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RESUMEN

El presente estudio tuvo como objetivo describir como la importacion de electrocardiografos
de la marca Farum contribuyeron a lograr una estrategia de diferenciacion en la empresa
AHL FENIX E.I.R.L durante el afio 2020. El tipo de investigacion presentada tuvo un disefio
descriptivo cualitativo, no experimental de disefio transversal; por ello el estudio se
desarroll6 mediante una entrevista por conveniencia a través de 23 preguntas, divididas
segun dimensiones de cada variable. La poblacion de la presente investigacion son diez
colaboradores de laempresa AHL FENIX E.1.R.L, seleccionando como muestra a su gerente
general. El resultado obtenido de la investigacion demostrd que la importacién de
electrocardidgrafos de la marca FARUM no influyeron en la implementacion de estrategia
de diferenciacion en la empresa AHL FENIX, reflejandose en el incremento de sus ventas y
en los contratos de alquiles firmados con nuevos hospitales. Como conclusién la importacién
de electrocardidgrafos de la marca Farum no fue el principal factor que influyé en la venta
a hospitales en el afio 2020; el principal factor fue el incremento de la demanda de
dispositivos médicos ocasionados por la pandemia. Sin embargo, la marca Farum ya esta

siendo solicitada por hospitales de provincia.

Palabras clave: Importacion, estrategia, diferenciacion, dispositivos médicos,

electrocardiégrafos
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CAPITULO I. INTRODUCCION
1.1 REALIDAD PROBLEMATICA

1.1.1 Problema de investigacion

Segun la Organizacion Mundial de Salud (OMS) (2020), el SARS-COV-2,
también conocido como coronavirus (COVID-19), es un virus que causa
diversos impactos graves en la salud fisica, entre los que se cuentan desde el
resfriado comun hasta afecciones de mayor gravedad y que ponen en riesgo la
vida humana.

Asi pues, Garret (2007) infiere que, debido a la relacion positiva entre la
densidad de poblacién y la mortalidad por enfermedades respiratorias, es
probable que las ciudades tengan mayores tasas de mortalidad que las zonas
rurales. En este sentido, Clavelina, Dominguez y Berglof (2020) sugieren que
gran cantidad de personas se encuentran en riesgo de muerte en el corto plazo,
sobre todo en paises con sistemas de salud débiles. Lo anterior pone en alerta a
las naciones, las cuales deben prepararse para olas sucesivas de COVID-19 u
otros virus.

Ante el incremento a nivel mundial de equipamiento de proteccion de
personal, la Organizacién Mundial de la Salud lanzé un aviso a las industrias y
gobiernos para que aumenten la produccion de equipos de proteccion personal
(EPP) médicos en un 40% para satisfacer la demanda creciente mundial debido
al COVID-19. El director general de la OMS, el Dr. Tedros Adhanom

Ghebreyesus (2020) sefiald “Sin cadenas de suministro seguras, el riesgo para
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los trabajadores sanitarios en todo el mundo es real. La industria y los gobiernos
deben actuar con rapidez para estimular el suministro, reducir las restricciones a
la exportacion y poner en marcha medidas con las que detener la especulacion y
el acaparamiento. No podemos detener el COVID-19 sin proteger primero a los
trabajadores sanitarios”,

Como consecuencia esto también conlleva al incremento de la compra de
insumos y dispositivos médicos para atender la emergencia sanitaria, de acuerdo
con un articulo publicado por SICEX, decenas de paises en todo el mundo se han
visto obligados a ajustarse el cinturon, en rubros econdémicos especificos, para
darle mas fuerza a este tipo de compras externas; sobre todo porque hay la alta
demanda y escasez de este tipo de productos. Por ejemplo, la Conferencia de
Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo (Unctad) revel6 en los ultimos
dias que, durante los dos primeros meses de este afio, China evidencié un
aumento en su demanda interna de dispositivos e insumos médicos, lo que
resultd en un salto en las importaciones de estos utensilios, sobre todo de Europa
y Estados Unidos (que en su momento ain no habian sido tan golpeados por la
ola de Covid-19).

La Unién Europea (UE), invirti6 50 millones de euros para comprar
equipamientos para hospitales. Sobre todo, para adquirir los equipos necesarios
para combatir el COVID-19 y tratar a pacientes infectados como proteger al
cuerpo médico y contener la propagacion del virus.

Se establecié un mecanismo para reunir material sanitario, a través de

rescEU, para combatir la escasez de manera mas rapida.
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Los paises también estan uniendo fuerzas en el marco del Acuerdo de
Adquisicién Conjunta para comprar equipos de proteccion personal,
ventiladores y los articulos necesarios para efectuar pruebas diagnosticas. Actuar
unidos les sitda en una posicion mas sélida en el mercado mundial.

Por otro lado, en Latinoamérica la inversion en dispositivos médicos sobre todo
en el dltimo afio tuvo un aumento relevante. Por ejemplo, en México el ultimo
afio se invirtio alrededor de 25 millones de délares para la adquisicion de nuevos
equipos. O como en EIl Salvador que invirti6 mas de 100$ millones para la
compra de dispositivos médicos, arreglo de infraestructuras y equipos de
proteccidn para el personal médico.

En efecto, la Comision Econdmica para América Latinay el Caribe (CEPAL,
2020) sefiala que la pandemia por la COVID-19 puede afectar de forma
importante a la economia mundial, incluso a una escala mayor que los efectos
causados por la crisis de 2008-2009.

Ahora, enfocandonos en el Perd, la pandemia causada por la COVID-19 ha
demostrado de manera cruda y real, la terrible situacion sanitaria, “Hospitales
viejos, falta de materiales, laboratorios especializados, camas, ventiladores,
especialistas, y una poblacién geriatrica abandonada, médicos mal remunerados,
sin seguro médico, y como nunca, falta de equipos de bioseguridad para combatir
a este nuevo flagelo.” (Maguiia, 2020).

La emergencia sanitaria que afronta el pais hizo que los hospitales y clinicas
incrementaron la compra de dispositivos médicos, especialmente los que son
empleados para combatir la contingencia contra la COVID-19, de acuerdo con

un articulo publicado por el Instituto Peruano de Economia, en el afio 2020 se
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ejecutd cerca de US$1.705 millones en el sector salud para atender el COVID-
19, cifra que equivale al 0,86% del PBI. Es menor al gasto de Brasil y Colombia.
(IPE, 2021). De acuerdo con un articulo publicado por el economista Elgin en
la revista BBC, "En América Latina el sector informal es muy grande. Eso hace
que la recaudacion de impuestos sea baja y por lo tanto, el tamafio de los paquetes
sea mas reducido™ (2020). El pais que lidera la lista regional de mayor gasto
fiscal frente a la pandemia es Peru (9% del PIB), mientras que en el otro extremo
estd Nicaragua, con un nivel de gasto igual a cero.

A esto se suma la inversion en infraestructura, de acuerdo con un informe
realizado por la mesa de concertacidn, se habilitd la Villa Panamericana como
un Centro de Atencidn y Aislamiento contra el Covid-19, la cual cuenta con 4
torres que permiten la atencion de 1,800 pacientes. Adicionalmente, se ha
instalado alli un Hospital de campafia con 100 camas para emergencias y se tiene
un sistema de seguimiento y comunicacién diario de reporte de estado de salud
a los familiares de los pacientes.

La limitacion de las camas UCI supone un escenario dramatico para la poblacion,
sobre todo porque la implementacion de mas camas UCI requiere un
equipamiento especial para atender a los pacientes en estado critico, tales como:
monitores, ventiladores, electrocardiografos, instalaciones de oxigeno, entre
otros. Centrandonos en los electrocardiografos, estos son considerados de medio
riesgo, ya que son dispositivos médicos que no tienen un impacto significativo
sobre el cuidado del paciente. La Contraloria General de la Republica detecto la
falta de los mismos en diferentes hospitales del pais, sobre todo en las areas de

Emergencia Diferenciada COVID-19.
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Lima es la provincia que se ha visto mas afectada y concentra la mayor cantidad
de casos positivos de COVID-19. El mes de abril del 2021, el Pert tenia 1.76 M
de casos confirmados de coronavirus, el 46 % de los casos confirmados se dieron
en Lima (JHU CSSE COVID-19 Data), ante esta situacion, el gobierno dispuso
de una serie de medidas focalizadas para enfrentar la segunda ola (Decreto
Supremo N° 076-2021-PCM vy Decreto Supremo N° 083-2021-PCM). Por lo
cual, los hospitales, clinicas y centros médicos de Lima se han visto en la
necesidad de mejorar su infraestructura para poder atender a una mayor cantidad
de pacientes que el resto de provincias.

Un informe realizado por la mesa de concertacion indico que se ha reforzado la
infraestructura hospitalaria (Hospital de Ate Vitarte, del Hospital de Essalud San
Isidro Labrador y Octavio Mongrut) para brindar mayor cobertura de calidad en
los establecimientos de salud (con mayor atencion hospitalaria, incluidas las
camas UCI). Ademas, la escasez presentada de equipamiento médico, hizo que
mas de 160 empresas privadas, recaudaron mas de 15 millones de soles a través
del Fondo de Emergencia de la Confederacion Nacional de Instituciones
Empresariales Privadas (CONFIEP), para donar dispositivos médicos al sistema
publico de salud.

Como una respuesta a esta situacion, el Poder Ejecutivo lanza el Decreto
Supremo N° 051-2020-EF que redujo de manera temporal a 0% los aranceles en
diferentes subpartidas relacionadas a medicamentos, insumos, e implementacion
médicos, catalogados como bienes necesarios para la atencion y prevencion del

COVID-19.
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Igualmente, La Autoridad Nacional de Salud (ANS), a través de la Autoridad
Nacional de Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y Productos
Sanitarios (ANM), autoriza de manera provisional la Importacion y Uso de
Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y Productos Sanitarios sin
Registro Sanitario, a través de la “Autorizacion Excepcional para la Importacion
y Uso de Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y Productos Sanitarios
para la Prevencion y Tratamiento Individual (TUPA 118)” (DIGEMID, 2020).

Como resultado de esta autorizacién excepcional, la Camara de Comercio de
Lima (CCL) realiz6 un analisis comparativo de las importaciones del sector
salud en el primer trimestre del afio 2019 y 2020, en donde se vio un incremento
del 2% en las importaciones principalmente de productos como: Monitores de
pacientes, set de recoleccion de plaquetas, suministradores de gases medicinales
para cirugias, aparatos iluminadores para endoscopia, maquina de didlisis, entre

otras.

Andlisis de Importaciones de Dispositivos Médicos
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Figura 1: Analisis Comparativo Importaciones dispositivos médicos

Fuente: Trade Map

Elaboracién: Propia

La cantidad de casos positivos del COVID-19 presentd una ventaja para las
droguerias y empresas que comercializan dispositivos médicos, debido a que al
ir incrementando diariamente las personas contagiadas, los hospitales, clinicas y
centros médicos necesitan adquirir en una mayor cantidad y en un menor tiempo
dispositivos médicos que son necesarios para atender pacientes con COVID-19,
entro los cuales encontramos el monitor de paciente, ventilador mecénico para
UCI, Concentrador de oxigeno, Camas UCI, Electrocardiografos,
Pulsioximetros y entre otros equipos necesarios para el traslado del paciente y
para la proteccion del personal medico.

De igual manera la pandemia trajo de la mano problemas econémicos para la
mayoria de las empresas en el pais, de acuerdo a una encuesta realizada por el
Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) se considera que el 24.5%
de empresas se encuentran en estado de inoperatividad debido al impacto del
COVID-19 (Anexo 7) . Por otro lado, el 75,5% de las empresas que continuaron
operativas igualmente se vieron afectadas bajo esta coyuntura viéndose reflejado
en sus ventas, debido a que el 67.4% de estas empresas disminuyeron sus ventas
y el 11,7% se vio mas afectado ya que no realizd ningun tipo de ventas en
comparacioén del anterior semestre (Anexo 8).

Debido a ello, empresas del sector salud tuvieron que utilizar diferentes

estrategias corporativas para una positiva activacion econémica en el sector y
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mantenerse a flote. Sobre todo para aquellas empresas importadoras que
necesitaban y necesitan cubrir la constante demanda de dispositivos médicos
durante el transcurso de la pandemia.

Analizando, si recurrimos a uno de los principales estrategas empresariales
acudimos a Porter, el cual sefiala que “Las estrategias competitivas se definieron
a partir de larelacién entre el tipo de ventaja que se desea alcanzar con el entorno
para el cual se pretende conseguir dicha ventaja, estas son: liderazgo en costos,
diferenciacion y enfoque en un nicho de mercado” (Porter, 1980, p.192).

La estrategia de diferenciacion tiene como objetivo una percepcion distinta del
producto. Ya que, cualquier atributo puede servir como elemento de
diferenciacion: calidad, tamafio, material, marca, envase, color, disefio, etc. Sin
embargo, hay ciertas exigencias que cumplir cobmo: ser importante para el
cliente, ser costeable, rentable y dificil de imitar. Asimismo, permite a la
empresa crear productos unicos, donde los consumidores lo perciben como
diferente o distinto de alguna manera que es importante para ellos, y permite que
la empresa cobre mas por ese producto o servicio (Atkin, et al., 2012).

Segun Ferrel & Hartline (2012), “la herramienta mas importante de la
diferenciacion de producto es la marca. Las percepciones de los clientes sobre
una marca son de la mayor importancia en esta diferenciacion debido a que las
discrepancias entre las marcas en competencia pueden estar basadas en
cualidades reales (por ejemplo, caracteristicas, funciones o estilo del producto)

0 en cualidades psicoldgicas (por ejemplo, la percepcion y laimagen)” (p. 211).
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El presente estudio busca dar a conocer la influencia de la importaciéon de
electrocardidgrafos Farum en la implementacion de estrategia de diferenciacion

para la empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020
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1.1.2. ANTECEDENTES

A fin de formular y sustentar adecuadamente el presente trabajo de
investigacion, se tomd como referencia estudios nacionales e internacionales,

referente al tema a inquirir.

1. Antecedentes nacionales

Lopez, G; Nufez, E; Saavedra, G; Villanueva, A. (2016), presentd en su
trabajo de investigacion titulada: “Estrategias de diferenciacion empleadas por
las farmacias y boticas independientes frente a la amenaza de crecimiento de
las cadenas de boticas en Lima y Callao”, Tesis para optar el grado de
Licenciatura en Negocios Internacionales en la Universidad peruana de
ciencias aplicadas, realizado en Lima, Peru. La tesis tuvo como objetivo saber
si las farmacias y boticas independientes cuentan con las estrategias adecuadas
para implementar un modelo de negocio que genere valor al consumidor y a su
vez pueda sostenerse en el tiempo. El disefio de la investigacion fue cualitativa
descriptiva. El resultado obtenido en esta investigacion condujo a que las
estrategias que son utilizadas en las farmacias y boticas entrevistadas pasan
casi desapercibidas para el pablico, ya que al estar ubicadas cerca de un centro
médico la competencia es alta, por lo que lo Unico en que podrian diferenciarse
es a traveés de los precios. Sin embargo, pese a ello, los autores mencionan que
los clientes prefieren comprar en cadenas reconocidas porque les resulta mas
confiables. Tuvo como conclusion que las estrategias de diferenciacion

aplicadas por los encargados de las pequefias farmacias y boticas son la
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ubicacion estratégica, cercana a centro de salud, avenidas principales,
condominio; alianzas con empresas de investigacion de mercado;
diversificacion en productos como de higiene, recargas, bazar y de proteccion.
Sin embargo, estas en su mayoria no cuentan con encargados con estudios de
administracion o marketing que les pueda ayudar a contar con las herramientas
para hacer frente a la competencia como las de cadenas existentes en el
mercado; asimismo es necesario buscar alianzas estratégicas con la finalidad
de poder adquirir por lotes mas grandes los productos y poder asi poder

competir con las cadenas de boticas o farmacia.

Abanto, L; Llancari, M. (2021), presentaron su trabajo de investigacion
titulado: “Factores internos y externos que influyen en las micro y pequenas
empresas, ubicadas en Lima Cercado, importadoras de dispositivos médicos
provenientes de China, durante el periodo 2017 al 2019”. Tesis para optar por
el grado de Licenciatura en Negocios Internacionales en la Universidad
peruana de ciencias aplicadas, realizado en Lima, Per0. La tesis tuvo como
objetivo identificar los factores internos y externos que influyen en las micro
y pequefias empresas importadoras dispositivos médicos provenientes de
China. El disefio de la investigacion fue cualitativa exploratoria. El resultado
obtenido de esta investigacion condujo a que los aspectos econdmicos y
financieros son factores internos importantes que afectan a las importaciones
de dispositivos médicos provenientes de China, debido a: el financiamiento, ya

que por la antigiiedad de las empresas es complicado acceder a un credito; y
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los medios de pago, ya que usualmente para las importaciones se usan las
transferencias bancarias sin embargo los autores mencionan que muchas
empresas estadn complementando otros medios de pago como PayPal o crédito,
dependiendo del porcentaje de comision de los bancos que les beneficie. Los
autores concluyeron que el mercado de dispositivos médicos tiene una
demanda constante junto con los altos margenes de ganancia que implica
importarlos, en vez de comprar los de fabricacion nacional. Un aspecto
importante, que permite una rapida rotacion de capital y no tener capital
inmovilizado en inventarios, supone importar dispositivos médicos bajo
pedidos. Traer productos sobre pedido, reduce el riesgo de no venta de los
dispositivos médicos; pero una ventaja importante para aminorar riesgos y
posibles pérdidas en los negocios es visitar ferias internacionales o contratar

brokers locales que conozcan el mercado.

Bardales, M. y Tello, M. (2017), presentaron en su investigacion titulada:
“Plan de marketing para la empresa de materiales y dispositivos médicos
INVERMEDICA S.A.C. en la ciudad de Trujillo 2016”. Tesis para obtener la
licenciatura para la carrera de Administracion de Empresas en la Universidad
Catolica Santo Toribio de Mogrovejo, realizada en Chiclayo, Peru. Este estudio
tiene como objetivo el disefio de un plan de marketing para la empresa de
dispositivos médicos Invermedic S.A.C. para que sus ventas incrementen si es
que existe una demanda creciente de dispositivos médicos. El disefio de

investigacion fue descriptiva y mixta. El resultado obtenido de esta
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investigacion condujo a que es importante que la empresa INVERMEDIC
S.A.C. necesita tener un representante en la ciudad de Trujillo, asi como
implementar una oficina para que puedan atender consultas y requerimientos
sobre los dispositivos médicos de los hospitales de una manera mas rapida y
eficiente, esto se debe a que la demanda de los mismos es alta y los centros
médicos necesitan mayor accesibilidad y que los dispositivos médicos se
encuentren en optimas condiciones. Se concluyd que segun el estudio de
mercado de dispositivos médicos en la ciudad de Truijillo las caracteristicas que
los hospitales toman en cuenta al adquirir equipos y materiales médicos son la
calidad y la marca de los mismos, es por ello que decidieron instalar una
sucursal de la empresa en dicha ciudad para que esta pueda dar a conocer su

portafolio de productos a los hospitales.

Antecedentes internacionales

Maldonado, L. (2019), presentd en su trabajo de investigacion titulado:
“Proyecto de factibilidad para la importacion y comercializacion de equipos e
insumos médicos para la empresa Loor Molina de la ciudad de Guayaquil,
periodo 2018”. Tesis para obtener licenciatura de la carrera de Ingenieria en
Comercio Exterior de la Escuela Superior Politécnica de Chimborazo,
realizada en Riobamba, Ecuador. La investigacion tuvo como objetivo
determinar la viabilidad de la importacion de equipos e insumos médicos,
considerando que actualmente la empresa adquiere productos de distribuidoras

e importadoras, las cuales aumentan el precio de los productos. El disefio de la
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investigacion fue mixta y cualitativa. El resultado obtenido de esta
investigacion condujo a que un factor muy importante para la compra de
insumos Yy dispositivos médicos es el precio, seguido por la calidad. Por ello,
los autores consideran que es necesario elegir a los proveedores con los precios
mas competitivos. Ademas, hacen mencion que es importante ofrecer un
servicio postventa para lograr tener una relacion mas cercana con las empresas
y los centros médicos. Tuvo como conclusion que la importacién de productos
afecta positivamente a las utilidades de la empresa, aumentando las mismas

trimestralmente por ello el proyecto es viable y recomiendan su aplicacion.

Cargua, G. y Jiron, J. (2015), presentd en su trabajo de investigacién
titulado: “Estudio de factibilidad para la implementaciéon de un area de
comercio electrénico como herramienta comercial para incrementar las ventas
de dispositivos médicos a nivel nacional periodo 2015 — 2018 de la empresa
Perfectech S.A.”. Tesis para obtener licenciatura en la carrera de Ingenieria en
Gestion Empresarial Internacional de la Universidad Catélica de Santiago de
Guayaquil, realizada en Guayaquil, Ecuador. La investigacién tuvo como
objetivo establecer diferentes estrategias de venta y publicidad para asi generar
ganancias notables en los préximos cuatro afios, y ademas lograr
competitividad asegurando la confianza del cliente y satisfaciendo las
necesidades de los mismos. El disefio de la investigacion fue descriptiva,
cualitativa. El resultado obtenido de esta investigacion condujo a que las
personas si escucharon de la empresa en cuestion sobretodo por medio de las

redes sociales, sin embargo, una parte muy baja de la poblacidn decide comprar
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dispositivos médicos de manera virtual, ya sea por una falta de informacion o
porgue son equipos muy grandes o por el dificil proceso de compra. Tuvo como
conclusién que la implementacién de un area de comercio electrénico como
herramienta comercial para incrementar las ventas de dispositivos médicos a
nivel nacional puede ser factible y rentable ya que su incidencia econdémica se
manifiesta de manera evidente debido a la aceptabilidad tecnoldgica que existe

y esta en constante crecimiento en el pais.

Salgado, D. (2016), presentd en su trabajo de investigacion titulado:
"Importacién de Dispositivos médicos de Diagndstico no invasivo desde
China". Tesis para obtener la licenciatura de la carrera de Tecndlogo en
Exportaciones e Importaciones de la Universidad de las Américas, realizado en
Quito, Ecuador. La investigacion tuvo como objetivo analizar las necesidades
de las clinicas privadas y consultorios médicos para asi ser el principal
distribuidor de dispositivos médicos de diagnostico y brindar a las clinicas
privadas y pequefios consultorios un equipamiento adecuado para poder ser
mas competitivos frente a la salud puablica. El disefio de la investigacion
cuantitativa y descriptiva. El resultado obtenido de esta investigacion condujo
a la importancia de determinar una cadena logistica correcta para optimizar el
tiempo y dinero invertido a lograr la importacién de dispositivos médicos desde
China a Ecuador, logrando que llegue al consumidor final a un bajo costo.
Tuvo como conclusion que dado el bajo costo y el facil manejo de los
dispositivos médicos es factible equipar a los consultorios médicos y pequefias

clinicas de salud privada a través de su importacion desde China hacia Ecuador.
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1.1.3. Marco Teorico

1.1.3.1. VARIABLE 1: ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION
Definicion segun autores

Estrategia

El autor Vasconcellos (2001) sefiala que: “La estrategia es decidir
donde, cuando y como enfrentar al enemigo. Decidir entre diferentes opciones
es un dilema que sélo se discurre cuando se es capaz de analizar cada
situaciéon y tratar de establecer los beneficios que sobrevendra de esa
decision” (p.09).

Para Chandler (2003), “la estrategia es la determinacion de las metas y
objetivos de una empresa a largo plazo, las acciones a emprender y la
asignacion de recursos necesarios para el logro de dichas metas” (p.11).

“La estrategia es la orientacion en el actuar futuro, el establecimiento
de un fin, en un plazo estimado como aceptable hacia el cual orientar el rumbo
empresarial” (Carneiro, 2010, p.1747).

Grant (como se citd en Jonsson & Devonish, 2009) menciona que la
estrategia trata de asegurar la supervivencia y la prosperidad de una empresa
a través de su implementacion para cumplir las expectativas de las partes
interesadas en un futuro incierto.

Para el autor Prieto Herrera (2003), la estrategia es el marco de
referencia en el que se basan las decisiones que determinan la naturaleza y el

rumbo de una organizacion. (p. 170).
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La estrategia habla acerca de lo que una empresa tiene la intencion de
hacer y, quizas mas importante adn, lo que se propone no hacer (Lukac &
Frazier, 2012, p. 168).
Estrategias competitivas

Kenneth (2000) sefiala que la estrategia competitiva es el patron de los
principales objetivos, propdsitos 0 metas, las politicas y planes esenciales
para alcanzar los objetivos establecidos, en esta se definan la clase de
negocios, o si la empresa esta o quiere estar y la clase de empresa que es y

quiere ser (p. 42).

Por otro lado, Porter (2000) considera que “ la estrategia competitiva
como laaccién que lleva a desarrollar una amplia formula de como la empresa
va a competir, cuales deberian ser sus objetivos y politicas, cuéles seran
necesarias para alcanzar tales objetivos. Asimismo, también indica que es una
combinacidn de los fines (metas) por los cuales se esta esforzando la empresa

y los medios (politicas) con las cuales se estd buscando llegar a ellas. (p. 16).

Asimismo, (Jaramillo, 2002) define la estrategia competitiva como un
conjunto de acciones que la empresa pone en practica para asegurarse una
ventaja competitiva sostenible, pues, una ventaja competitiva preserva los

beneficios frente a los competidores. (p. 35)

Porter (2002), al referirse al proceso de formulacion de estrategias
competitivas sefiala, que el mismo contiene tres pasos: el primero; identifica
el sector del mercado en el que la empresa se encuentra actualmente

posicionada, el segundo paso; indica la necesidad de llevar a cabo un analisis
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sobre lo que sucede en el entorno, implica: analizar la empresa, los
competidores, la sociedad, el gobierno, la politica y por ultimo analizar las
fuerzas y debilidades de la empresa. El ultimo y tercer paso, se centra en lo
que deberia estar haciendo la empresa para afrontar el entorno competitivo,
para lo cual deberia analizar las posibles estrategias que se piensan aplicar y

elegir la idéneas a desarrollar. (p. 45)

Proceso de formulacion de estrategias competitivas

Identificar el sector

del mercado en el Uevar a cabo un Acciones de la
gue la empresa se slisis <obre | empresa para
encuentra ana ';'S =0 Ire 0 que afrontar el entorno
sucede en el entorno .
actualmente competitivo

posicionada

Figura 2: Proceso de formulacién de estrategias competititva

Fuente: Elaboracion propia

Tipos de estrategias competitivas
Ciclo Adaptativo
Este ciclo de adaptacion refleja las distintas aproximaciones de las

organizaciones para enfrentarse a tres tipos de problemas en su entorno
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competitivo: problemas de empresa, relacionados con la definicion de las
combinaciones producto-mercado en las que operan; problemas de ingenieria,
centrados en el sistema técnico de la organizacién; y problemas
administrativos, relativos a los asuntos de estructura y procesos (Gonzalez,

2001, p. 254).

Cuatro orientaciones estratégicas

El descubrimiento de estos patrones de comportamiento se realizo
basandose en estudios de campo en cuatro industrias diferentes -electronica,
proceso de alimentos, salud y libros de texto-, identificando tres tipos
recurrentes viables y un cuarto que no representaba un comportamiento
estratégico coherente. Esta premisa ha sido probada posteriormente en
maultiples estudios que han validado la existencia de estos tipos en diferentes

sectores de actividad (Hambrick, et al., 1983).

Innovacion

Druker (2002), afirma que la innovacién del producto es una de las
estrategias con la que la empresa cuenta para ganar competitividad en el
mercado, son dos los enfoques de este tipo de ganancia competitiva, puede
ser por el incremento de la utilidad a través de la reduccion de los costos de
produccidn o por el éxito comercial de producto relacionado que aumenta las
ganancias a través de un mayor indice de ventas, aumento de la cuota del

mercado o la fidelizacion de los clientes. (p.100)
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Amplitud
Consiste en seleccionar el alcance del mercado que atiende un negocio
en concreto en cuanto a variedad de clientes, amplitud geografica o niUmero
de productos. Para ello, es preciso seleccionar la gama correcta de productos,

servicios, clientes y territorio. (Porter, 1980, p. 265).

Dimensién 1: Enfoque en costos
Estrategia de liderazgo en costes

Esta estrategia consiste en obtener un coste global inferior al de los
competidores. Se puede decir que la estrategia de liderazgo en costes se basa
en lograr un coste final minimo respecto a la competencia, junto con una
calidad aceptable y una politica de precios que permitan alcanzar un volumen
de ventas y un crecimiento de la cuota de mercado rentables (Hall, 1980, p.
269).

Para Porter (1990) “los productores de coste bajo venden clésicamente
un estandar, o un producto o servicio sin adornos y colocan un énfasis
considerable en la escala de madurez o en las ventajas de coste absolutas de
todas las fuentes” (p. 259).

Control de costes

Paredes (2010) sefiala que la gestion estratégica de costos incluye
algunas ideas que guardan coherencia total con el paradigma de la
contabilidad gerencial, pero que no estan bien implementadas en la actualidad

(costeo basado en las actividades), otras estan fuera del alcance del paradigma
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tradicional (costeo de la calidad) y algunas otras no son congruentes con el
paradigma tradicional (se prefiere el costeo total al costeo variable). Es por
eso que cabe preguntarse si esta nueva vision enmarcada en la gestion

estratégica de costos puede considerarse un nuevo paradigma. (p. 05).

Indicador 1: Costo de dispositivos médicos
El costo de los dispositivos médicos depende mucho de la procedencia
de este. Los equipos con procedencia europea, especialmente de Alemaniay
Reino Unido tienen los precios mas altos comparados con los de procedencia
China. Esto se debe a que los materiales chinos son de menor calidad que los
europeos, se fabrican en una mayor cantidad, elevando la produccion y
disminuyendo los precios; asimismo, la mano de obra china es mucho mas

barata que la mano de obra en paises europeos.

Tabla 1 Costo de electrocardidgrafos

COSTODE ELECTROCARDIOGRAFOS

DISPOSITIVO MARCA PROCEDENCIA MiNIMO MAXIMO
CAREWELL CHINA 5 697.00 51,591.00

ELECTROCARDIOGRAFO ZOMCARE ITALIA % 540.00 5 1,280.00
(5.N 9018110000) CARDIDLINE 5.P.A ITALIA % 2,045.00 % 2,598.00
FARUM POLOMIA 5 1,400.00 % 1,960.00

Fuente: Elaboracion propia
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Lista de exportadores de la Union Europea
de Electrocardidgrafos

Otros
19 B4%

Polonia
1.15%
ReinolUnido
8.35%

Alemania
45 B6%

PaizesBajos
23.80%

mAlemania mPaises Bajos m Reino Unido @ Polonia m Otros

Figura 3: Lista de exportadores de electrocardidgrafos en la Union
Europea

Fuente: Trade Map

Elaboracion: Propia

Lista de exportadores de Asia de
Electrocardiografos

Otros
10.78%
lapaon
6.23% China
34.26% W China
H Singapur
- .
India India
19.83% [} Japdn
H Otros

Singapur
28.84%

Figura 4: Lista de exportadores de Asia de electrocardiografos
Fuente: Trade Map
Elaboracion: Propia
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Dimension 2: Enfoque en diferenciacion
Estrategia de diferenciacion

Segtin Porter (1990) “En una estrategia de diferenciacion, una empresa
busca ser Unica en su sector industrial junto con algunas dimensiones que son
ampliamente valoradas por los compradores. Selecciona uno o mas atributos
que muchos compradores en un sector industrial perciben como importantes,
y se pone en exclusiva a satisfacer esas necesidades. Es recompensada su
exclusividad con un precio superior” (p. 260).

Walker y Ruekert (1987) sefialan que una empresa que desarrolla una
estrategia de diferenciacion deberia incrementar su grado de orientacion al
mercado como una via intermedia para la creacion de un mayor valor afiadido
para el consumidor a través del ofrecimiento de productos especialmente

adaptados a sus demandas. (p. 260)

Estrategia de enfoque

Porter (1990) da a conocer que la estrategia consiste en la eleccion de
un panorama de competencia estrecho dentro de un sector industrial. El
enfocador selecciona un grupo o segmento del sector industrial y ajusta su
estrategia a servirlos con la exclusién de otros. (p. 261)

Para Frambach et al. (2003), la estrategia de enfoque exige que la
empresa centre su campo de actuacion en un grupo especifico de compradores
0 en un mercado geogréafico particular. (p. 261)

Segun Murray (1988), para que la estrategia de enfoque tenga éxito

debe haber heterogeneidad en las preferencias de los clientes y que no existan
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sinergias entre los multiples segmentos atendidos, o que éstas sean negativas;
pero si las preferencias no son lo suficientemente diferentes o caben las
sinergias al atender un nimero mayor de segmentos, entonces es posible que

la estrategia de enfoque no sea viable. (p. 262)

Liderazgo
en Costes

Estrategias
de Porter

Enfoque Diferenciacidn

Figura 5: Estrategias de Porter

Fuente: Estrategia Competitiva: Técnicas para el Analisis de la empresa 'y
sus competidores.

Elaboracion: Propia

Diferenciacion de Marketing

Supone la creacion de una imagen favorable para el producto a través
de la publicidad, un envase atractivo, un buen servicio, una localizacion
conveniente y un buen producto que es vendido a un precio elevado.

La empresa pretende conseguir la fidelidad o lealtad del cliente

encontrando una necesidad concreta, lo cual no significa que la empresa esté
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consiguiendo una calidad més alta o un producto mas actualizado, sino que la
empresa trata de crear una imagen favorable para su producto a través de la
publicidad, la segmentacion del mercado y un precio de prestigio. El objetivo
es comprender y atender las preferencias de los consumidores. La
diferenciacion en marketing se diferencia entre otros factores, por los
elevados gastos en publicidad y la importancia atribuida a la imagen (Diaz et

al., 2003).

Indicador 1: Propuesta de valor

Osterwalder y Pigneur (2012) mencionan que “una propuesta de valor crea valor
para un segmento de mercado gracias a una mezcla especifica de elementos
adecuados a las necesidades de dicho segmento” (p.23).

Producto o servicio

Segtin Albrecht (1994) indica que “el tiempo ha cambiado y no vivimos mas
en una economia de manufactura. Ahora vivimos en una nueva economia, la
Economia de Servicios, donde las relaciones estan llegando a ser mas importantes

que los productos fisicos “(p.57).

Por otro lado, tenemos a John Tschohl (2001) el cual define la Calidad de
Servicio como “la orientacidon que siguen todos los recursos y empleados de una
empresa para lograr la satisfaccion de los clientes; esto incluye a todas las personas
que trabajan en la empresa, y no solo a las que tratan personalmente con los
clientes o los que se comunican con ellos por medio del teléfono, fax, carta o de

cualquier otra forma” (p.351).
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Apoyo comercial
El apoyo comercial se refleja con mayor intensidad en el area de ventas, una buena
comunicacion con el cliente es fundamental para poder lograr una venta. Es
fundamental que la empresa apoye al cliente en toda solicitud que este requiera, una
amplia informacién de los productos o servicios que ofrece, brindar una correcta
informacidn, no demorar en el tiempo de respuesta y mantener con el cliente una

constante comunicacion hasta el proceso de la compra.

Servicio al cliente
El autor Couso (2017) menciona que “El servicio al cliente no es una decision
optativa sino un elemento imprescindible para la existencia de la empresa y

constituye el centro de interés fundamental y la clave de su éxito o fracaso” (p.7).

En el servicio al cliente se resalta el valor que tiene en una organizacion, ya que
gestionar el servicio implica una satisfaccion mutua que supere expectativas
empresariales y del cliente. Para eso la organizacion debe interactuar y
retroalimentar con el personal en todas las fases del proceso del servicio, para lograr

resultados significativos (Duque et al., 2005)

Indicador 2: Calidad del producto
La American Society for Quality (ASQ) (2009), describe la calidad como “Un
término subjetivo, que para cada persona o cada sector tiene su propia definicion.

La calidad puede tener dos significados: primero, las caracteristicas de un producto
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0 servicio que tienen que ver con su capacidad de satisfacer necesidades declaradas
o implicitas; y segundo, un producto o un servicio libre de deficiencias.
La norma (ISO 9000:2005), plantea que es el grado en el que un conjunto de
caracteristicas inherentes cumple con los requisitos. Esta norma es un requisito
fundamental entre los documentos solicitados por la DIGEMID para obtener el

registro sanitario de cualquier dispositivo médico.

El MINSA (2008) menciona el Sistema de Gestion de Calidad de Atencion
en Salud como “El conjunto de procesos que dirigen y controlan a la Red
Proveedora de Servicios de Salud del Ministerio de Salud-Gobierno Regional

(MINSA-GR) en lo referente a la calidad de atencion”.

1.1.3.2. VARIABLE 2: IMPORTACION DE ELECTROCARDIOGRAFOS

Definicidén de importacion

Es el régimen aduanero que permite el ingreso de mercancias al
territorio aduanero para su consumo, luego del pago o garantia segun
corresponda, de los derechos arancelarios y demas impuestos aplicables, asi
como el pago de los recargos y multas que hubiere, y del cumplimiento de
las formalidades y otras obligaciones aduaneras.

Las mercancias extranjeras se consideraran nacionalizadas cuando

haya sido concedido el levante. (SUNAT, 2021)
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Documentos de importacion

Factura comercial

La factura comercial (Anexo N° 9.1) es un documento fundamental
de cualquier transaccion comercial y debe prepararla el exportador,
contiene los elementos claves de acuerdo comercial y es probatorio de las
condiciones de un contrato de compraventa. Indica el CCI: “a falta de un
contrato de venta separado, la factura, aunque no constituya por si misma
un contrato, cobrara mayor importancia como confirmacién de las

condiciones del acuerdo entre las partes”. (PROMPERU, 2016)

Packing list

El Packing List o Lista de Empaque (Anexo N° 9.2) también se le
Ilama Lista de Contenido y esta vinculada a la Factura Comercial, es decir,
existe un Packing List por cada factura y por cada expedicion. El Packing
List es el documento donde se detallan las caracteristicas de la carga
(cantidad de bultos, contenido, peso), es de especial utilidad en
exportaciones donde se embarcan diferentes items (por ejemplo, textiles o

equipamiento deportivo). (PROMPERU, 2016)

Registro Sanitario
Instrumento legal otorgado por la Autoridad Nacional de Productos
Farmacéuticos, Dispositivos médicos y productos sanitarios que autoriza

la fabricacion, importacion y comercializacion de los productos

Cereceda Alamo, Shirley Steffany; Gonzales Carrillo Andrea Valentina Pag. 35



4 La importacidn de electrocardiégrafos de la marca Farumy la

e implementacion de estrategia de diferenciacion para la
4 UNIVERSIDAD empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020

PRIVADA DEL NORTE
farmacéuticos y dispositivos médicos previa evaluacion en base a criterios
de eficacia, seguridad, calidad y funcionalidad, segin corresponda.

(DIGEMID, 2021). (Anexo N° 9.3).

Certificado de origen

Este documento certifica el origen y lugar de manufactura del
producto, con lo cual permite al importador acogerse a beneficios al
momento de realizar el pago de derechos de importacion en los paises que
son signatarios de acuerdos comerciales con el pais de destino (Anexo N°
9.4). Es preparado por el exportador, utilizando un formulario establecido
por las autoridades del pais importador. Este documento usualmente tiene
que ser refrendado por la cdmara de comercio local, embajadas o
consulados del pais importador. Este documento tiene que ser
cuidadosamente preparado, de acuerdo a las normas establecidas por el

pais importador. (PROMPERU, 2016).

Booking

Permite a las empresas exportadoras que contratan directamente con
lineas navieras y a los agentes de carga solicitar a las navieras una reserva
de espacio para los contenedores o espacios LCL que van a embarcar y
recibir las correspondientes confirmaciones. El agente de carga o
exportador envia su solicitud de reserva a la naviera o a su agente maritimo
con la informaciéon del embarque. Tras la revision por la naviera o su

agente se acepta o rechaza la reserva de carga indicando el buque y la fecha
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prevista de salida. Es muy usual que la reserva de embarque o booking sea
solicitado por un software o por un correo electronico. Existen maltiples
plataformas que permiten la emision de reservas, es recomendable
verificar su uso con el agente general, asi mismo, las lineas navieras

cuentan con estas herramienta. (PROMPERU, 2016).

Air Way Bill

Es un documento que sirve para justificar los productos o
mercancia que van a bordo de un avion (Anexo 9.5). El Air Way Bill
(AWB) o la Carta de Porte Aéreo, es el principal requisito para el

embarque aéreo (CCL, 2021).

Bill of Lading

De acuerdo con lo que dice el portal “Containers”, El Bill of Lading
es un documento que sirve como evidencia del contrato de transporte entre
el expedidor y la naviera. Es emitido por la naviera o su agente y en él se
hace constar que se ha recibido la mercancia para ser transportada al puerto
de destino a bordo del buque indicado, y bajo las condiciones acordadas

entre el vendedor y el comprador de la mercancia (parr. 1).
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Poéliza de seguro

Este documento tiene como fin proteger una mercancia en beneficio
de una persona empresa u organizacion, este documento ampara al
beneficiario contra riesgos de transporte y otros riesgos afladidos antes y
después del viaje. Segun Alberto Ruibal en su libro “Gestion Logistica de
la Distribucion Fisica Internacional”; “...en este documento se vinculan
tres elementos: el asegurado (exportador o importador), el asegurador
(compania de seguros) y el objeto asegurado (la carga).”. La entidad
aseguradora se compromete a indemnizar al asegurado o beneficiario por
un limite de dafios fijado previamente y a cambio el asegurador debe pagar

una prima. (PROMPERU, 2016).

Mandato al agente de aduana
Al acto por el cual el duefio o consignatario encomienda el despacho
aduanero de sus mercancias a un agente de aduana, que lo acepta por cuenta y

riesgo de aquellos, y que se constituye mediante medios electronicos.

Declaracién aduanera de mercancias

Documento mediante el cual el declarante indica el régimen aduanero
que deberd aplicarse a las mercancias, y suministra los detalles que la
Administracion Aduanera requiere para su aplicacion. (Ley General de
Aduanas, SUNAT, 2021).
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Formatos:

1. Formato “A”: Contiene los datos generales del régimen
aduanero solicitado a despacho y los datos de la primera serie.
(Anexo 9.6)

2. Formato “B”: Contiene los datos de la(s) transaccion(es)
relativa(s) a las mercancias solicitadas a los regimenes de
Importacion para el Consumo, Admision Temporal para
Reexportacion en el Mismo Estado y Admision Temporal para
Perfeccionamiento Activo, con las excepciones legales
correspondientes. (Anexo 9.7)

3. Formato “C”: Contiene los datos de la liquidacion de la deuda
tributaria aduanera, y se utiliza en los regimenes que requieran

cancelar o garantizar los tributos (Anexo 9.8)

Visto Bueno

Es el cobro que hace el agente Naviero o Agente de Carga Maritimo por la
validacion de los pagos de flete (Pre-pagado o Pago en destino) y servicios
documentarios como la emision del documento.

Con el pago de este servicio se cobran los posibles cargos que hayan
generado la carga en el transito hacia territorio nacional. Estos cargos varian
de acuerdo a la Linea Naviera con que se haya realizado el transporte.

En este tramite documentario se confirma el almacén donde se devolvera el
contenedor para Cargas FCL. (PROMPERU, 2017).

Warehouse
Locales destinados a almacenar mercancias solicitadas al Régimen de

Depdsito de Aduanas, las que posteriormente seran destinadas a otros
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regimenes u operaciones aduaneras. Pueden ser privados o publicos.

(PROMPERU, 2016)

Volante de despacho

Documento emitido por los depdsitos temporales, en el cual se da cuenta

de las condiciones (cantidad de bultos, pesos brutos, precintos, etc.) (Anexo

9.9), en las que son ingresadas las mercancias a sus recintos y las contrasta

con lo descrito en el manifiesto de carga. Consigna informacién de la nave,

consignatario, fecha de arribo, fecha de término de descarga, entre otros datos

(PROMPERU, 2015).

Dimensién 1: Negociacion

Para Ceneval (2006) es la resultante de integrar reconocimiento de

desacuerdos, establecimiento de bases de negociacion, identificacion de

puntos en comun, consideraciones de necesidades reciprocas, negociacion

en situaciones de conflicto, negociacion situacional.

. Definicion de Analisis
Conflicto de . sy Procesode
intere tipo de establecimientos nesociadidn
e negociacion de objetivos =

Figura 6: El proceso de negociacion

Cierre y tomade
deciciones

Fuente: Rivas, L. (2009). El proceso de negociacion. Evolucion de la

teoria de la organizacion. Revista: Estudios gerenciales
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Indicador 1: INCOTERM
Los incoterms (International commercial terms) son costumbres comerciales
internacionales recogidas por la Camara de Comercio Internacional con sede en
Paris, en base a los cuales las partes pueden sefialar, entre otras cosas, el momento

en gue se transmite la propiedad del vendedor al comprador. (Bossio, 2005).

Indicador 2: Competencia

Zabalza (2003), menciona que la competencia es ‘“el conjunto de
conocimientos y habilidades que los sujetos necesitamos para desarrollar algun tipo
de actividad” (p. 70).

Ferreiro (2011) indica que las competencias son “formaciones psicoldgicas
superiores gue integran conocimientos de un area de desempefio, las habilidades de
un tipo u otro, generalmente de varios tipos, asi como actitudes y valore
consustanciales a la realizacion de una tarea en pos del logro de los objetivos
planteados con buenos niveles de desempefio en un contexto socio cultural
determinado”. (p.19).

Entre los principales importadores de equipos y dispositivos médicos de acuerdo
con el portal VeryTrade. en el Pert en el afio 2020 encontramos como principal
importador a la empresa 3M PERU SA con un promedio de 19% de las
importaciones realizadas, la empresa A Jaime Rojas Representaciones Grless S A
con un promedio del 11%, Aralmex group S.A.C. con un promedio del 8% y las

demas empresas importadoras representan el 62%
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PRINCIPALES IMPORTADORES DE
ELECTROCARDIOGRAFOS

19% ™ 3M PERUSA

11% A IAIME ROJAS
REFRESENTACIOMES GRLESS A

B62% B ARALMEY GROUP S.A.C.

8%

B OTROS

Figura 7: Principales Importadores de Electrocardidgrafos

Fuente: Very Trade

Elaboracion: Propia

Dimensidn 2: Dispositivos Médicos

Segun la OMS (2019), un equipo médico representa un dispositivo que exige
calibracién, mantenimiento, reparacién, capacitacion del usuario 'y
desmantelamiento, actividades que por lo general estdn a cargo de ingenieros
clinicos. Los equipos médicos se usan con un fin determinado de diagnostico y
tratamiento de enfermedades o de rehabilitacion después de una enfermedad o
lesion. Se pueden utilizar individualmente, con cualquier accesorio o consumible,
o con otro equipo médico. El término “equipo médico” excluye los implantes y los

dispositivos médicos desechables o de un solo uso.

Indicador 1: Marcas
En cuanto a la relacion entre consumidores y marcas, Fournier (2009) establece

tres principios que amplian el entendimiento sobre el tema. El primer principio da

Cereceda Alamo, Shirley Steffany; Gonzales Carrillo Andrea Valentina Pag. 42



4 La importacidn de electrocardiégrafos de la marca Farumy la
e implementacion de estrategia de diferenciacion para la
4 UNIVERSIDAD empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020

PRIVADA DEL NORTE
fe de que toda relacion tiene un propdsito. Asi, la relacién con la marca puede servir
para difundir una imagen, generar bienestar, promover la inclusion social, entre
otros. Esto implica entender que la relacion con la marca se caracteriza por ser un
medio facilitador y no un fin en si mismo. Las relaciones se desarrollan para apoyar
la vida de las personas y se ven como una consecuencia, N0 COmMo una causa.

El segundo principio postula que las relaciones sélidas se pueden explicar a
través de altos niveles de implicacion, compromiso afectivo, compromiso con la
marca, confianza y amor por las marcas. (Fournier, 2009). Las relaciones débiles,
en cambio, se refieren a comportamientos asumidos de forma inherente o con baja
intensidad de compromiso, apego y confianza (ASHWORTH et al., 2009).

El tercer principio establece que las relaciones se desarrollan a través de una
serie de etapas, que incluyen el inicio, el crecimiento, la consolidacién y el declive.
Son similares a los ciclos biolégicos. Por tanto, las inestabilidades sobre el
individuo, la marca y el contexto son motivos de la evolucién de la relacién, que es
un fendmeno dindmico y temporal que requiere un mantenimiento activo en el

tiempo (Fournier, 2009).

Indicador 2: Proveedores

De acuerdo con la Real Academia Espafiola es la “persona o empresa que
provee 0 abastece de todo lo necesario para un fin a grandes grupos, asociaciones,
comunidades, etcétera”.
El siguiente cuadro se puede apreciar a los principales paises proveedores de
electrocardidgrafos, el primer lugar lo tiene China con un porcentaje de 22.10% de

las ventas de electrocardiografos, el segundo lugar lo tiene Canada con un 20.40%,
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el tercer puesto lo tiene USA con un 19.10%; asimismo, el resto de paises

representan el 38.40% de las ventas.

Principales Paises Proveedores de
Electrocardiografos

38.40% m China
B Canada
mLUSA

Otros

18.10%

Figura 8: Principales paises proveedores de Electrocardidgrafos

Fuente: Very Trade

Elaboracion: Propia

Dimension 3: Comercializacion

Indicador 1: Porcentaje de Ventas

La American Marketing Asociation, define la venta como "el proceso personal o
impersonal por el que el vendedor comprueba, activa y satisface las necesidades del
comprador para el mutuo y continuo beneficio de ambos (del vendedor y el

comprador)"

De acuerdo con Bobadilla (2009), define el concepto de venta como “Una serie de

pasos concretos y ordenados. Para poder realizar una venta, en general,
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necesitaremos ir paso a paso en un camino que nos lleve a la realizacion final de

esta venta”(p.73).

Para la empresa AHL FENIX E.I.R.L el total de ventas del 2019 fue de S/.
1,123,999.25, monto que crecid en un porcentaje del 37% para el afio 2020 debido
al estado de emergencia generado por la pandemia, Ilegando al monto total de S/.
1,544,737.90. Tener un incremento de 37% en las ventas del 2020 es un indicador
de que la empresa ha aprovechado las oportunidades, ya que en el 2020 segln
informacién del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), alrededor

de 45,467 empresas dejaron de operar en el 2020.

MONTO TOTAL DE VENTAS

Figura 9: Monto total de ventas

Fuente: Elaboracion propia
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Indicador 2: Posicionamiento

El posicionamiento es la forma en que una empresa quiere que los clientes
perciben, piensan y sienten acerca de su marca frente a las actividades de la
competencia. (Janiszewska y Insch, 2012, p.14).

Davis (2000) observa la nocion de posicionamiento de marca como el lugar en
la mente de los consumidores que una marca quiere poseer, lo cual implica tener
relevancia, capacidad de diferenciarse de la competencia y ser valorada. (p. 14).

En complemento, Kapferer (1992) sefiala que el posicionamiento es un proceso
de comunicacidn de los atributos distintivos y motivadores de la marca a la luz de

la competencia. (p. 14).

1.1.3.3 MYPE AHL FENIX
Definicion de MYPE
La Micro y Pequefia Empresa es la unidad econémica constituida por
una persona natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacion o gestion
empresarial contemplada en la legislacion vigente, que tiene como objeto
desarrollar actividades de extraccion, transformacion, produccion,

comercializacion de bienes o prestacion de servicios. (SUNAT, 2021)

Drogueria

Establecimiento Farmacéutico dedicado a la importacion, exportacion,
comercializacion, almacenamiento, control de calidad y/o distribucion de
Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y Productos Sanitarios.

(MINSA, 2021)
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BPA

Las buenas practicas de almacenamiento (BPA) es un conjunto de normas
que establece los requisitos y procedimientos operativos que deben cumplir
los establecimientos que fabrican, importan, exportan, almacenan,
comercializan o distribuyen productos farmacéuticos, dispositivos médicos y
productos sanitarios. Su cumplimiento garantiza el mantenimiento de las
condiciones y caracteristicas Optimas durante su almacenamiento.

(DIGEMID, 2015)

Historia de AHL FENIX

AHL FENIX E.LLR.L es una empresa MYPE peruana fundada en el afio
2018, dedicada a la importacién y distribucién de dispositivos médicos.
Cuenta con certificado BPA, otorgado por la direccién de control y vigilancia
sanitaria de la Direccidn general de medicamentos, insumos y drogas del
ministerio de salud (DIGEMID). El representante legal de la empresa cuenta
con mas de 16 afios de experiencia en comercializacion de dispositivos

médicos relacionados a la salud.

Mision
Proveer dispositivos médicos integrales de la salud, tecnologia innovadora
de garantia, calidad, confianza y soporte técnico en nuestros productos, para

la satisfaccion de nuestros clientes.

Vision
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Ser lider en equipamiento integral de la salud, en el mercado nacional y

Sudamérica.

Organigrama

»

AHL FENIX
Equipamions nisgr 8o 3 s

Gerente General

Administrador
, . .. . Area de
Area de ventas Area administrativa . .
importaciones
Departamento de Jefa de
- P Contador .
ventas Importaciones
Depal.‘tamlento de Auxiliar administrativo lAswtentle de
cotizaciones importaciones

Figura 10: Organigrama general de la empresa AHL FENIX E.l.R.L.
Fuente: Elaboracion propia (2021)

Principales clientes
Los principales clientes de la empresa son:

1. Hospitales

2. Clinicas

3. Constructoras

4. Centros Médicos

5. Policlinicos

6. Clinicas Odontoldgicas
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7. Laboratorios Clinicos
8. Bomberos
9. Médicos

BASES TEORICAS
1. Costos de Importacion
El costo de importacion esta constituido por el precio original de compra, mas
todos los gastos incurridos para poner el producto importado en el almacén
de la empresa. Estos gastos adicionales estan constituidos por: flete, seguro,
derechos e impuestos que gravan la importacion, transporte, acarreo y gastos
de aduana en general; por consiguiente, incluye todos los gastos atribuibles
directamente al producto, asi como también los indirectos, como son los
gastos administrativos generados por los entes que apoyan a la operacion de

compra-venta del exterior (Gavelan. J, 1999)

2. Farum

FARUM nace en 1960 como resultado de la fusién de varias empresas
que han ido configurando el actual perfil productivo de la fabrica a lo largo
de los afios. Es una empresa fabricadora de dispositivos médicos y
modernizados ubicada en Polonia con una amplia gama de dispositivos y
productos de tres ramas basicas de la tecnologia médica (rayos X,
electrocardiograma, anestesiologia) complementados con pequefios
dispositivos médicos y conjuntos profesionales de mobiliario médico

metalico.
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3. Electrocardidgrafo

El electrocardidgrafo es un instrumento médico electronico que captay
amplia los impulsos eléctricos del corazon. Para ello se conectan electrodos
en las extremidades superiores e inferiores y en seis posiciones precordiales.
Como resultado se obtiene el electrocardiograma. (Anénimo, 2021).

4, Electrocardiograma

Alva, C., Reafio, W., & Castillo, J. (2011) afirman. “El
electrocardiograma es una representacion grafica de los impulsos eléctricos
que genera el corazon, cada uno de estos impulsos muestran si la sefial del
corazén posee algun tipo de enfermedad o se encuentre sano este se puede
observar por medio de la sefial que se observa en el electrocardiograma en el

cual se puede observar la onda P, la onda T y los complejos Q,R,S” (p. 01).

5. Partida arancelaria
La partida arancelaria es un codigo numérico que clasifica las mercancias.
La mala clasificacion de una partida arancelaria implica una penalidad (multa
o0 recargo) por SUNAT. Internacionalmente las partidas estan armonizadas a 6
digitos, “Sistema Armonizado de Designacion y Clasificacion de mercancias”

En el caso peruano, el cédigo se compone por 10 digitos. (PROMPERU, 2019)

6. DIGEMID

La DIGEMID es una institucion técnico normativa que tiene como

objetivo fundamental, lograr que la poblacion tenga acceso a medicamentos
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seguros, eficaces y de calidad y que estos sean usados racionalmente, por lo

cual ha establecido como politica:

1.  Desarrollar sus actividades buscando brindar un mejor servicio a los
clientes.

2. Aplicar la mejora continua en cada uno de sus procesos.

3. Establecer y mantener un Sistema de Gestion de la Calidad basado en el
cumplimiento de la norma ISO 9001:2001 y la legislacion vigente.

4.  Proporcionar a los trabajadores capacitacion y recursos necesarios para

lograr los objetivos trazados.

7. VUCE

La Ventanilla Unica de Comercio Exterior (VUCE), es un sistema
integrado que permite, a través de medios electronicos, a las partes
involucradas en el comercio exterior y el transporte internacional, intercambiar
la informacion requerida o relevante para el ingreso, la salida o el transito de
las mercancias y de los medios de transporte desde o hacia el territorio
nacional; asi como posibilita a los usuarios gestionar la documentacion e
informacion respecto a los procedimientos y servicios relacionados al
comercio exterior que son tramitados por el sistema. (VUCE, 2021)

8. ASQ

La American Society for Quality (ASQ, 2020) se describe como “La
comunidad de expertos en calidad mas grande del mundo. Lider en

capacitacion, certificacion individual y herramientas referentes a calidad para
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todo tipo de industrias gracias al trabajo y apoyo de sus mas de 80.000 socios

en todo el mundo”
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1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢De qué manera la importacion de electrocardiografos de la marca Farum influyo
en la implementacion de estrategia de diferenciacion para laempresa MYPE AHL

FENIX E.I.R.L en el afio 2020?

1.2.1 PROBLEMAS ESPECIFICOS

1. ¢Como influencio la implementacion de estrategia de diferenciacion en el
contrato con hospitales reconocidos de Per( para la empresa MYPE AHL
FENIX E.I.R.L en el afio 2020?

2. ¢De qué manera la importacion de electrocardidgrafos de la marca Farum
contribuyd en los ingresos econdémicos para la empresa MYPE AHL
FENIX E.I.LR.L en el afio 2020?

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo general

Describir como la importacion de electrocardiografos de la marca Farum
contribuyd a lograr una estrategia de diferenciacion para la empresa MYPE

AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020.
1.3.1 Objetivos especificos

1. Describir como la importacion de electrocardiografos de la marca

Farum contribuy0 a firmar contrato de alquiler con hospitales
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reconocidos de Pert para laempresa MYPE AHL FENIX E.l.LR.L en
el afo 2020.
2. Determinar como la importacion de electrocardidgrafos de la marca
Farum contribuyd en los ingresos econdmicos para la empresa

MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020.

1.4 JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

La investigacion presenta la importancia de que las empresas cuenten con
una estrategia competitiva como accién defensiva ante los nuevos cambios que
puedan surgir, para asegurar su permanencia en el mercado. En su mayoria las
empresas que se dedican a la venta de dispositivos médicos no emplean una
estrategia que les permita ser mas competitivos, muchas de estas empresas
comercializan la misma marca de equipos a un precio ya estandarizado, lo cual
no les permite poder incrementar sus ganancias o diferenciarse del resto de
competidores. De esta manera se espera dar a conocer que emplear una estrategia
es una ventaja competitiva que les permite a las empresas ser mas rentables,
asegurar su permanencia en el mercado y poder lograr un posicionamiento como
una de las principales importadoras en el sector médico

Esta investigacion se realiza porque existe la necesidad en las MYPES
importadoras y distribuidoras de dispositivos médicos de escoger la estrategia
que se adecue segun su modelo de negocio.

Asimismo, el proposito de la realizacion de esta investigacion es mostrar

céomo las importaciones de dispositivos médicos, en este caso
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electrocardidgrafos, de lamarca FARUM fue una estrategia muy importante para
la empresa AHL FENIX E.I.R.L para atender los requerimientos y necesidades
de los hospitales y clinicas del pais para atender a pacientes con COVID-19;
ademas, represento ganancias para la empresa ante la recesion econdémica que se

vive actualmente en el pais.

1.5 ALCANCESY LIMITACIONES

Una de las principales limitaciones que se presento en la investigacion es la
coyuntura que se presenta a nivel mundial debido al coronavirus. Ademas, de la
falta de disponibilidad del profesional encuestado dado que su tiempo era muy
limitado. Asi mismo, no se pudieron generalizar las conclusiones dado que la
muestra era muy limitada. Sin embargo, se logr6 demostrar el objetivo de la

investigacion gracias a las estrategias utilizadas con la informacion recabada.
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CAPITULO Il. METODOLOGIA

2.1 TIPO DE INVESTIGACION
La investigacion desarrollada tuvo como objetivo principal identificar La influencia de
la importacion de dispositivos médicos de la marca Farum en la implementacion de
estrategia de diferenciacién para la empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L. En este caso
la metodologia tuvo un disefio descriptivo cualitativo, también la investigacion fue no

experimental de disefio transversal.
Disefio

Esta investigacion presenta una metodologia descriptiva debido a que el presente
estudio busca describir la naturaleza de un segmento demografico, sin centrarse en las
razones por las que se produce un determinado fendmeno. Herndndez, Fernandez y
Baptista (2006) menciona que: “Este tipo de estudio usualmente describe situaciones y
eventos, es decir como son y como se comportan determinados fendmenos. Los estudios
descriptivos buscan especificar las propiedades importantes de personas, grupos,

comunidades o cualquier otro fendmeno que se haya sometido a analisis"(p.60).

La investigacion es cualitativa dado que recoge los discursos completos de los sujetos
basada en la observacion, para proceder luego a su interpretacion. Los autores Blasco y
Perez (2007), sefialan que la investigacion cualitativa estudia la realidad en su contexto
natural y como este sucede, sacando e interpretando fendmenos de acuerdo con las
personas implicadas. “Utiliza variedad de instrumentos para recoger informacion como

las entrevistas, imagenes, observaciones, historias de vida, en los que se describen las
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rutinas y las situaciones problematicas, asi como los significados en la vida de los

participantes” (p.8).

La investigacion es no experimental, debido a que no se modificaron las variables del
estudio. Hernandez, Ferndndez y Baptista (2006) sefalan que “La investigacion no
experimental es aquella que se realiza sin manipular deliberadamente variables. Es decir,
es investigacion donde no hacemos variar intencionalmente las variables independientes.
Lo que hacemos en la investigacion no experimental es observar fendmenos tal y como

se dan en su contexto natural, para después analizarlos”

Esta investigacién presenta un disefio transversal puesto que se recopilan y analizan
datos en un periodo de tiempo especifico. “Los disefios de investigacion transversal
recolectan datos en un solo momento, en un tiempo Unico. Su propdsito es describir
variables y analizar su incidencia e interrelacion en un momento dado” (Ibidem, 203

p.270).

2.2 POBLACION Y MUESTRA

Unidad de anélisis
Corbetta, P (2003) menciona la unidad de anélisis como:
Definicion abstracta que denomina el tipo de objeto social al que se
refieren las propiedades. Esta unidad se localiza en el tiempo y en el espacio,

definiendo la poblacion de referencia de la investigacion (p.448).
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Por otro lado, Losada y LoOpez (2003) definen la unidad de analisis como
“elementos que el investigador observa y luego segmenta en diferentes categorias,
segun diferentes criterios y a partir de una unidad concreta”.
En la presente investigacion se obtiene informacion de los colaboradores de la
empresa MYPE AHL FENIX E.I.LR.L: el gerente general, la administradora, jefa de

importaciones y contador.

Poblacion

Segun Carrasco y Calderero (2000), "el criterio de seleccion de los individuos
depende claramente de la posibilidad de acceder a ellos, comenzando por el sector

que facilitara la informacion general de la situacion™.

Por lo que, la poblacién de la presente investigacion son los diez colaboradores de la

empresa AHL FENIX E.l.LR.L.

Criterios de inclusién

1. Importaciones realizadas en el afio 2020
2. Importaciones de dispositivos médicos realizadas en el afio 2020
3. Importaciones de dispositivos médicos de proveedores exclusivos realizadas

en el afio 2020
4. Importaciones de dispositivos médicos con partida nacional 9018110000 de

proveedores exclusivos realizadas en el afio 2020
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Criterios de exclusién

1. Importaciones realizadas en otro afio que no sea 2020

2. Importaciones de dispositivos médico realizadas en otro afio que no sea 2020

3. Importaciones de dispositivos médico de proveedores no exclusivos realizadas en
otro afio que no sea 2020

4. Importaciones de dispositivos médico de proveedores no exclusivos realizadas en

otro afio que no sea 2020

Muestra

En la investigacion se realizd el muestreo No probabilistico, Scharager y Reyes
(2001) mencionan que la eleccion de los elementos no depende de la probabilidad sino
de las condiciones que permiten hacer el muestreo. No todos los sujetos tienen la
misma probabilidad de ser seleccionados, por lo que es esperable la no
representatividad de todos los miembros de la poblacion.

Se ha utilizado el muestreo por conveniencia dado que es una técnica utilizada para
crear muestras de acuerdo a la facilidad de acceso. McMillan y Schumacher (2001)
definen el muestreo por conveniencia como un método no probabilistico de seleccionar

sujetos que estan accesibles o disponibles.

Unidad de estudio
La unidad de estudio del presente estudio fue el gerente general Verney Hernandez

Lopez con DNI: 4186446, gerente general de la empresa AHL FENIX E.I.R.L
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2.3 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION Y ANALISIS DE
DATOS

2.3.1. Técnicas de recoleccién de datos
Entrevista a profundidad:

Para la recoleccion de datos la técnica que se empled en la presente investigacion
fue la entrevista a profundidad al gerente general Verney Hernandez Lopez de la
empresa AHL FENIX E.I.LR.L. Se llevd la guia de entrevista impresa y se grabé
la entrevista completa en audio, para poder recopilar cada detalle de las respuestas
brindadas. Luego se transcribio en un documento de Microsoft Word cada una de
las preguntas y las respuestas brindadas por el gerente general sin modificacion

alguna
2.3.2. Instrumentos de recoleccion de datos

El instrumento que se utilizo en la investigacion fue la guia de entrevista
(Anexo N° 3) de 23 preguntas realizadas al gerente general de la empresa AHL
FENIX E.I.R.L para poder conseguir informacion precisa y detallada que permitio

obtener los resultados deseados.
2.3.3. Validez y confiabilidad de contenido

Se puede afirmar que la presente investigacion empled la metodologia
adecuada para la recaudacion de informacion, debido a que las herramientas
usadas aseguran la recoleccion de informacion concisa que sea de gran ayuda para

responder a los problemas de investigacion. Ademas, mediante la validacion del
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instrumento realizado por 3 docentes de la Universidad Privada del Norte sede
Lima Centro: Farfan Valdivia, Doris; Barraza Lino, Roberto Pablo y Barrantes
Morales, Gustavo de la Universidad Privada del Norte sede Lima Centro ayudaron
con la revisién de los instrumentos, y la funcionalidad de estos mediante una
evaluacion (Anexo N° 4). Esta investigacion fue de validez externa, en
consecuencia, los resultados obtenidos fueron generados por la muestra, en este

caso la empresa AHL FENIX E.l.R.L.
2.3.4. Analisis de datos

En la presente investigacion, los datos obtenidos fueron procesados por
medio de ordenamiento, clasificacion y registro manual. Asimismo, la
informacion obtenida en la entrevista fue procesada y transcrita en un documento
de Word. Ademas, se puede observar los resultados obtenidos a través de cuadros

y tablas dinamicas.

Por otro lado, en los resultados, se realiz6 un cuadro comparativo de las
ventas totales del afio 2019 y 2020, para ver la rentabilidad econémica de la

empresa.

2.4 ASPECTOS ETICOS

La presente investigacion respetd la veracidad de los resultados y la confiabilidad

de la empresa, el uso de la informacion personal del gerente, datos y estrategias.
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Asimismo, se respeta la investigacion de los autores de las revistas cientificas,
libros y publicaciones utilizados para realizar la investigacion, citando estas en el

formato APA.

2.5 PROCEDIMIENTOS

Se realiz6 como primer paso del desarrollo de esta investigacion la validacion de
la guia de entrevista, la cual fue elaborada con las preguntas precisas por cada indicador

para obtener la informacion requerida.

Como segundo paso se programd la fecha para realizar la entrevista al gerente

general de la empresa MYPE AHL FENIX E.I.LR.L

Como tercer paso se dio la aplicacion del instrumento al gerente general de la
empresa MYPE AHL FENIX E.1.R.L para conocer con mayor detalle la influencia de la
importacion de dispositivos médicos de la marca Farum en la implementacion de

estrategia de diferenciacion para la empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020.

Como ultimo paso para el desarrollo de esta tesis se procedid a recopilar la
informacion obtenida durante la entrevista; ademas, de la informacion obtenida por
libros, revistas indexadas y publicaciones académicas para conocer La influencia de la
importacion de dispositivos médicos de la marca Farum en la implementacion de

estrategia de diferenciacion para la empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020.
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CAPITULO IIl. RESULTADOS

En el presente capitulo se buscé dar respuesta a la pregunta de investigacion ¢ De qué manera
la importacion de electrocardiografos de la marca Farum influy6 en la implementacion de
estrategia de diferenciacion para la empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020?

Para poder responder al problema de investigacion se llevo a cabo la entrevista al gerente
general el Sr. Verney Hernandez Lopez de la empresa AHL FENIX E.I.LR.L. las cuales

fueron formuladas en base a los indicadores y dimensiones

Dimensiones: Preguntas

Estrategia de diferenciacion

Dimension 1: Enfoque en costos 1-3

Dimension 2: Enfoque en diferenciacion 4-9

Importacion de electrocardidgrafos

Dimension 1: Negociacion 10-13
Dimension 2: Dispositivos médicos 14 - 17
Dimension 3: Comercializacion 18 -23

En la entrevista se evaluaron las variables: estrategia de diferenciacion e importacion de

electrocardidografos

A continuacion, se expondran los resultados obtenidos de la entrevista y el andlisis de cada

hallazgo.
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1. Describir como la importacién de electrocardidégrafos de la marca Farum
contribuyd a lograr una estrategia de diferenciacion para la empresa MYPE

AHL FENIX E.l.R.L en el afio 2020

En la entrevista al Gerente General de la empresa AHL FENIX, hace mencion que
gracias a la importacion de electrocardiografos de la marca FARUM en el afio 2020
se lograron implementar y desarrollar dos tipos de estrategias de diferenciacion en
base a la marca y los atributos de los dispositivos importados. Estas estrategias se
desarrollaron debido a la coyuntura presentada en el 2020, y la alta demanda de

dispositivos médicos por parte de los hospitales y clinicas de todo el Perd.

Actualmente, la empresa AHL FENIX cuenta con un contrato de exclusividad para
la comercializacion de electrocardidgrafos de la marca FARUM, esto les did la
oportunidad de ser mas competitivos en el mercado gracias a la calidad del producto
y sus caracteristicas técnicas que facilitan el uso del dispositivo médico, a diferencia

de otras marcas de electrocardiografos.

Ademas, como parte del valor agregado de la compafiia, se encargan de brindar un
soporte técnico personalizado de acuerdo a la necesidad del cliente. Como resultado
hubo un incremento de ventas y reduccion en los tiempos de entrega de los

dispositivos médicos.

El entrevistado también hizo mencion a los principales proveedores de
electrocardidgrafos en el Perd, asi como las marcas que distribuyen y la procedencia

de los mismos. En donde la marca Edan proveniente de China es la mas comercial.
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Sin embargo, ninguna de ellas tiene presencia en el mercado con la marca FARUM

de Polonia.
PROVEEDOR MARCA PAIS
CARDIOLIMNE 5.P.A ITALIA
AJAIME ROJAS CAREWELL CHINA
EDAM CHINA
TARRILLO BAREBA EDAM CHINA
SPECTRUM INGEMIEROS INNOMED MEDICAL HUNGRIA
ROCA PERU GE HEALTHCARE usa
JC MEDICAL SUPPLIES EDAM CHINA

Figura 11: Marcas distribuidas por los principales proveedores de
electrocardiografos en Peru.

Fuente: Elaboracion propia.

Segun el entrevistado, los electrocardidgrafos de la marca FARUM, a comparacién
de otros modelos, se diferencian por su disefio, el acabado del producto y las
caracteristicas técnicas del dispositivo como la activacion de una alarma en caso que
un electrodo esté mal colocado en el paciente, la opcion de dar un analisis e
interpretacion automatica, el uso de un software incluido que permite el envio de los
diagnosticos a los pacientes directamente a sus correos electronicos, asi como la
opcion de poder operar el electrocardiografo mediante una laptop o una computadora
y por ultimo que el electrocardidgrafo se encuentre en idioma espafiol, a diferencia
de marcas similares que se suelen encontrar netamente en inglés lo cual en ocasiones

dificulta su maniobra eficiente.
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Figura 12: Electrocardiografo FARUM

Fuente: Manual del usuario de Electrocardiégrafo FARUM.

Se puede concluir que de acuerdo a la investigacion realizada que la implementacion de
estrategia de diferenciacion basada en marca y atributos tuvo un efecto positivo en la
empresa AHL FENIX. Ya que, permitio a la empresa diferenciarse en comparacion con sus
principales competidores nacionales. También, debido a la coyuntura se logré el
posicionamiento y reconocimiento de la marca Farum, asi como el conocimiento de sus

atributos por parte de los doctores de hospitales de provincia.
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2. Describir como la importacion de electrocardiégrafos de la marca Farum

contribuyd a firmar contrato de alquiler con hospitales reconocidos de Peru

para laempresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020.

En la entrevista realizada al Gerente General, nos menciond que el acuerdo de
distribucion exclusiva con la empresa polaca FARUM sp. z 0.0., se llevo a cabo el
23 de septiembre del 2019. Una vez firmado el acuerdo la empresa inici6 a solicitar
los documentos solicitados por la DIGEMID para iniciar con el tramite del Registro
sanitario mediante una solicitud Unica de comercio exterior (SUCE), la cual fue
aprobada el 23 de diciembre del 2019 con el nimero N° DB5604E. En febrero del
afio 2020 se realiz6 la primera importacion de once electrocardiografos de la marca

FARUM sp. z 0.0 al Peru.

 —— P . o .
o, -~
Solicitud de .
Firmar Demostracion
- . documentosa
Seleccion de acuerdode tabrica para e — del digpositivo
proveedor distribucion fRED ;trn: P - medicoen
clushg =" ) =
exclusiva Sanitario Hospitales
hs hs hs ., .,

Figura 13: Proceso de importacion de dispositivos médicos

Fuente: Elaboracion propia

En el mercado peruano ya existian marcas de electrocardidgrafos con gran aceptacion
como Edan o Cardioline, por este motivo la empresa tomo como estrategia visitar los
hospitales para hacer demostraciones del electrocardiografo a los doctores y jefes de
logistica de cada hospital. El gerente general menciond que “Una demostracion fisica

del dispositivo siempre va superar a los catalogos, los doctores quieren ver qué

Cereceda Alamo, Shirley Steffany; Gonzales Carrillo Andrea Valentina Pag. 67



A

ap
| 4 UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

La importacidn de electrocardiégrafos de la marca Farumy la
implementacion de estrategia de diferenciacion para la
empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020

producto van a adquirir, qué facilidades les brinda, si es facil de usar y diversos

atributos que el dispositivo pueda presentar”.

En la siguiente tabla podemos apreciar los hospitales que visito el gerente general

junto con el departamento de ventas como estrategia para introducir la marca Farum

sp. z 0.0 al mercado peruano.

N° Hospital Ciudad Mes
1 Hospital Santa Rosa Lima Febrero
2 Hospital Maria Auxiliadora Lima Febrero
3 Hospital Nacional Hipdlito Unanue Lima Febrero
4 Centro Asistencial Hospital Nivel IV Huancayo Marzo
5 Hospital Ramiro Priale Priale Huancayo Abril
6 Hospital Essalud Chachapoyas Amazonas Mayo
7 Hospital | Santiago Apostol Amazonas Mayo
Hospital-1 Jose Alfredo Mendoza Tumb AgOSt
8 Olavarria umbes gosto
9 Gobierno Regional de Tumbes Tumbes Agosto
10 |Essalud Tumbes Tumbes Agosto

Figura 14: Visitas a Hospitales para demostraciones del electrocardiografo
Farum del afio 2020

Fuente: Elaboracion propia

De los 10 hospitales visitados en el afio 2020 en lima y provincias, en el mes de marzo

se realizé el alquiler de 1 electrocardiografo; y de abril a junio se realizé el alquiler

de 2 electrocardiografos para el hospital Centro Asistencial Hospital Nivel IV en

Huancayo.

Del siguiente grafico podemos observar que el 20% de los hospitales visitados en el

afio 2020 realizaron la compra o alquiler del electrocardiografo. Esta cifra es
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significativa ya que los hospitales son los clientes principales para la empresa debido
a que son los que constantemente mandan requerimientos, los cuales aumentaron en
un 60% desde el mes de marzo debido al estado de emergencia y los requerimientos

de urgencia que se realizaron para equipar hospitales en todo el Peru.

Porcentaje de compra o alquiler de acuerdo a las
visitas a Hospitales en el afio 2020

20%

80%

= Hospitales que no compraron m Hospitales que compraron

Figura 15: Porcentaje de compra o alquiler de acuerdo a las visitas a Hospitales
en el afio 2020

Fuente: Elaboracién propia

En el mes de septiembre se realizd la venta de 6 electrocardidgrafos al gobierno
regional de tumbes. Meses en los cuales nuestro pais se encontraba viviendo la
emergencia sanitaria ocasionada por el COVID-19, la cual hizo que los hospitales y
clinicas incrementaran la compra de dispositivos médicos a la brevedad,
especialmente los que son empleados para combatir la contingencia contra la
COVID-19, era fundamental que las empresas contaran con el dispositivo médico en
stock ya que por la cifra de contagios que iban aumentando cada dia no habia tiempo

de esperar 20 o 30 dias para su importacién; lo cual representd una gran ventaja para
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la empresa AHL FENIX E.I.R.L que ya contaba con los electrocardiografos desde

febrero del mismo afio.

TIPO DE CONTRATO CANTIDAD HOSPITAL MES PROVINCIA DISPOSITIVO

Centro Asistencial i .
1 . . Marzo Junin Electrocardiografo
Hospital Nivel IV

) Centro Asistencial . i .
Alquiler 2 ] . Abril Junin Electrocardiografo
Hospital Nivel IV

Centro Asistencial . i ..
2 . . Junio Junin Electrocardiografo
Hospital Nivel IV

Gobierno Regional de

Venta 6
Tumbes

Septiembre Tumbes Electrocardiografo

Figura 16: Venta de electrocardiografos segun su periodo

Fuente Elaboracién propia

Se puede concluir que el incremento de la necesidad de compra de los hospitales a
nivel nacional para los dispositivos médicos relacionados al COVID-19, los atributos
del electrocardiégrafo Farum como el diagnostico automatico, alarma en caso de un
electrodo mal conectado, el idioma en espafiol y el hecho que la empresa tenga en
stock los electrocardiografos fueron el principal motivo que contribuyd a que la
empresa AHL FENIX E.1.R.L logre firmar contrato de alquiler con hospitales en el

afo 2020.

3. Determinar como la importacion de electrocardidgrafos de la marca Farum
contribuyd en los ingresos econdémicos para la empresa MYPE AHL FENIX

E.l.R.L en el afio 2020.

La importacion de dispositivos médicos de la marca FARUM tuvieron un gran

impacto en los ingresos de la empresa AHL FENIX E.I.R.L en el periodo del 2020
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debido a emergencia sanitaria que afrontd el pais, el hospital Centro Asistencial
Hospital Nivel 1V en Huancayo decidio alquilar 3 electrocardidgrafos y el gobierno

regional de tumbes decidié comprar 6 electrocardiografos.

Segun el reporte de ventas brindado por el Gerente General, los ingresos generados
en el afio 2019 fueron de S/. 1,123,999.55 soles, los cuales més del 50% fueron
gracias a la venta de dispositivos médicos como monitores pacientes, monitores
fetales, cortadora de gasas, bombas de infusion y entre otros dispositivos que se
realizaron a la constructora AHREN. En el afio 2020 los ingresos generados fueron
de S/. 1,544,737.90 soles, los cuales fueron en una gran mayoria gracias a la venta
que se realizd al gobierno regional de tumbes para el equipamiento del hospital de
Tumbes, al cual se le vendio 6 electrocardidgrafos Farum. También a los alquileres
de los monitores pacientes de signos vitales que la empresa brind6 a los hospitales
de la Red Sabogal (Luis Negreiros, Gustavo Lanatta Lujan, Mongrut y Sabogal) y al
alquiler de electrocardidgrafos Farum que se realizé al hospital de Huancayo.  El
afio 2020 se vendid S/. 420,738.35 soles mas en comparacion con el afio 2019, lo
cual representd un crecimiento del 37%, este incremento se debio principalmente al
incremento de la demanda de dispositivos médicos de los hospitales debido a la

pandemia.

Cereceda Alamo, Shirley Steffany; Gonzales Carrillo Andrea Valentina Pag. 71



La importacidn de electrocardiégrafos de la marca Farumy la
implementacion de estrategia de diferenciacion para la

UNIVERSIDAD empresa MYPE AHL FENIX E.L.R.L en el afio 2020
PRIVADA DEL NORTE

N

MONTO TOTAL DE VENTAS POR ANO

§/1,800,000.00

v, UUu.V

S$/1,544,737.90

S/1,600,000.00

§/1,200,000.00 §/1,123,999.55
0

,,,,,,

r
(=]
-
w
(=]
(=}
n
Q

Figura 17: Monto total de ventas por afio
Fuente: Reporte de ventas

Elaboracion: Propia

Los electrocardiografos Farum representaron el 9.69% de los ingresos del 2020, “Es
una cifra aceptable para tratarse de un dispositivo médico totalmente nuevo que tuvo
gue competir con marcas ya posicionadas por afos; sin duda el electrocardiografo
Farum supera las caracteristicas técnicas de los electrocardidgrafos de la marca Edan
y Carewell, es solo cuestion de tiempo para lograr introducir esta marca en el pais”

nos menciond el Gerente General.
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Ingreso de ventas total del ano 2020

Figura 18: Ingreso de ventas total del afio 2020
Fuente: Reporte de ventas

Elaboracién: Propia

En la entrevista el gerente nos comentd que se considera a los hospitales de lima y
provincias como principal cliente debido a que son los solicitan méas requerimientos
en comparacion con clinicas o postas. Los hospitales basan la adquisicion de
dispositivos médicos en la marca y procedencia del dispositivo, se inclinan siempre
a marcar europeas 0 americanas teniendo siempre como Ultima opcién dispositivos
provenientes de China. Los hospitales solicitan mas servicios que un distribuidor o
una constructora, el cual consiste en transporte, instalacion, capacitacion y
mantenimiento preventivo de 3 afios. Debido a esto se le brinda un precio de venta
superior, siendo este el principal motivo por el cual la empresa prioriza todos los
requerimientos que lleguen de hospitales para dar una rapida respuesta y poder

concretar la venta o alquiler. El gerente general menciondé que “Las ventas a
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hospitales siempre van a generar un mayor ingreso y la posibilidad de atender futuros

requerimientos”.

Tabla 2: Precio de venta del electrocardidgrafo Farum segun el cliente

CLIENTE PRODUCTOD MARCA | MODELO PRECIO DE VENTA
Distribuidor Electrocardiografo Farum ER00G s/ 10,000.00
Constructoras | Electrocardiografo Farum EB00G 5/ 13,550.00
Hospitales Electrocardiografo Farum EBD0G 5/ 15,200.00

Fuente: Entrevista al gerente general de la empresa

Elaboracion: Propia

Por lo mencionado anteriormente, la importacion de electrocardiografos de la marca
Farum no fue el principal factor que contribuyd en los ingresos econdmicos de la
empresa AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020. El principal factor fue el incremento

de las demandas de dispositivos medicos ocasionados por la pandemia.
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CAPITULO IV. DISCUSION Y CONCLUSIONES
4.1 DISCUSION

De acuerdo con la interpretacion obtenida por el instrumento guia de entrevista, se
puede concluir que en la presente tesis existe una influencia positiva en la estrategia
de diferenciacion implementada en la importacion de electrocardiégrafos de la marca
Farum en el afio 2020. Se analizaron trabajos de investigacion con variables similares

a la presente investigacion para contrarrestar el resultado obtenido.

Maldonado, L. (2019), en su estudio realizado en Ecuador presentd en su trabajo
de investigacion titulado: “Proyecto de factibilidad para la importacion y
comercializacion de equipos e insumos médicos para la empresa Loor Molina de la
ciudad de Guayaquil, periodo 2018”, tuvo como objetivo determinar la viabilidad de
la importacion de equipos e insumos médicos, considerando que actualmente la
empresa adquiere productos de distribuidoras e importadoras, las cuales aumentan el
precio de los productos, el resultado de esa investigacion condujo a que un factor
muy importante para la compra de insumos y dispositivos medicos es el precio,
seguido por la calidad. Por ello, los autores consideran que es necesario elegir a los
proveedores con los precios mas competitivos. Ademas, hacen mencion que es
importante ofrecer un servicio postventa para lograr tener una relaciéon mas cercana
con las empresas y los centros médicos. Sin embargo, concluyd su investigacion en
que la importacion de productos afecta positivamente a las utilidades de la empresa,
aumentando las mismas trimestralmente por ello el proyecto es viable y recomiendan

su aplicacion. De acuerdo a los resultados obtenidos en la presente tesis se coincide
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que la importacion de equipos médicos puede generar ganancias para la empresa,
sobre todo cuando se brinda un valor agregado, como las entregas personalizadas o
el servicio que se da antes, durante y después de la adquisicion de un dispositivo
médico. De acuerdo a los resultados obtenidos en la presente tesis se concluye que la
importacion de dispositivos médicos genera mayor ganancia para la empresa y una
mayor oportunidad de venta segin las necesidades del mercado, en este caso la
emergencia sanitaria hizo que la importaciéon de los electrocardiografos Farum a
inicios de afio fuera una gran ventaja para la empresa AHL FENIX E.I.R.L. De igual
modo que en la presente tesis, el estudio de Maldonado evidencia que cuando se
brinda un valor agregado, como el servicio que se da antes, durante y después de la
adquisicion de un dispositivo médico puede generar ganancias para la empresa, lo
cual se vio reflejado en los alquileres y ventas que se realizaron a los hospitales, los

cuales tienen el precio de venta mas alto comparado con los demas clientes.

Cargua, G. y Jiron, J. (2015), en un estudio realizado en Ecuador present6 en su
trabajo de investigacion titulado: “Estudio de factibilidad para la implementacion de
un area de comercio electrénico como herramienta comercial para incrementar las
ventas de dispositivos médicos a nivel nacional periodo 2015 — 2018 de la empresa
Perfectech S.A.”, tuvo como objetivo establecer diferentes estrategias de venta y
publicidad para asi generar ganancias notables en los proximos cuatro afios, y ademas
lograr competitividad asegurando la confianza del cliente y satisfaciendo las
necesidades de los mismos. Sin embargo, concluyé que la implementacion de un area
de comercio electrénico como herramienta comercial para incrementar las ventas de

dispositivos médicos a nivel nacional puede ser factible y rentable ya que su
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incidencia econdmica se manifiesta de manera evidente debido a la aceptabilidad
tecnoldgica que existe y esta en constante crecimiento en el pais. De acuerdo a los
resultados obtenidos en la presente tesis se concluye que la implementacion de un
area de comercio electronico como herramienta comercial para incrementar las
ventas de dispositivos médicos a nivel nacional no es factible para la venta a
Hospitales. La empresa AHL FENIX E.1.R.L cuenta con una pagina web en la cual
se puede encontrar todos los dispositivos médicos que ofrecen y el usuario puede
enviar requerimientos de cotizacion para ventas o alquiler, es una herramienta
comercial factible para incrementar las ventas solo a distribuidores. A diferencia del
estudio de Cargua y Jirdn, se evidencia que para lograr concretar las ventas y servicio
de alquiler con los hospitales la empresa AHL FENIX E.I.R.L es necesario visitar el
area de logistica de estos, en el afio 2020 se programaron 10 visitas a hospitales de
lima y provincias, de los cuales el 20% realizaron la compra o alquiler del
electrocardidgrafo. Las visitas realizadas también permitieron la venta de otros

dispositivos médicos de los cuales predominé el monitor de signos vitales.

Salgado, D. (2016), en un estudio realizado en Ecuador presentd en su trabajo de
investigacion titulado: "Importacion de Dispositivos médicos de Diagndstico no
invasivo desde China", tuvo como objetivo analizar las necesidades de las clinicas
privadas y consultorios médicos para asi ser el principal distribuidor de dispositivos
médicos de diagnostico y brindar a las clinicas privadas y pequefios consultorios un
equipamiento adecuado para poder ser mas competitivos frente a la salud publica.

Sin embargo, concluy6 su investigacion en que dado el bajo costo y el facil manejo
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de los dispositivos médicos es factible equipar a los consultorios médicos y pequefias
clinicas de salud privada a través de su importacion desde China hacia Ecuador. Pese
a gue segun Salgado considera que un bajo costo y facil manejo de dispositivos
médicos ayuda a que una empresa importadora de dispositivos médicos sea mas
competitiva, nosotros encontramos que en realidad los hospitales al momento de
realizar una compra de dispositivos médicos toman en cuenta la marca y su
procedencia, asi como el tipo de garantia que presentan o el crédito que se pueden
adquirir por parte de la empresa proveedora. De acuerdo a los resultados obtenidos
en la presente tesis se concluye que equipar los consultorios médicos de dispositivos
médicos de china no es factible ya que los hospitales se inclinan mas por dispositivos
de procedencia europea, especialmente de Alemania y los dispositivos chinos
siempre los consideran como ultima opcion en la adquisicion de un dispositivo. De
igual modo se evidencia que hasta el afilo 2019 para los hospitales realizar una
compra, primaba la marca y procedencia del dispositivo médico, asi como el tipo de
garantia y tiempo de crédito brindado. Sin embargo, sus prioridades se vieron
forzadas a cambiar por la emergencia sanitaria y se vieron en la obligacion de tomar
en cuenta principalmente el stock disponible de los dispositivos, lo cual fue una
ventaja para introducir los electrocardiégrafos FARUM de procedencia polaca, el
cual para el 2021 ya esta teniendo mayor aceptacion y solicitud de cotizaciones por

parte de hospitales en provincias.

Lépez, G; Nufez, E; Saavedra, G; Villanueva, A. (2016), en su tesis de la

Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, Perti “Estrategias de diferenciacion
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empleadas por las farmacias y boticas independientes frente a la amenaza de
crecimiento de las cadenas de boticas en Lima y Callao”, tuvo como objetivo saber
si las farmacias y boticas independientes cuentan con las estrategias adecuadas para
implementar un modelo de negocio que genere valor al consumidor y a su vez pueda
sostenerse en el tiempo. Sin embargo, concluy6 que las estrategias de diferenciacion
aplicadas por los encargados de las pequefias farmacias y boticas son la ubicacion
estratégica, cercana a centro de salud, avenidas principales, condominio; alianzas con
empresas de investigacion de mercado; diversificacion en productos como de
higiene, recargas, bazar y de proteccion. Sin embargo, estas en su mayoria no cuentan
con encargados con estudios de administracion o marketing que les pueda ayudar a
contar con las herramientas para hacer frente a la competencia como las de cadenas
existentes en el mercado; asimismo es necesario buscar alianzas estratégicas con la
finalidad de poder adquirir por lotes mas grandes los productos y poder asi competir
con las cadenas de boticas o farmacia. De acuerdo a los resultados obtenidos en la
presente tesis se concluye que la estrategia de diferenciacion empleada por la
empresa AHL FENIX E.1.R.L son dos, la diferenciacion en marca en la cual se busca
proveedores europeos que no hayan comercializado en el Per( con las que pueda
firmar un acuerdo de exclusividad como es el caso de la empresa Farum; asimismo,
la diferenciacidn en caracteristicas, la principal caracteristica diferenciadora en el
electrocardidgrafo Farum es que trabaja con 3, 6 y 12 canales en comparacion con
otras marcas como Edan o Carewell; otra muy importante es que el dispositivo esta
disponible en idioma espafiol y cuenta con un propio software para poder utilizar

todas las funciones del electrocardidgrafo desde una laptop o computadora.
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Abanto, L; Llancari, M. (2021), en su tesis de la Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas, Peru “Factores internos y externos que influyen en las micro y pequenas
empresas, ubicadas en Lima Cercado, importadoras de dispositivos médicos
provenientes de China, durante el periodo 2017 al 2019”. Tuvo como objetivo
identificar los factores internos y externos que influyen en las micro y pequefias
empresas importadoras dispositivos médicos provenientes de China. Sin embargo,
concluyé que el mercado de dispositivos médicos tiene una demanda constante junto
con los altos margenes de ganancia que implica importarlos, en vez de comprar los
de fabricacion nacional. Un aspecto importante, que permite una rapida rotacién de
capital y no tener capital inmovilizado en inventarios, supone importar dispositivos
médicos bajo pedidos. Traer productos sobre pedido, reduce el riesgo de no venta de
los dispositivos médicos; pero una ventaja importante para aminorar riesgos y
posibles pérdidas en los negocios es visitar ferias internacionales o contratar brokers
locales que conozcan el mercado. De acuerdo a los resultados obtenidos en la
presente tesis se concluye que la demanda de dispositivos médicos es constante sobre
todo en el afio 2020 que se incrementd en un 70% como respuesta para atender a los
pacientes con COVID-19. Sin embargo, se discrepa con la importacién de
dispositivos médicos bajo pedidos, debido a que el principal motivo de venta de los
electrocardidgrafos Farum fue que se tenian en stock, generando sus ventas una

utilidad del 60%.

Por otro lado, Bardales, M. y Tello, M. (2017), en su tesis de la Universidad

Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo, Per “Plan de marketing para la empresa de
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materiales y dispositivos médicos INVERMEDICA S.A.C. en la ciudad de Trujillo
20167, tuvo como objetivo el disefio de un plan de marketing para la empresa de
dispositivos médicos Invermedic S.A.C. para que sus ventas incrementen si es que
existe una demanda creciente de dispositivos médicos. Sin embargo, concluy6 que
segun el estudio de mercado de dispositivos médicos en la ciudad de Trujillo las
caracteristicas que los hospitales toman en cuenta al adquirir equipos y materiales
médicos son la calidad y la marca de los mismos, es por ello que decidieron instalar
una sucursal de la empresa en dicha ciudad para que esta pueda dar a conocer su
portafolio de productos a los hospitales. De acuerdo a los resultados obtenidos en la
presente tesis se concluye que los hospitales basan la adquisicion de dispositivos
médicos en la marca y procedencia del dispositivo, se inclinan siempre a marcas
europeas 0 americanas teniendo siempre como ultima opcion dispositivos
provenientes de China. La empresa AHL FENIX E.I.R.L no cuenta con una sucursal,
pero busca llegar a sus clientes mediante la pagina web y las visitas al area de

logistica.
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4.2  CONCLUSIONES

De acuerdo a lo analizado en los resultados de la entrevista realizada al Gerente general de

la empresa AHL FENIX E.I.R.L se llegaron a las siguientes conclusiones:

1. Se concluye que el incremento de la necesidad de adquisicion de dispositivos
médicos relacionados al COVID-19 de los hospitales a nivel nacional y el hecho que
la empresa tenga en stock los electrocardiégrafos mucho antes de la pandemia fueron
el principal motivo que contribuy6 a que la empresa AHL FENIX E.Ll.R.L logre

firmar contrato de alquiler con hospitales en el afio 2020.

2. Asimismo, la importacion de electrocardiografos de la marca Farum no fue el
principal factor que contribuyd en los ingresos econdmicos de la empresa AHL
FENIX E.l.R.L en el afio 2020. El principal factor fue el incremento de las demandas
de dispositivos médicos ocasionados por la pandemia. Sin embargo, los ingresos
generados por la venta y alquiler del electrocardidgrafo Farum representaron el 9%

de la venta total del 2020.
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4.3. RECOMENDACIONES

1. Se recomienda a los estudiantes seguir con las investigaciones de las estrategias
competitivas empleadas por empresas MYPES peruanas en otros rubros como
mineria, textil o industrial, con la finalidad que estas puedan crecer a futuro.

2. A las empresas del sector médico se les recomienda realizar importaciones, ya que
les permite obtener una mayor ganancia y diferenciarse en el mercado; asimismo,
realizar una planificacion a futuro de un plan de compras y ventas para que puedan
financiarse y elaborar sus estrategias.

3. A las instituciones educativas se les recomienda fomentar estudios de investigacion
similares sobre la forma de aplicar una estrategia de diferenciacion en diferentes

sectores econdmicos. Para asi poder conocer los diferentes resultados obtenidos.
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ANEXOS

Anexo N° 1 Matriz de consistencia

CUADRO DE LA DEFINICION OPERACIONAL DE LAS VARIABLES

Variables

Conceptualizacion

Definicion operacional

Dimensiones

Indicadores

“En uma  estrategia  de
diferenciacién. una empresa busca
ser tnica en su sector industrial
Jjunto con algunas dimensiones que
son ampliamente valoradas por los
compradores. Selecciona uno o

variable independiente de estrategia de
diferenciacién se medird a través de un
cuestionario compuesto por 9 preguntas
formuladas en base a las dimensiones

enfoque en  costos y enfoque  en

Enfoque en costos

Costo de equipos médicos

considerardn nacionalizadas
cuando haya sido concedido el
levante.” (SUNAT, 2021)

Vasiable Estrategia de mds awributos que muchos | diferenciacin que permitird describir a la
Pescidical diferenciacién compradores en un  sector | variable a través de sus indicadores como el
ndient : 2 § - o i s
PendicuiR industrial perciben como | costo de los equipos médicos, la propuesta | Enfoque en diferenciacién Propuesta de Valor
importantes, -y s¢ pone  en | de valor y la calidad del dispositivo médico Calidad de producto
exclusiva a - satisfacer  esas | e |3 empresa AHL FENIX E.LR.L.
necesidades. Es recompensada su
exclu ad con un precio
superior” (Porter, 1990)
. igeliieds INCOTERM
s ¢l régimen aduancro que iable independiente importaciones se | HNegoctacion Compeiéncia
te elingreso de mercanciasal | medirg a través de un  cuestionario .
territorio  aduanero  para  su 2 2 . 2 Equipos Médicos Marca
compuesto por 14 preguntas formuladas en
consumo, luego del pago o base a las di § Proveedores
garantfa scgiin corresponda, de los | P3¢ @18 nes neg Cquipos
derechos arancelarios y demds s y comercializacion, que permitird
impuestos aplicables, asi como el | describir a la variable a través de sus
Importacién de pago de los recargos y multas que | indicadores como la competencia, los
iSorafc hubiere, y del cumplimicnto de 1as | INCOTERMS, la marca, los proveedores, el
% Yiouas je de ventas y el posicionamiento
aduaneras. TG R, :
Las mercancias extranjeras se de la empresa AHL FENIX E.LR.L. Comercializacién Porcentaje de ventas

Posicionamicnto

Elaboracién: Shirley Steffany Cereceda Alamo, Andrea Valentina Gonzales Carrillo
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Anexo N° 2 Matriz de operacionalizacion de variables
Pregunta: ¢De qué manera la importacion de electrocardiografos de la marca Farum
influyd en la implementacién de estrategia de diferenciacion para la empresa MYPE AHL
FENIX E.I.LR.L en el afio 2020?

Operacionalizacién de la Variable 1: Estrategia de diferenciacion

Variable | Concepto Dimensiones Indicadores

Costo de dispositivos
médicos

“En una estrategia de
diferenciacion, una empresa busca
ser Unica en su sector industrial
junto con algunas dimensiones
que son ampliamente valoradas
Estrategia de por los compradores. Selecciona
diferenciacion uno 0 mas atributos que muchos
compradores en un sector Enfoque en Propuesta de Valor
!ndustrlal perciben como diferenciacion )
importantes, y se pone en Calidad de producto
exclusiva a satisfacer esas
necesidades. Es recompensada su
exclusividad con un precio
superior” (Porter, 1990)

Enfoque en costos

Operacionalizacion de la Variable 2: Importacion de electrocardiégrafos

Variable 11 Concepto Dimensiones Indicadores
INCOTERM
“Es el régimen aduanero que Negociacién
permite el ingreso de mercancias al Competencia

territorio aduanero para su
consumo, luego del pago o garantia

segun corresponda, de los derechos Marca
Importacién de arancelarios y demas impuestos  Dispositivos Médicos
electrocardiégrafos  [aplicables, asi como el pago de los Proveedores

recargos y multas que hubiere, y
del cumplimiento de las
formalidades y otras obligaciones
aduaneras.

o Porcentaje de ventas
Las mercancias extranjeras se Comercializacion
consideraran nacionalizadas

cuando haya sido concedido el

levante.” (SUNAT, 2021)

Posicionamiento
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Anexo N° 3: Guia de entrevista

Costo de equipos médicos
1. ¢En qué factores se enfoco para elegir a su proveedor exclusivo?
2. ¢Considera que la procedencia y costo del electrocardidgrafo es importante al momento
de cerrar una compra?
3. ¢El costo del electrocardiografo es competitivo con las otras marcas ya posicionadas en

Pera?

Propuesta de Valor
4. ¢Considera que la seleccion de un proveedor exclusivo fue de gran importancia para las

ventas realizadas en el 2020?

5. ¢Se ofrece al mercado un producto exclusivo? Si es asi, ¢Por qué se considera
exclusivo?

6. ¢La estrategia de diferenciacion mejoro las ventas y el desempefio en la empresa?

7. ¢Cual considera qué es la propuesta de valor de la empresa?

Calidad de producto

o

¢Los proveedores ofrecen un producto de calidad a menor precio?

©

¢QuEé ventajas trajo para la empresa el tener un contrato exclusivo?
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INCOTERM

10.  ¢Con cual Incoterm trabajan en el mercado internacional y cudl fue el motivo por el cual

decidid trabajar con ese Incoterm?
Competencia

11. ¢Quiénes son los principales competidores y cuales son las estrategias adoptadas por
estos?

12. ¢ Considera que los precios de los dispositivos médicos de los competidores estan
estandarizados en el mercado? ;Como es el caso de los electrocardiografos?

13. ¢Se analizaron las estrategias adoptadas por los principales competidores? ;Cuales de

ellas son las més resaltantes?

Marca

14.  ¢Cudles son las principales marcas internacionales para electrocardiografos?
15.  ¢De qué manera se da a conocer los atributos que diferencian al electrocardidgrafo?

16.  ¢Cudl considera que es el producto principal de su empresa?

Proveedores

17.  ¢Con cuantos proveedores se trabaja y de qué paises?
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implementacion de estrategia de diferenciacion para la

UNIVERSIDAD empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020
PRIVADA DEL NORTE

Porcentaje de ventas

¢Sus ventas del 2020 aumentaron o disminuyeron en comparacion con el afio anterior?

¢ Cual fue el motivo?

¢El alquiler del electrocardidgrafo le resulta mas rentable que la venta del mismo? ¢ Por
qué?

¢Al enfocar la venta de electrocardiografos a hospitales se obtiene un mayor ingreso?

Posicionamiento
¢ Cual considera que es su principal cliente? ¢Por qué?
¢ Cuenta con clientes recurrentes? ;Quienes?

¢Planear estrategias competitivas es un factor importante a la hora de hacer negocios?
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Anexo N° 4 Validaciones de instrumentos de investigacion

Anexo N° 4.1 Validacién de instrumento de investigacion a Doris Farfan Valdivia

’
N |ssssnss
SOLICITO: Validacién de instrumento de investigacion.

Mg. o Dr. ; Doris Farfan Valdivia

Nosotras, Shirley Steffany Cereceda Alamo y Andrea Valentina Gonzales Carrillo
Integrantes del Curso de asesoria de Tesis de la carrera de Administracion y Negocios
Internacionales de la Universidad Privada del Norte, nos dirigimos respetuosamente
para expresarle lo siguiente:

Que siendo necesario contar con la validacion de los instrumentos para
recolectar datos que nos permitan contrastar las hipétesis propuestas en nuestro trabajo
de investigacion para la tesis titulada: “La influencia de la importacién de dispositivos
meédicos de la marca Farum en la implementacion de estrategia de diferenciacion para
la empresa MYPE AHL FENIX E..R.L en el afio 2020"

Solicito a Ud. tenga a bien validar como juez experto en el tema, para ello acompario los
documentos siguientes:

1. Informe de validacion del instrumento.

2. Matriz de consistencia.

3. Operacionalizacion de las variables.

4. Cuestionarios/Guia de entrevista/ Documentos de la empresa a validar.

Le agradezco anticipadamente por la atencion a la presente solicitud.

Atentamente,

Lima, 16 de Mayo de 2021
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTO DE MEDICION
I.DATOS GENERALES:

1.1, Apellidos y bres del validador: Farfan V. ia, Doris
1.2.Grado Académico: Magister
1.3, Institucién donde labora: Universidad Privada del Norte

1.3.1. Especiali del valid : Negocios Internacionales
1.3.2. Tiwlo de la ir igacion: “La infl ia de la i ion de dispositivos médicos de la marca Farum en la
imp ion de gia de diferenciacion para la emp MYPE AHL FENIX E.LR.L en el afio 2020"

1.3.3. Autor del Instrumento: Cereceda Alamo, Shirley Steffany; Gonzales Carrillo Andrea Valentina
1.34. Instrumento 1 (Variable 1): Estrategia de diferenciacion

VALIDACION DEL INSTRUMENTO

Iters P no P
DIMENSION 1: ENFOQUE EN COST

1. .Considera que la procedendia y costo
det ibgrato es imp al X
momento de cerrar una compra?

2. (Bl costo del electrocardibgrafo es X
compelitivo con las olras marcas ya
posicionadas en Peri?
X

3. (En qué factores se enfocd para elegir a
su proveedor exclusivo?
DIMENSION 2: ENFOQUE EN DIFERENCIACION

’
N | asznezs
.,

4, ¢Se ofrece al mercado un producto
exclusivo? Si es asi, ¢Por qué se considera
exclusivo?

5. ¢éEn qué factores se enfocd para elegir a
su proveedor exclusive?

6. éConsidera que la seleccdn de un
proveedor exclusivo fue de gran
importancia para las ventas realizadas en
¢120207 %

7. ¢la estrategia de diferenciacién mejord
las ventas y el desempefio en la empresa?

8. ¢los proveedores ofrecen un producto X
de calidad A menor precio?

9. ¢Qué ventajas trajo para la empresa el X
tener un contrato exclusivo?

PROMEDIO DE VALORACION: $0%
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1.3.5. ASPECTO GLOBAL DEL INSTRUMENTO

La importacidn de electrocardiégrafos de la marca Farumy la
implementacion de estrategia de diferenciacion para la
empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020

Deficente Regular Buena My 61 Excelerte
INDICADORES CRITERIOS 00-20% | 2140% 41.80% 80 811
1 CLARIDAD s oo lengie Y haind
2 OBJETIVIDAD Esta expresado en conductas cbservables.
3 ACTUALIDAD Adecuado al avance de a clencia y & tecnalogla 80%
5. SUFICENCIA Comprende ks sspectos en caniidad y calidad 90%
6 INTENCIONALIDAD Adecuado pera  valomar  aspectos de las estrategiss 0%
70 ™ Basado en aspecios tedrico-cientificos 0%
8 COHERENCIA Entre los Indices, Indicadares y as dmensicnes. 0%
8 METODOLOGIA La estratega responde al  propésno del dagnastico a90%
| evstrus Auncional Ll de la
10, PERTINENCIA Inesign ** i i
PROMEDIO DE VALORACION: .. 80...... . % OPINION DE APLICABILIDAD
( Bl puede ser tal como esta elaborado
(X )Eli debe ser antes de ser ap
Lugar y fecha. ....LIMA 23 DEMAYODE 2021 ..................

MBA DORIS FARFAN VALDIVIA

Firma del Experto

Informante.

DNI. N°, 07222577 ...
Teléfono N* 984736985............
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’
&
N rep——
RS, e

1.36. INSTRUMENTO 2 { 2y Imp 5n de di
VALIDACION DEL INSTRUMENTO
PERTINENCIA DE LOS ITEMS VARIABLE: FACTORES DE NTERNACDNALIZACION (MANEJAR SEGUN DIMENSIONES)

0-25 5175 76.100
Escala No Pmuum Probebiemente si ) Observaciones
Iteens
DIMENSION 1: NEGOCIACION
1. ¢Concudl enel X

Internacional y cudl fue &l motivo por el cual
decidié trabajar con ese Incoterm?

2. ¢Los precios de los equipos médicos estén
estandarizados? LCOmo es el caso de los
electrocardiografos?

3. iSe las X
por los principales ooﬂpehdoras? ¢Cudles
de ellas son las mds resaltantes?

4. ;Quiénes son los principales competidores
y cudes son las estrateglas adoptadas por
estos?

DIMENSION 2: EQUIPOS MEDICOS

5. ¢Cual considera que es el producto estrella
de la empresa? X

6. ¢ Dequé manera se da a conocer los atributos.
que diferencian al electrocardiégrafo? X

a
N | amnezs
.

7. ¢Cuales son las principales marcas
para ?

8, (Con cudntos proveedores se trabaja y de X
qué paises?
DIMENSION 3: COMERCIALIZACION
9, . Elalquiler del electrocardiograio le resuita X
mas rentable que |a venta del mismo? ¢ Por
qué?

10. (Al enfocar la venta de fos
hospitales se obtiene un mayer lnnroso?

11. ;Sus ventas del 2020 aumentaron o X
disminuyeron en comparacion con el ano
anterior? ¢ Cudl fue el motiva?

12. 4 Cudl considera que es su prancipal cliente?
LPor qué?

13. ;Cuenta con  clientes  recurrentes?
Quienas?

14, JPlanear estrategias competitivas es un
factor importate a la hora de hacer

negocios?

PROMEDIO DE VALORACION: 90%

Cereceda Alamo, Shirley Steffany; Gonzales Carrillo Andrea Valentina Pag. 99



UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

N

a

&

N |sspseie
..

1.3.7. ASPECTO GLOBAL DEL INSTRUMENTO

La importacidn de electrocardiégrafos de la marca Farumy la
implementacion de estrategia de diferenciacion para la
empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020

INDICADORES CRITERIOS D::;. | ‘:K ::: o i :o:me
1 CLARIDAD Enté con lenguse y 0%
2 OBJETIVIDAD Esta expresado en conductas cbeervables.
3 ACTUALIDAD Adeciado al avance de la ciencia y la tecroiogla 9%
S5.SUFICENCIA Camprende los sspactos en cantidad y calidsd o
6INTENCIONALIDAD Adecuado pera  valorar  sspectos de las estrategiss %
7.0 A Basado en aspecios tedrico-cientifizos F
8 COHERENCIA Entre los Indices, Indicadares y as dmensicnes. 0%
S METODOLOGIA La estratega responcde al  proposno del dagnostico o
10 PERTINENCIA Enatrumpgison faclonsl pasw ol fespdelo de Ja =
PROMEDIO DE VALORACION: .. 80...... .. % OPINION DE APLICABILIDAD
( 8 puede ser tal comao est4 elaborado
(X )El® dobe ser antes de ser

Lugar y fechalIMA, 23 DE MAYO DE 2021..... .

MBA DORIS FARFAN VALDIVIA

Firma del Experto

Informante.

DNI. N°., 07222577
Teléfono N*984736985
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Anexo N° 4.2 Validacién de instrumento de investigacion a Mg. Roberto Barraza Lino

»
.
| .4 UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

SOLICITO: Validacion de instrumento de investigacion.
Mg: Roberto Barraza Lino

Nosotras, Shirley Steffany Cereceda Alamo y Andrea Valentina Gonzales Carrillo
Integrantes del Curso de asesoria de Tesis de |la carrera de Administracion y Negocios
Internacionales de la Universidad Privada del Norte, nos dirigimos respetuosamente
para expresarle |o siguiente:

Que siendo necesario contar con la validacion de los instrumentos para
recolectar datos que nos permitan contrastar las hipétesis propuestas en nuestro trabajo
de investigacién para la tesis titulada: “La influencia de la importacién de dispositivos
medicos de la marca Farum en la implementacion de estrategia de diferenciacion para
la empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afo 2020"

Solicito a Ud. tenga a bien validar como juez experto en el tema, para ello acompario los
documentos siguientes:

Informe de validacion del instrumento.

Matriz de consistencia.

Operacionalizacion de las variables.

Cuestionarios/Guia de entrevista/ Documentos de |la empresa a validar.

et o

Le agradezco anticipadamente por la atencion a la presente solicitud.

Atentamente,

Lima, 29 de Mayo de 2021
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N o o
FRIVADA GEL HORTE

1. DATOS GENERALES:

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTO DE MEDICION

1.1, Apellidos y bres del validador: Lino, Roberto Pablo
1.2.Grado Académico: Magister
1.3.Institucion donde labora: Universidad Privada del Norte

1.3.1. Especiali del d . Negocios Internacionales
1.3.2. Tiwlo de la ir igacion: “La Infl ia de la i ion de dispositivos médicos de la marca Farum en la
impl ion de gia de diferenciacion para la emp MYPE AHL FENIX E.L.R.L en el afio 2020"

1.3.3. Autor del Instrumento: Cereceda Alamo, Shirley Steffany; Gonzales Carrillo Andrea Valentina
1.34. Instrumento 1 (Variable 1): Estrategia de diferenciacion
VALIDACION DEL INSTRUMENTO

PERTINENCIA DE LOS ITEMS - VARIABLE: INTERNACIONALIZACION DE EMPRESAS (MANEJAR SEGUN DIMENSIONES)
0-25 26-50 51-7% 76-100
Escala No Probabiemente Probablemente st St Otsenaciones
Items no
DIMENSION 1: ENFOQUE EN COSTOS
1. ¢En qué factores se enfoco para elegr a %
Su proveedor exclusivo?
2. (Considera que la procedencia y costo
Ao X
del es Imp al
momento de cerrar una compra?
3. ¢B costo del electrocardidgrafo es i
compettivo con las olras marcas ya
posicionadas en Peri?
»
N |issmeses
PRIVADA OBl NORTE
DIMENSION 2: ENFOQUE EN MFERENCW
4, iConsidera que la seleccion de un
proveedor exclusivo fue de gran
importancia para las ventas realizadas en X
el 20207
5. ¢Se ofrece al mercado un producte X
exclusivo? $i es asl, ¢Por qué se considera
exclusivo?
6. éla estrategia de diferenciacién mejord X
Ias ventas y el desempeiio en la empresa?
7. &Cual idera que es la prop de X
valer de la empresa?
8, (los proveedores ofrecen un producto %
de calidad 2 menor precio?
X
9. ¢Qué ventajas trajo para la empresa el
tener un contrato exclusivo?

PROMEDIO DE VALORACION: 80 %.
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1.3.5. ASPECTO GLOBAL DEL INSTRUMENTO

Buena Exoslertie
INDICADORES CRITERIOS mf m e | o

1 CLARIDAD Esta con lenguse ¥ 80%
:‘, OBJETIVIDAD Esta sxprasado an eonau:ﬁu ebufvluu 4@
3 ACTUALIDAD Adecuado al avance de I ciencia y a tecrologia. 80%
5 SUFICENCIA Compranda I08 a3pPecios en cantcad y calidad 0%
S INTENCIONALIDAD Adecuada para valmr  aspectos de las estrateglas 0%
S oRTER . Basao en aspectos tedrcocentifeos | ] o
8 COHERENGIA Ertre los indices, indicadares y les dimensiones. 90%
9 METODOLOGIA Ls estrstega responde ol propdsia del dagndstico S0%
7|o. ;En;nnencu\ | Ef instrumerto es funcional para el prapteso de la 90% i

PROMEDIO DE VALORACION: 90 % OPINION DE APLICABILIDAD:

(X )Els puede ser tal como esta elaborado

( )EE debe ser mej antes de ser

Lima, 29 de mayo del 2021

MG. Roberto Pablo Barraza Lino
Firma del Experto Informante.
DNI. N°40622423
Teléfono N* 996590058
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.

1.36. INSTRUMENTO 2 (\ 2). Imp on de
VALIDACION DEL INSTRUMENTO
PERTINENCIA DE LOS ITEMS VARIABLE: FACTORES DE INTERNACIONALIZACION (MANEJAR SEGUN DIMENSIONES)

0-25 2650 5175 76100
Escala No Probabiements | Probeblements si £ Observacines
L Iteems | no
| DIMENSION 1: NEGOCIACION
r

1. ¢Con cudl Incoterm trabagan en el mercado
Internacional y cudl fue &l motivo por &l cual X
decidié trabajar con ese Incoterm?

2. ;Quiénes son los principales competidores
y cudies son las estrategias adoptadas por X
estos?

3. ;iConsidera que los precios de los

d de los petidores x
estan i en el ?
¢Como es e caso de los
electrocardibgrafes?
4, ;Se analizaron las estrateglas adoptadas X

por los principales competidores? ,Cudles
de ellas son las mas resaltantes?

- L 1 -
T DIMENSION 2: DISPOSITIVOS MEDICOS |
} T . d
5. ¢(Cuadles son las principales marcas
if para ibg
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La importacidn de electrocardiégrafos de la marca Farumy la
implementacion de estrategia de diferenciacion para la
empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020

8. (Dequé manera se da a conocer los atnbulos

que al g

7. LCusll que es el producto
de la empresa?

8, (Con cuantos proveedores se trabaja y de
qué paises?

DIMENSION 3: COMERCIALIZACION

9, /Sus ventas dei 2020 aumentaron o
disminuyeron en comparacion con el afio
anterior? ; Cudl fue el motivo?

10. 4El alquiler del electrocardidgrafo le resuita
més rentable que la venta del mismo? ¢ Por
qué?

11. (Al enfocar la venta de electrocardidgrafos a
hospitales se obtiene un mayor ingreso?

12. 4 Cuél considera que es su principal cliente?
LPor qué?

13 ,Cuenta  con
LQuienes?

clientes recurrentes?

14. ;Planear estrategias compefitivas es un
factor impontare a la hora de hacer
negocios?

PROMEDIO DE VALORACION: 90 %

’
&
N r—
RS o

1.3.7. ASPECTO GLOBAL DEL INSTRUMENTO

Deficente Regular Buena My 81 Excelerte
INDICADORES CRITERIOS 00-20% | 214a0% 4160% e 81-100 |
1 CLARIDAD Esta formulade con lengusie spropiado y especifico 90%
2 OBJETIVIDAD Esth e beervabl
3 ACTUALIDAD Adecuado al avance de ka ciencia y |a tecrologla, 80%
5. SUFICENCIA Comprende ks sspecios en cantidad y calidad 90%
. INTENCIONALIDAD Adecuado pera  valomar  aspectos de las estiategiss 90%
7. CONSISTENCIA Basado en aspecios tednico-cientificos 80%
8 COHERENCIA Entre los Indices, Indicadaores y s dmensiones. 0%
S METODOLOGIA La estratega responde al  propésno del dagnastico 0%
El &8 Aancionad para & propdsta de la

10, PERTINENCIA | imvessec 1 -

PROMEDIO DE VALORACION: 80 % OPINION DE APLICABILIDAD:

(X)El

tal como esté

puede ser

dobe ser mej

antes de ser apli

Lima, 29 de mayo dei 2021

MG. Roberto Pablo Barraza Lino
“Firma del Experto Informante.

DNI. N°40622423

Teléfono N* 996590058
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Anexo N° 4.3 Validacion de instrumento de investigacién a Mg. Gustavo Barrantes
Morales

»
}4 FRIVADA DL NORTE
SOLICITO: Validacién de instrumento de investigacion.

Mg. Gustavo Barrantes Morales

Nosotras, Shirley Steffany Cereceda Alamo y Andrea Valentina Gonzales Carrillo
Integrantes del Curso de asesoria de Tesis de la carrera de Administracion y Negocios
Internacionales de la Universidad Privada del Norte, nos dirigimos respetuosamente
para expresarie lo siguiente:

Que siendo necesario contar con la validacion de los instrumentos para
recolectar datos que nos permitan contrastar las hipotesis propuestas en nuestro trabajo
de investigacion para la tesis titulada: “La influencia de la importacion de dispositivos
médicos de la marca Farum en la implementacion de estrategia de diferenciacion para
la empresa MYPE AHL FENIX E.L.R.L en el afio 2020"

Solicito a Ud. tenga a bien validar como juez experto en el tema, para ello acompaiio los
documentos siguientes:

Informe de validacion del instrumento.

Matriz de consistencia.

Operacionalizacion de las variables.

Cuestionarios/Guia de entrevista/ Documentos de la empresa a validar.

PONS

Le agradezco anticipadamente por la atencion a la presente solicitud.

Atentamente,

Lima, 06 de Junio de 2021
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Lnrveennan
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTO DE MEDICION
|. DATOS GENERALES:

1.1. Apeliidos y bres del vali Barrantes Morales, Gustavo
1.2 Grado Académico: Magister
1.3. Institucion donde labora: Universidad Privada del Norte

1.3.1. Especialidad del validador: Negocios Internacionales

1.3.2. Tiulo de la investigacion: “La influencia de la importacion de dispositivos médicos de la marca Farum en la
P de gia de diferenciacion para la empresa MYPE AHL FENIX E.L.R.L en el afio 2020°

1.3.3. Autor del Instrumento: Cereceda Alamo, Shirley Steffany; Gonzales Carrilio Andrea Valentina
1.34. Instrumento 1 (Vanable 1) Estrategia de diferenciacion
VALIDACION DEL INSTRUMENTO
PERTINENCIA DE LOS ITEMS - VARIABLE: !NTERNACIONAL!ACION DE EMPRESAS (MANEJAR SEGUN DIMENSIONES)

0-25 2650 5175 76100
Escaln No Probablments | Probabloments si Si Obsenacones
fers D Nece O porenece porenece portenecs
DIMENSION 1: ENFOQUE EN COSTOS

1. (En qué factores se enfoct para eleglr a X
su proveedor exclusivo?

2. iConsidera que la procedencia y costo X
del eleck es impe al
momento de cerrar una compra?

3. (B costo del electrocardicgrafo es %
competitivo con las ovas marcas ya
posicionadas en Peri?

»

.-

FRAvADA DEL secmTE i
DIMENSION 2: ENFOQUE EN DIFERENCIACION

4, (Considera que la seleccion de un
proveedor exclusivo fue de gran
importancia para las ventas realizadas en X
el 2020?

5. ¢Se ofrece al mercado un producto X
exclusivo? St es asi, {Por qué se considera
exclusivo?

6. {la estrategia de diferenciacion mejoro X
fas ventas y el desempedio en la empresa?

7. ¢Cudl considera que es la propuesta de X
valor de la empresa?

8. ¢los proveedores ofrecen un producto X
de calidad a menor precio?

X

9. ¢Qué ventajas trajo para la empresa el

tener un contrato exclusivo?

PROMEDIO DE VALORACION: 85 %.
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1.35. ASPECTO GLOBAL DEL INSTRUMENTO

La importacidn de electrocardiégrafos de la marca Farumy la
implementacion de estrategia de diferenciacion para la
empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020

g Raguler Buena oy Busno 61 | EXoulente
~PRNCANONES, o 0020% | 2140% a1.60% 0% P i S

';_Apmo Estih formulado con knguie aprsado y 05pecitco =
2 DBJETIVIDAD £ 51 expresado on conductas obsarvables i
3 ACTUALIDAD Adecundo sl mance 85 s chanci y 1o tecnologin -
5 SUFICIENCIA Camprende ks snpecios en canticad y cakidsd 0%
6 INTENCIONALIDAD Adecusdo pars  veloral  espectos de las estrategias =y
luu;nssu_m_m Basadoen aspecios tedrico-centibcos | ey
‘ 8 COHERENCIA Entra los indns, ndcadares y ks dimensiones %
B METODOLOGIA Lo csirmiogn resonde o propdsto dol diagrdsico | 1 p=—
10 PERTINENCIA m°“'“"°w pora el proposto da b o

PROMEDIO DE VALORACION: 95 % OPINION DE APLICABILIDAD:

( X ) B instn

1o puede ser

( )Bi debe ser do antes de ser

tal como esta elaborado.

Lima, 07 de Junio del 2021

e =

e

Firma del Experto Informante,
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1.36. INSTRUMENTO 2 (Variable 2): Imp on de d
VALIDACION DEL INSTRUMENTO

PERTINENCIA DE LOS ITEMS VARIABLE: FACTORES DE INTERNACIONALIZACION (MANEJAR SEGUN DIMENSIONES)

0-25 26-50 5175 76100
Escaln No Probabiomonto | Proboblemento sl st Obsarvacones
Toms: no e e

[ DIMENSION 1: NEGOCIACION

1, ¢Concudl jan en el
internacional y cudl fue el motivo por el cual
decidio trabajar con ese Incoterm?

2. (Quiénes son los prncipales competidores
y cudles son las estrategias adoptadas por X
estos?

3. ,Considera que los precios de los
isposith ¢ de los X
estan estandarizados en el mercado?
iCémo es e caso de los
electrocardiégratos?

4. , Se las X
por los principales competidores? ;Cudles
de ellas son las mas resaltantes?

DIMENSION 2: DISPOSITIVOS MEDICOS
s (Cuslles son las principales marcas
i para rafos?

X
6. ¢(Dequémanera se da a conocer los atributos
que al iografo?
X
»
.-
Lvemmnan
FRVADA DEL ORTE )
7. ¢Cual considera que es &l producto principal
de la empresa? %
8 (Con cudntos proveedores se trabaja y de
qué palses? X

| DIMENSION 3: COMERCIALIZACION

9. (Sus ventas del 2020 aumentaron o
disminuyeron en comparacién con el afio X
antenor? ; Cual fue el motive?

10. (El alquiler del electrocardidgrafo le resulta

més rentable que [a venta del mismo? ,Por X
qué?

11. LAl enfocar la venta de electrocardidgrafos a X
hospitales se obtiene un mayor ingreso?

12. LCudl considera que es su principal cliente?
iPor qué? X

13. ;(Cuenta con dientes recumrentes? X
¢ Quienes?

14. (Plancar estrategias competitivas es un X
factor importante a la hora de hacer
negocios?

PROMEDIO DE VALORACION: 83 %
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1.3.7. ASPECTO GLOBAL DEL INSTRUMENTO

Deficsrto Roguer Buena Ty B 1. Exoetente
s 00-20% 2140% 41.60% % 81-100%
| 1CLARIDAD E»m formulado con hu):nw ApEOpeado y especiico ey

2 OBIETVIDAD Esti expresado on conductas observablos
3 ACTUALIDAD Adocuado s evance do Ia cionce y | tecnologin 5%
5 SUFICIENCIA Comprande o5 aspectos an canticad y cakided 5%
6 INTENGIONALIDAD Acusdo  pars  velort  RSpecios de las estralegis 50%
| 7 CONSISTENCIA Basado en aspectos tedrico-centifcos Q0%
| B COHERENCIA Entre 05 indices, Ndcadaes y s dimensionos | | | 0%
8 METODOLOGIA La  estrategin rasponde o OPOSIto doF RAgNASICO (=0
El mstrumento &5 funcional para el proposito de ka 0%

{10 PERTINENCIA 'mw

PROMEDIO DE VALORACION: 83 % OPINION DE APLICABILIDAD:

(X)El

puede ser tal como esta

( )8 debe ser

Jl antes de ser

Lima, 07 de Junio del 2021

= =

7 7
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Anexo N° 5 Entrevista transcrita

Costo de equipos médicos
1. ¢En qué factores se enfoco para elegir a su proveedor exclusivo?
Lo que predominan en los equipos médicos es la procedencia, la procedencia dice mucho,
es prima en un equipo médico porque si hablamos de un producto chino, hay un poco de
duda en el tema de la compra de un hospital o usuario final, es muy importante el tema
de procedencia y marca, y aparte de eso se tiene que considerar las especificaciones
técnicas en funcion a lo que esté establecido segin MINSA de EsSalud, todo eso se tiene

que considerar

2. ¢Considera que la procedencia y costo del electrocardiografo es importante al momento
de cerrar una compra?
Si claro, el costo si predomina en todos los productos que se adquieren de una
importacion, porque se tiene que medir con los productos sustitutos para poder

determinar si va a ser competitivo en el mercado o no.

3. ¢ El costo del electrocardiografo es competitivo con las otras marcas ya posicionadas en
Perd?
Si claro, si es competitivo porque aqui en Per hay una marca que esta predominando en
el mercado que es la marca Cardioline de procedencia de Italia, entonces revisando las
especificaciones técnicas, nosotros somos exclusivos, supera y tiene muchas mas
ventajas ademas de que el precio lo podemos igualar o bajar, en realidad al cliente le

conviene, asi que el equipo es competitivo en el mercado
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Propuesta de Valor
4. ¢Considera que la seleccion de un proveedor exclusivo fue de gran importancia para las

ventas realizadas en el 2020?

Si, claro. Para nosotros fue de gran importancia por el motivo de al ser exclusivos,
nosotros como empresa tenemos la oportunidad de ser competitivos en el mercado y
poder brindar un soporte técnico personalizado de acuerdo a cada cliente. Esa es la
diferencia de tener la exclusiva de una marca, la marca tenemos que cuidarla con un buen

soporte técnica para poder evitar inconvenientes y reclamos con fabrica
5. ¢Se ofrece al mercado un producto exclusivo? Si es asi, ¢Por qué se considera exclusivo?

El producto si es exclusivo porque nosotros hemos firmado un compromiso con fabrica,
asi gque nosotros somos la Unica empresa que puede comercializar este equipo en Peru,

ninguna otra empresa puede hacer la exportacion de este equipo
6. ¢La estrategia de diferenciacion mejoroé las ventas y el desempefio en la empresa?

Si, de todas maneras, fue crucial tener esta representacion de la marca, ya que hemos
hecho frente a la competencia y por la diferenciacion de las especificaciones técnicas,

optaron por comprar nuestros equipos que nosotros comercializamos

7. ¢ Cual considera que es la propuesta de valor de la empresa?
Recomendar equipos de garantia, confianza, calidad y también nosotros que brindamos
un soporte técnico y un servicio post-venta, también realizamos instalacion, capacitacion,

mantenimiento preventivo y correctivo, también cuando es para un hospital lo
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trasladamos de manera personal o tercerizamos el servicio de transporte ya todo incluido,

lo dltimo es el tema del repuesto que se tiene en stock para poder cumplir alguna

emergencia que se pueda presentar con algun equipo.

Calidad de producto
8. ¢ Los proveedores ofrecen un producto de calidad a menor precio?
Obtener un producto de calidad a un bajo precio es complicado, nosotros optamos por la
calidad ya que cuando hablamos de salud nos vemos en la obligacion de brindar producto
de calidad que faciliten el trabajo de los doctores.

9. ¢ Qué ventajas trajo para la empresa el tener un contrato exclusivo?

Al tener un equipo de calidad a un buen precio, nos permitié ser competitivos con las

otras empresas, reduccion en tiempo de entrega e incremento de ventas.

INCOTERM

10.  ¢Con cudl Incoterm trabajan en el mercado internacional y cudl fue el motivo por el cual

decidio trabajar con ese Incoterm?

Con el EXW por el motivo del bajo costo.

Competencia
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11. ¢Quiénes son los principales competidores y cuales son las estrategias adoptadas por
estos?
Los principales competidores son Jaime Rojas, Omed y Nova Medic. Especificamente
para los electrocardiografos.

12. ¢Considera que los precios de los dispositivos médicos de los competidores estan
estandarizados en el mercado? ;Como es el caso de los electrocardiografos?
No, los precios no estan estandarizados. Eso es variable. En funcién al tipo de cliente.
Tenemos dos tipos de cliente, usuario final y consumidor. Los usuarios finales son
aquellos que distribuyen nuestros equipos que importamos y ya ellos comercializan a los
hospitales, para ellos tienen descuentos especiales, para poder trabajar directamente con
los distribuidores.
A diferencia de un hospital, cuando nosotros vendemos a un hospital los precios son
mayores porque piden mas garantia de un afio o dos afios, nos piden créditos,
mantenimientos, entonces los precios varian bastante.

13. ¢Se analizaron las estrategias adoptadas por los principales competidores? ;Cuales de
ellas son las mas resaltantes?
Las estrategias de cada competidor son privadas. Se maneja de manera privada y por lo
general cada empresa que lleva el comdn denominador de realizar importaciones de

economia de escala.
Marca

14.  ;Cudles son las principales marcas internacionales para electrocardiégrafos?
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Hay algunas marcas de electrocardiografos que es CardioLine de Italia, Edan de China,
esas son las marcas principales, de ahi una competencia directa es solo CardioLine. Las
demas son productos de menor calidad y no cumplen con las especificaciones técnicas

solicitadas por el MINSA o ESSALUD.
15. ¢De qué manera se da a conocer los atributos que diferencian al electrocardidgrafo?

Se puede diferenciar el disefio, el acabado del producto, las caracteristicas técnicas del
equipo, las ventajas que puede brindar este equipo. Utilizan un software y nosotros ya
incluimos el software y también se puede enviar el diagnéstico a través de un cable de
red directamente al correo del paciente sin necesidad de utilizar el software. La otra
ventaja de este equipo, es que en la pantalla se puede apreciar un torso donde se va a

identificar el cable renal que esta mal conectado y se activa una alarma
16. ¢ Cual considera que es el producto principal de su empresa?

Nuestro producto principal son los monitores de signos vitales. Ya sea de 5 parametros,

6, 7, 8 parametros. Son los equipos que mas rotacion hemos tenido.

Proveedores

17.  ¢Con cuantos proveedores se trabaja y de qué paises?
Son dependiendo de la marca. Farum para electrocardidgrafos de Polonia, Zerone para
bombas de infusion de Corea, Edan para monitores de signos vitales de China, Hebei
Pukang para camas UCI y camillas de China, Huntleigh para monitores fetales de
Inglaterra, Tessalys para equipos de trituracion de Francia, Gentec para flujometros y

mandémetros de USA, Maimin para cortadoras de gasas de USA, etc.
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Porcentaje de ventas

¢Sus ventas del 2020 aumentaron o disminuyeron en comparacion con el afio anterior?

¢ Cual fue el motivo?

Aumentaron por la pandemia, la pandemia ha incrementado las ventas porque ha habido

una mayor rotacion de lo habitual y predomind bastante tener la disponibilidad del stock.

En el caso de electrocardidgrafos salieron cantidades considerables por la pandemia.

¢El alquiler del electrocardidgrafo le resulta mas rentable que la venta del mismo? ¢Por
qué?

Si claro. Alquilar un equipo médico es mas rentable, pero al inicio hasta que retorne la
inversion va a demorar X, eso es variable de acuerdo al precio del equipo. Una vez que
retorne la inversion, las siguientes facturaciones ya son liquidas. Solo quedaria pagar los
impuestos. Pero si es rentable.

¢Al enfocar la venta de electrocardiografos a hospitales se obtiene un mayor ingreso?

Si, un hospital de todas maneras el precio se incrementa por el motivo de los servicios
que se tienen que incluir; una garantia de 2 afios, de 3 afios, dependiendo. Y el tiempo de
crédito, que puede ser de 30 dias, 60 dias, 90 dias, de acuerdo a eso el precio se va a

incrementar.

Posicionamiento

¢ Cual considera que es su principal cliente? ¢Por qué?
Nuestro principal cliente es una constructora, la constructora AHREN de provincia, que
se dedican a construir hospitales, postas médicas y también el equipamiento integral de

todo lo que es los equipos médicos.
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22. ¢ Cuenta con clientes recurrentes? ¢ Quienes?
Los clientes recurrentes son los hospitales de la red Sabogal, Negreiros, la Nata,
Mongroup, Molina, un hospital de Huancayo, hospital de Tumbes y distribuidores.

23. ¢Planear estrategias competitivas es un factor importante a la hora de hacer negocios?

Si, claro. Porque esto nos permite la opcion de poder cerrar las ventas.
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Anexo N° 6 Autorizacion de uso de informacidn de empresa

’

.-
} UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

Yo Verney Hernandez Lépez, identificado con DNI 41864465, en mi calidad de Representante Legal
del 4rea de gerencia de la empresalinstitucion AHL FENIX E.|.R.L con R.U.C N° 20603289367, ubicada
en la ciudad de Lima.

OTORGO LA AUTORIZACION,

A la sefiorita, Shirley Steffany Cereceda Alamo identificado con DNI N° 72050029, egresado de la (X)
Carrera profesional o () Programa de Postgrado de Administracién y negocios internacionales para
que utilice la siguiente informacién de la empresa:

Documentos de importacién, Registro de Ventas, Proveedores, Clientes, Estrategias de mercado

con la finalidad de que pueda desarrollar su ( ) Trabajo de Investigacion, (X)Tesis o ( )Trabajo de
suficiencia profesional para optar al grado de ( )Bachiller, ( )Maestro, ( )Doctor o (X)Titulo Profesional.

Recuerda que para el tramite deberas adjuntar también, el siguiente requisito segun tipo de empresa:

« Vigencia de Poder. (para el caso de empresas privadas).

« ROF / MOF / Resolucién de designacion, u otro documento que evidencie que el firmante esta
facultado para autorizar el uso de la informacién de la organizacion. (para e/ caso de empresas
plblicas)

« Copia del DNI del Representante Legal o Representante del area para validar su firma en el
formato.

Indicar si el Representante que autoriza la informacion de la empresa, solicita mantener el nombre o
cualquier distintivo de la empresa en reserva, marcando con una “X" la opcién seleccionada.

( ) Mantener en Reserva el nombre o cualquier distintivo de la empresa; o

(X) Mencionar el nombre de la empresa.

Fira y sello del Representante Legal o
Representante del area

DNI: 41864465

El Egresado/Bachiller declara que los datos emitidos en esta carta y en el Trabajo de Investigacion, en la Tesis
son auténticos. En caso de comprobarse la falsedad de datos, el Egresado serd sometido al inicio del
procedimiento disciplinario correspondiente; asimismo, asumira toda la responsabilidad ante posibles acciones
legales que la emp 5 gante de inf ion, pueda ejecutar.

< Avddiht
P

Firma del Egresado

DNI: 72050029

Fuente: AHL FENIX E.LLR.L
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&
N UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

Yo Verney Herndndez Lopez, identificado con DNI 41864465, en mi calidad de Representante Legal
del drea de gerencia de la empresa/institucion AHL FENIX E.LR.L con R.U.C N* 20603289367, ubicada
en la ciudad de Lima.

OTORGO LA AUTORIZACION,

A la sefiorita, Andrea Valentina Gonzales Carillo identificado con DNI N° 74742985, egresado de la (X)
Carrera profesional o ( ) Programa de Postgrado de Administracién y negocios internacionales para
que utilice Ia siguiente informacion de la empresa:

Documentos de importacion, Registro de Ventas, Proveedores, Clientes, Estrategias de mercado

con la finalidad de que pueda desarrollar su ( ) Trabajo de Investigacion, (X)Tesis o ( )Trabajo de
suficiencia profesional para optar al grado de ( )Bachiller, ( )Maestro, ( )Doctor o (X)Titulo Profesional.

Recuerda que para el tramite deberas adjuntar también, el siguiente requisito segdn tipo de empresa:

* Vigencia de Poder. (para el caso de empresas privadas).

« ROF / MOF / Resolucién de designacidn, u otro documento que evidencie que el firmante esta
facultado para autorizar el uso de la informacién de la organizacién. (pars sl caso de empresas
publicas)

« Copia del DNI del Representante Legal o Representante del area para validar su firma en el
formato.

Indicar si el Representante que autoriza la informacién de la empresa, solicita mantener el nombre o
cualquier distintivo de la empresa en reserva, marcando con una “X” la opcién seleccionada.

( ) Mantener en Reserva el nombre o cualquier distintivo de la empresa; o

(X) Mencionar el nombre de la empresa.

Firma y sello del Representante Legal o
Representante del area

DNI: 41864465

El Egresado/Bachilier declara que los datos emitidos en esta carta y en el Trabajo de Investigacion, en la Tesis
son auténticos. En caso de comprobarse la falsedad de datos, el Egresado serd sometido al inicio del
procedimiento disciplinario correspondiente; asimismo, asumira toda la responsabilidad ante posibles acciones
legales que la empresa, oforgante de informacion, pueda ejecutar.

Firma del Egresado
DNI: 74742995

e ' TS SN
CORF-RECVAC-05.04 !

Fuente: AHL FENIX E.I.LR.L
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Anexo N° 7. Empresas por estado de operatividad debido al Impacto del COVID-19

LIMA METROPOLITANA: EMPRESAS POR ESTADO DE OPERATIVIDAD

DEBIDO AL IMPACTO DEL COVID-19
JULIO-AGOSTO 2020
(Porcentaje)

Operativa

75,9

Inoperativa
24,5

Fuente: INEl — Encuesta de Opinién sobre el Impacto del COVID—-19 en las Empresas de
Lima Metropolitana

Anexo 8.

LIMA METROPOLITANA: EMPRESAS OPERATIVAS, SEGUN COMPORTAMIENTO DE SUS VENTAS

DEBIDO AL IMPACTO DEL COVID-19
SEGUNDO TRIMESTRE 2020/201%

(Porcentaje)
67.4
72 E“i?—-] 1,7
Disminuyeron Aumentaron Se mantienen No realizaron

ventas

Fuente: INEI — Encuesta de Opinién sobre el Impacto del COVID-19 en las Empresas de

Lima Metropolitana
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Anexo 9. Documentos de Importacion

Anexo 9.1 Factura comercial

INVOICE
(e 'ARUM | e TR ok MDD
Fok zalotenia 1613 Your order No 74/19 of 06/11/2019
) Source docoment: PER/19%/74 of 13/11/2019
Seller: Buyer:
FARUM sp. zo.o. AHL FENIX EIRL.
74, Jagiellonska Street Av, Javier Prado Este 488
03-301 Warsaw, Poland Piso 22
VAT Ident. Code: PL 113-298-04-50 Lima — Peru
Bank name and address:
Bank Pekao 5.A. in Warsaw, O/Warsaw AHL FENIX EIRL warchouse address:
15, Klopotowskiego Str. Ir. Hudnuco 3759 1° Piso Urb.
00-987 Warsaw, Poland Pern — SAN MARTIN DE PORRES, LIMA
SWIFT: PEOPPLFW
Account number: PL 81 1240 6074 1787 0010 3463 0141
According to the coniract and your forwarding Terms of delivery: CIP Lima airport, Pern
instructions we have sent the following goods. Mode of payment:
Mode of transpori: Time of delivery: m;:;ﬂmmmﬁWIh:omﬂmwam
by air (DEV Air & Sea) January 2020 h.khmlli ZS.A.hWI'\f:M' wmm
Means of transport: Place of destination: NoPL 81 1240 6074 1787 8010 8463 0141
by air Lima — Peru Payment instruction: While makin; international bank rwire) transter
spate: 22 Jsouary et oot (ronsie of e im0 he Seler'sbank
. ransaction costs ayment it ¥
Dasé of Sl A0 mﬂim&cirﬁwdﬁdwﬁm
Cruantity Price Value
Marks | Description of the goods (pesisen) USD/pes usp
1. Electrocardiograph type 10 pes 942,00 9.820,00
E600G v. 15.4 with accessories |
(serial numbers:
SN 120-01001 + 2028-01010)
Tariff Castoms Code: 9018110000
Cowrirry of erigin: Poland | - B - o
. DEMO SAMPLE 1pes 607,00 H07,00
Electrocardiograph type
E60G v. 154 with accessories (serial
aumber: SN 2020-01011)
Tarlff Customs Code: 3018110000
Counrry of ovigin: Poland ) o o
3. ECG carrying bag 10 pes 35,31 3s3,10 .
Tarlff Customs Code: 4202129790
| Country of oigin: Poland | |
4. ECG patient eable 20 pes 99,31 | 1.9%6,20
Tariff Customs Code: 8544429000
Counrry of erigin: Ching ) ) I ) ]
5. ECG chest electrode for adult 30 sets 30,90 927.00
(6 pieces in set}
Tariff Cusioms Code: 901819900
Gmn:;r of origin: Iraly B o
B ECG chest electrode for children 30 sets 3531 105930
(6 pleces in sef)
Tariff Cusioms Code: W01819900
Country of orlgin: faly |
7. ECG limb electrode for adults | 30 sets 1545 463,50
{4 pleces in set )
Tarlff Customs Code: 901819900
, Country of origin: Taaly _
B. ECG limb elecirode for children 30 sets 19,86 595,80
[ {4 pieces in set) |
Tariff Customs Code: 01819960
| Country of avigin: Jaaly | . | |
9. Shipping costs via air Warsaw- Lima | 1 629,00 629,00
airport, Pern |

Total value: 16.440.90 UST) |

Fuente: AHL FENIX E.LLR.L
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Anexo 9.2 Packing List

‘[E !“IRU I\flTM

Rok rakodenia 1818

FARUM sp. z 0.0 INVOICE number: PER/20/02 of 22/01/2020
T4, Jagiellonska Street
03-301 Warsaw, Poland

Buver/Consignee:
AHL FENIX EIRL.

Av_ Javier Prado Este 488

Piso 22

Lima - Peru

AHL FENIX EIRL warehouse address:

Jr. Hudnuco 3759 1° Piso Urh.
Peru - SAN MARTIN DE PORRES, LIMA

Muode of transport: Place of dispatch: Date of dispatch: Terms of delivery:
by air (DSV Air & Sea) Warsaw 22.01.2020 CIP Lima airport, Peru
PACKING LIST
Number Description of goods Serial number | Quantity | Weight Weight
of pallet of goods | pes £ross net |
L ke s
1 Electrocardiograph type SN 2020-01001 + 11 pes 99,40 73,70
E600G v. 15.4 with SN 2020-01011
ACCESROTIES
ECG carrying bag B - 10 pes
ECG patient cable l SN: 20 pes
SAQ198190031 +
- SAN198190050
ECG chest electrode for adult SN: 7190 30 sets
(6 pieces in set)
ECG chest electrode for SN: 7009 30 sets [
children
| (6 pieces in set)
| ECG limb electrode for adults | SN: 7191/92/93/04 | 30 sels
(4 piecesinset )
ECG limb electrode for SN: T277/78/T9/80 30 sets
children |
(4 pieces in set) )
1 PALLET TOTAL WEIGHT: ___. B ~ 9040ky  73,70kg

TOTAL WEIGHT GROSS: 99 40 kg
TOTAL WEIGHT NET: 73,70 kg
TOTAL VOLUME: 0,787 m3 (1 paller: 120x80x82 ¢m) N

Warsaw, the 22.01.2020 For the SELLER:

Dyrektor ds. Sprzedaky

HniparaﬁJ Jod
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Fuente: AHL FENIX E.l.R.L.

Anexo 9.3 Registro Sanitario

oy y i
i B PERU | Ministerio
de Salud

*Decenio de la igualdad de Oportunidades para Mujeres y Hombres™
"Afio da la Lucha conira la Corupcitn y fa Impunidad®

eccidn General
Medicamentos,
Insumos y Drogas

- Rogsiratn Numser:
Cortficado W' SC 44341 CO-SC 44361
Registro Sanitario N* DB5604E R.D. N°/#%¢% -2019/DIGEMID/DDMP/UFDM/MINSA
RESOLUCION DIRECTORAL
tima, 77 DIC. 749

VISTOS, Ia Solicitud N° 2019669267 del 16 de Octubre del 2019, la Solicitud Unica de Comercio
Exterior (SUCE) N° 2019546273 del 17 de Octubre del 2019 (expediente N° 19-098973-1 del 17
de Octubre del 2019)y escrito del 23 de Diciembre del 2019 y respuesta de nolificacién de! 10 de
Diciembre del 2019, presentados por el Sr. Verney Hernandez Lopez, Representante Legal de la
DROGUERIA AHL FENIX E.LR.L., con domicilio en Av. Javier Prado Este Nro 488, Int. 2216 -
San Isidro - Lima - Lima, solicitando la INSCRIPCION en el Registro Sanitario del DISPOSITIVO
MEDICO DE LA CLASE Il (DE MODERADO RIESGO): ELECTROCARDIOGRAFO E60
ELECTROCARDIOGRAFO E600G;

CONSIDERANDO:

Que, mediante Notificacién de SUCE de fecha 08 de Noviembre del 2019, se solicitd la subsanacion
de observaciones a la Solicitud Unica de Comercio Exterior (SUCE) N° 2019546273 del 17 de
Octubre del 2019 (expediente N° 19-098973-1 del 17 de Octubre del 2019)y escrito del 23 de
Diciembre del 2019, en cumplimiento con lo dispuesto en el Articulo 126° de la Ley N° 27444, Ley
Procadimiento Administrativo General y sus modificatorias y con respuesta de notificacién del 10
de Diciembre del 2019, la empresa subsana las observaciones efectuadas en Ia Notificacion de
SUCE antes citada;

De conformidad con lo dispuesto por el Decreto Supremo N° 016-2011-SA y modificatorias, Decreto
Supremo N° 001-2016-SA y modificatorias, Decreto Supremo N° 008-2017-SA y modificatoria, Ley
N°® 29459 Ley de los Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y Productos Sanitarios,
Decreto Legislativo N° 1161, Decreto Legislativo que aprueba la Ley de Organizacion y Funciones
del Ministerio de Salud y modificatoria, Ley N°® 27444 Ley del Procedimiento Administrativo General
y modificatorias;

Estando a lo informado por la Unidad Funcional de Dispositives Médicos;
SE RESUELVE:

Articulo Unico.- Autorizar fa INSCRIPCION en el Registro Sanitario del DISPOSITIVO MEDICO
DE LA CLASE Il (DE MODERADO RIESGO) en las siguientes condiciones:

|

EQUIPO BIOMEDICO EXTRANJERO

; . . | Del 26-12-2019 |
N° Registro Sanitario DBS604E Vigencia al 26-12-2024 J
Nombre del LECTROCARDIOGRAFO E80 Marca i
Dispositivo Médico ELECTROCARDIOGRAFO E600G Comercial e |
Nombre Comin Electrocudibgrafos |
Forma de presentacion  |Ver detalle
Fabricante FARUM SP Z.0.0 Pais ' POLONIA
Total de folios Dos (02)

/ Av. Parque de las Leyendas 240
w.gob.pe/minsa San Miguel, Peris [ .
Ti511) 6314300 EL Peri Primero

Fuente: AHL FENIX E.I.R.L.
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Lo X ot al
5 ; ﬁacoén(kner
& Py

“Decenio de 1a lgualdad de Oportunidades para Mujeres y Hombras”
"Afio de la Lucha contra la Corrupeidn y la Impunidad”

©

Reghstration Nusbar:
Certificado N* SC 44341 CO-SC 441

Registro Sanitario N* DB5604E R.D. N°/£4¢%. -2019/DIGEMID/DDMP/UFDM/MINSA
|~ DESCRIPCION | MODELO ACCESORIO PAlS FORMA DE PRESENTACION ITEM i :R;gg#‘z‘m
AN _C;hhmm —_Tvnn Boisa de poietieno contenienco una (01) unidad
Cable d¢ paciente %po 101 - Boisa de poiedano conteniendo una (01) unidad
Electrodo limd r nito Bosa on M;-;hmmoo ung (01) unidad
Electrodo ma | nifio Boisa 6 paiietieno contenienco una (01) unidad
Elactrogo ¥mb f nifo Boisa ge polietieno contenienco una (01) unidad
EWctrodo o 1 Aifo Boisa de poletilen conteniendo una (01) unidad Db
TN s Electrodo de suosion nifio Ak Boisa de polictileno conteniendo seis (08) piczas m:ﬂ
Elactrodo Imb ¢ adulto Bohaonpohumo mnmoma(m) unidad accesanos
Electrodo imb | aculto Bama-pohnwwm una (01) uridad
Bolsa de poletiieno conteniendo una (01) widad
# | dolsa de poletiend conteriendo na (31) unidad
Elldmdadt mwoﬂ aduito Balsa de potetienc conteniends seis (06) pezas
Rolio de pael termosctvo Polona | Bolsa de poletiand conteniendo una (O1) unidad
Manual de usuaro - Bolsa de poliefianc conteniendo una (1) cridsd
~ Cabie de pacenta mﬂﬁ —";m Bc&dewﬁeimmma(ollum
| Cabie usbab g | 5558 S pobieien contenienda wna 01) unicad
Cable intemet lan Bolsa de poletienc conteniendo una (01) unidad
Cable do red - Beisa ge poletileno contenienda una (01) unidad
E)ctrods imb ¢ nifo c Bolsa g polletleno conteniendo wa (1) unidac |
Electreds imb | nifo ?ﬂhwﬂWWGw«m%)mM ]
Eiecucd imb { nfo = doisa de poletiens contersanda una (01) UTaS | Caia da carén
2 | BLECTROCARDOGANO | ES0G | Blectioddimbnndio Boisa 0o paletiero contervends ura (01) unkdad | :‘,“m;"‘
Electroda de succion nite PPt Boisa de paletioro contoniendo seis (06) piezas aogesorios
EiBciroda fimb  adute | Botsa de ooketheno conteniends una (31) unidod
’ | Elocwodo lim | adtto Bdndsmlmbmcuﬁedmﬂouna(al)w
Elecrodo lmb ! adulto Bokea de polietleno conteniendo una (31) unidad
E9ct0d0 lmo 1 aduto Boisa da polletiend contenicndo una (31) unidad
| Ewwoouwemvnm Y | Boisa de poliatienc conteniendo seis (08) dnm ]
i | Roto ce pael moscsvo | Polonia | Boisa as poetien conterendo una (0 wnidad

Fin de i lista en o dlem N* 02

Registrese, comuniquese y cumplase.

Directora Ejeculiva M3
Direccion S8 Discosiivos W y Producion SanRmics 7 Q‘bm’/0§

LEHPIJCAPIJO&
|
Av. Parque de las Leyendas 240

www.gob.pe/minsa 5an Miguel, Peri [ .
TIS11) 6314300 EL Pero pRlMERO_ |

Fuente: AHL FENIX E.I.LR.L
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Anexo 9.4 Certificado de origen

La importacidn de electrocardiégrafos de la marca Farumy la
implementacion de estrategia de diferenciacion para la
empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020

w§30l0. (3L #5. 4

1. Eksporter / Nadawca
Expocter / Consignor > ORYGINAL
A Nr PL/MF/AN 0492576
UL. JAGIELLONSKA 74 Gngral
03-301 WARSZAWA
POLSKA (POLAND) UNIA EUROPEJSKA
2. Odbiorca | Consignes / Destinataire EUROPEAN UNION UNION EUROPEENNE
AHL FENIX EIRL. SWIADECTWO POCHODZENIA
Av. Javier Prado Este 488 CERTIFICATE OF ORIGIN CERTIFICAT D'ORIGINE
Piso 22
Lima - Peru

3. Kraj pochodzenia / Country of orign / Pays d ofgine

POLAND

4. Szczegily dotyczace transportu (wypeinians niechowiazhowe)
Transpont details (optional)

Informations relatives au transport (mention facuitative)

AIR TRANSPORT

§. Uwagi / Remarks / Remarques

6. Liczba porzadkowa; znaki, numery, liczba i rodzaj opakowan; opis towarow 7. llo$¢
ftem number, marks, numbers, number and kind of packages; description of goods Quantity
Numéro d'ordre; marques; numéros; nombre et nature des colis; désignation des marchandises Quantité

1L ELECTROCARDIOGRAPH TYPE E600G V. 154 WITH ACCESSORIES - 11 PCS 99 40KGS
(SN 2020-01001 + SN 2020-01011)

0,787 M3 =
| PALLET

TARIFF CUSTOMS CODE: 90181 10000
INVOICE NO PER220/02 of 22/01/2020

&NMWYNWWEWMWWZMWGOWM3
The undersigned authority ceriifies that the goods described above originate in the shown in box 3
Lautorité soussignée certifie que les marchandises désignées c-dessus sont originaires upaysﬁwraﬂlda\slacaserf:! {

AR W IHOE K346,

WIECK!

/'
4D CEI0-SKARS
w' 2

Oddzial Celny Tow

NARSZANA  48OAADRD  rieg s
WiﬁMmmiMmm
Place and date of issue, name, signature and stamp of competent autharity
Lieu et date de délivrance; désignation, signature et cachet de l'autorité compétente

Warszawdie
L

A5

Sy

Druk: ZAPOL Sobezyh 59| wew 2apol com gl X209 ¢

Fuente: AHL FENIX E.I.LR.L
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Anexo 9.5 Air Way Bill

La importacidn de electrocardiégrafos de la marca Farumy la
implementacion de estrategia de diferenciacion para la

empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020

01 WAV\‘S?QS9475 001-37989475
Shingas Nt and Asirels Shaspers Aeoun | Nussber Mit Nagotiabla
| Air Waybill
DSV AIR & SEASP.Z0.0 - 621 maedty  AMERICAN MRI IIII'? INC.
Wirazowa 35 stieel P.0.BOX 6196

WARSAW 02158 PL
TE +4 8226 706842

DALLASFORT WCIRTH INTL AIRPORT, DALLAS, TEXAS, 752

Copied 1, 2 and 3 of Siis Ar WoryBil ane orignals snd hive Be same validity

Conmgres’s Name and Addes | Conmgness Acoount humber

DSV AIR AND SEA S.A

RUC 20380381612

CAL.41 NRO.894 URB. CORPAC
LIMA-SAN ISIDRO PE

TE +5112230822 RUC: 20390381612

F 5 agresd il e goocs descibed NETEIN 308 ACCRpEa In Spparenl Gond crier @ condlon (eacepl a5
e} for camage SUSMECT TO THE CONDITIONS OF CONTRACT OM THE REVERSE HEREOF AL
GDUDS MY l!' CARRIED BY ANY OTHER MEANS INCLUDING FOAD OR Ay OTHER CARRIER
UNLESS SPECIFIC CONTRARY METRUCTIONS ARE GWVEN MEREON BY THE SHIPPER, AND
SHIPPER AGRELS THAT THE SHIPMENT MAY BE CARRIED V1A INTERMEDIATE STOPPING

S WHICH THE CARRIER DEEMS APPROPRIATE. THE SHIFFERS ATTENTION 5 DRAWN TO
THE HOTICE CONCERNING CARRIER'S LIMITATION OF LIABILITY . Shippsr may incresss such
Irmviation of liad iy by decianng & hgher walue for camags and payng 3 supplementsl changs ¢ reguined

ssung Camers Agenl Hame and CLy

D5V AIR & SEASP. Z 0.0
WARSZAWA

gt IATA Codn

63-4 7093/0014

[Accourt Mo

Bocournng Rlomaten

darport of Deparure (Addr of Fra: Camer) and Regquesied Fowing

Reterence humber &, Dptonal Sheppng Infmaton

Valuaton Charge

WhRSZAWA CPLO76308
By First Ganvier Foving and Drsinmian /[ by 0 oy Currency| wwl WITEAL T Dedared aiue I Camage Dedared Value i Costom
LHR AA DFW|AA | LIM | AA | PLN PP X X NVD NCV
Aupar of De stnmon Aequestad FighbTiste s Amount of msranie I SURANCE - ¥ Carrer oers insurance, and such Insurance &
requewed in acoordancs with the cond@ons thereo!, ndicate smoant fo be
Lth M?D'lsfao M0021B1 xxx insared in Sgures N BoE Mareed Tamoant of s urenoe”
Hamndhing Information  AADS09.2
]
X
e ? Fate Cinsa Crameabie Rmte
o Of Weight Wesight Toiad Biaiune and Guanily of Goods
Merces Loy Charge (mel Dimenmicem ar Vel
RGP taem Mo
1 99 40(K| Q 131.5 28.30] 3721.45| [Consolidation as per attached list
DIMS 120x80x82 CM x 1
WVOL 0.787 M3
HS CODE 9018190
Lithium lon Batteries
in compliance with
Section Il of Pl 867
1 99.40 3721.45
Prepsd Weght Cheme Colkwa Qv Charges
3721.45

Currendy Conversion Rales CC_Chavges in DesiCunerc)

Exocused on jdain)

=
=
= Tax
o
=
= Y Total Othel Chvgea Due Agenl Shipper coifes Fal Pe parulers on he face Beros! e coded and Pl innolal & any pail of the cons gament
b e:nnnlnll!ﬂ'e-unnmdl. such part i progerly described by name and o m g oper condilion lod camisge by ar sccording lo
b :

L 3 Gooda

3 Toim Omar Chames Dus Carmar 7

DSV AIR & SEA SP. Z 0.0,
Skgnatre o Shipper or his Agen
i Tietal Frepaid Tolsl Colect

e

JVARSZAWA,

1 (place)

JAROSLAW LOJEK

Sgnature of lansng Carrmr or it Agert

" __Chorges al Destinabion
For Carrers uss only
& Desinmon

Y Tokal Collec Chages rd

001-37989475

Original 1 - (for Issuing Carrier)

Fuente: AHL FENIX E.LLR.L
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Anexo 9.6 Declaracion Aduanera de mercancias Formato “A”

DECLARACION UNICA DE ADUANAS (A)

ADUANA CODIGO % 32
AEREA Y POSTAL EX IAAC 235 JCC REFERENCIA 5 3 Y =il
No ORDEN Destinacion Modaidad Irwound\o No Orden de Embargque No Declaracion
2020-201646 1000 2 0-0 235-2020-10.021288-01-3-00
% > 1.1 Imporador / Exportador Feh, Numeracion: 07/02/2020
1. IDENTIF | AHLFENIXEIRL. e i
12Cod. y Doc.de dentificacion | 1.3 Direccion del importador / Exporiador 1ucw Ubi.Geo
4 20603289367 AV. JAVIER PRADO ESTE NRO. 488 INT. 2216 (PiSO 22, OF 2216) - SAN ISIDRO 150101
& oe |31 Eempresa Transporie Codigo | 3.2 N* Maniesto 3.3 Via Transporte |Coqo
A TRANSPORTE | \yemican AIRLINES AA 23520203870 AEREO 4
3.4 Fch Term Desc/Embar Issamm‘rm.nmm, Reembarque) Codigo | 3.6 Unidad Trans (Transito, Reembarque) | 3.7 Aduana Dest'Sal | Codigo
05 02 2020
i uapen |41 Terminal de Aimacenamiento Codigo | 4.2 Depdsiio Aduanero Autorizado Cotigo | 4.3 Plazo Solicttado
4. ALMAC! | TALMA SERVICIOS AEROPORTUARIOS 5.4 3s07
5.1 Entidad Financiera Codigo 5.2 Modalidad Codigo
s 2 PAGO A CREDITO 2
= 6.1 FOB/Val Ciausula Venta | 8.2 Flete/Comisién Exterior |e.:sqmo~mamm 6.4 Total ajustes lu.s Val. Adu/Val Net Entr
& VALORADUANA | 15 811,900 | 721888 31.000 16 564,888
7.2 hems Ejemplar B 7.3 No Dedlaracion Precadente Serie 7.4 No Centificado Reposicidn Hem [75600.‘00.\)#
1
7.7 Feh Emb. 78000 Transp Detale | Detalle | 7.9 No Cen.Origen | Fecha 7.10 Cant Unid.Comer. | 7.11 Info Veri /(Cod Exon
24 01 2020 COWAWD058110 14 10,000
712 Cantidad Bultos | 7.13 Clase | 7.14 Peso Neto Kiios | 7.15 Peso Bruto Kilos | 7.16 Cantidad Unidad Fisica | Unidad 717MM.E@MIWN ['H!MCIP
1.000 BUL 61,113 l 61,113 10.000 u
7.18Pactids Nacional | DV| 7.20 Tipo| 7.21 Subpartida NALAD /NABAN ‘DV 722TM |[723TPI |724TPN [725CLib |7.26 Pais Origen | 7.27 Pais Adq/Dest | 728 Req Aplic
L 0000 L) PL PL POLONIA
724 rOB Moneda Transaccion |Codige |(730FOBUSS 731 Flete US S 7328eguroUS § ]YipoSq 7.33 AjusteValor US S | 7.34 Valor Aduana US §
usp 820,000 448,392 19,253 12 10 287645
7.35 Descripcién de Mercancias
1. ELECTROCARDIOGRAFO,FARUM SP. Z0.0 ES00G,
2. CON ACCESORIOS
3. USO: REALIZAR ELECTROCARDIOGRAMAS A PACIENTES
4. SERIE 2020-01001 AL 2020-01010
5,
7.38 No Factura Comercial Facha Ne Facha No Facha
PER20102 22 01 2020
7.37 Informacién Complementaria 7.38 Observaciones
AUT. N*03-21-2019658939-26/12/2016-26/12/2024
PR 8.1 Nombre o Razon Social Codigo |
B.DECLARANTE | (,i67ic4 08 OLIVOS S A AGENCIA DIE ADUANA lsus 9.No
83 Fecha
08 02 2020 DYAN:
3 B 10.1 Cod. Especiatsta
10, DILIGENCIA ADUA) o ]
10.2 Fecha Vencimient
10 3 Plazo Autorizado
10.4 Fecha Firma y Selio
11. CONTROL OFICIAL DE
11.1 Codigo
11.2Fecha R e —
Firma y Selio Firma y Selio
13. DEPOSITO A ) | 13.1 Fecha Termino de Recepcion R, ST
132 Cantidad y Clase de Bulto 14.1 Fecha Termino de Recepcion
J
13,3 Peso Bruto en Kilos
Firma y Sello Firma y Selio
15, VALIDACIO! i
T.BULTOS ; 1.000 T.PESONETO 98400 T PESOBRUTO 98.400

T.UFISICAS 633360 TUCOMERCIALES:  161.000

Fuente: AHL FENIX E.I.LR.L
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DECLARACION UNICA DE ADUANAS (A1)

ADUANA CODIGO 1
AEREA Y POSTAL EX IAAC 235 JCC REFERENCIA :

No ORDEN Destinacion Modalidad Despacho No Orden de Embarque
mzmm IIOM ]M ]m I
IIW Exportador
| T NIXELRL
ncu y Docdoldom!leadcn 1.3 Direccion del / Exportador l!AOod.UbLG'o
4 206803289367 AV. JAVIER ESTE NRO. 488 INT. 2216 (PISO 22, OF 2216) - SAN ISIDRO 150101
7. DECLARACION DE umsmm T:m-wa |7:NoDad.adcnPneadenh Serie | 7.4 No Certificado Reposicion  tem |75cw‘w.uu

7.6 Puerto Embarque ]71smsmo lnooer ransp Detalle loeu- IYONoCm.Oﬂgm [Fm |7|ocmwcm |1nmvwcoasm
| WARSZAWA W [24 01 2020 | 0OWAWD059110 1,000
7.2 Cantidad Butios |71scm. l'lum%mm I715Pe;7o7amnu Inscgmwwrmlm [717cmuwsqm|mm |7|amup

7.19 Partida Nacional ]gvluorwlnlsuopmnmmmu wl?zz'm 723TPII724TPNI1250UB I;Pmmlwawmnmum

9018110000

7.26 FOB Moneda Transaccion |Codigo |7.30FOBUS $ 7!1FIlltUSS 7.32SeguroUS § Tipo 7.33 AjusteValor US § I7.34VllurAdumUSt
Tuso I 607,000 27.716 1,190 lz Seg I 635,906

7.35 Descripcién de Mercancias

1. ELECTROCARDIOGRAFO.,FARUM SP. Z0.0_E600G,

2. CON ACCESORIOS

3. USO: REALIZAR ELECTROCARDIOGRAMAS A PACIENTES

4. MUESTRA DE DEMO

5. SERIE 2020-01011

7.36 No Factura Comercial Fecha No Fecha No Fecha
PER/20/02

22 01 2020
7.38 Observaciones

7.3%Informacién
A '©03-21-201 930-26/12/2019-26/12/2024

7. DECLARACION DE :uuo&mmu llgm;ema I7.3NoDemPreceom Serie |7.4Nocw|maon-powm tem l7swm.um

7.6 Puerto Embarque | Codigo | 7.7 FchEmb. | 7.8 Doc.Transp.Detalle | Detalle | 7.9 No CeriOngen | Fecha 7.10 Cant Unid.Comer. | 7,11 Info,Veri./Cad Exon
WARSZAWA PLWAW |24 01 2020 | 0OWAWO059110 14 10,000
7.12 Cantidad Bulos 11.1: Clase |74u Peso Neto Kilos | 7.15 Peso Bruto Kilos ] 7.16 Cantidad Unidad Fisica | Unidad |7.|7mmm¢.ew | Unidad | 7.18 ltem CIP
BUL 2,197 2,197 10,000 u
7.18 Partida Nacional | DV| 7.20 7.21 Subpartida NALAD./NABAN. | DV| 7.22 TM |7.23TPI [7.24 TPN [7.25C.Ub | 7.26 Pais Origen | 7.27 Pais Adg/Dest] 7.28 Req.Aplic.,
3923209000 l4 I ml | J , IPL [PL Po'.cmmq“Jll I flog
7.29 FOB Moneda Transaccion | Codigo |7 30FOBUS § 7.31Flete US § nzs-s:ouss 7.33 AjusteValor US S | 7.34 Valor Aduana US §
Iuso ] 353,100 16,123 0,692 [;ws.o l l 369,915

7.35 Descripcién de Mercancias

1. BOLSA DE TRANSPORTE.FARUM SP. 20.0.,SM,
2 Ece

3. DE PLASTICO

4. PARA EL ELECTROCARDIOGRAFQ

5.

7.36 No Factura Comercial Fecha No Fecha No Fi
PER/20/02 22 01 2020 i

7.37 Informacién Ci 7.38 Observaciones

AUT. N° 03-98-EX| 7/02/2020-08/03/2020

7. DECLARACION DE vms-wrou lunumsmws [7.smmmm Sene |1.4Nomncmw ltem | 7.5 Cod.Api.Unr
7.6 Puerto Embarque 7.7FchEmb. [7.8 Doc.TranspDetalle | Detalie | 7.6 No 71
o s nomow 1.7 Fch Emb m':':o l I Cent,Origen lﬁm | ocmch I111mv.n/<:ou5m

7.12 Cantidad Bultos I;&:.am I'I.us-ux’omm 7.1swm Inacg?amunu Unidad l711c-mumsgmwluﬂm |7|amcm

&Pmum luv]nomlrn&mummmnlw,wnm 7.237TPI [124w17zscm [7nmoml7zwmwonl1zaaoqm
7.29 FOB Moneda Transaccion lcom Inos'c':guss I'law:.ugss nzﬁg‘uuss I*nposn 7.33 AjusteValor US § 73‘_“\&%:.anmuss

7.35 Descripcién de Mercancias

1. CABLE DE PACIENTE FARUM SP. Z0.0..SM,
2. ECG
3. ACCESORIO PARA ELECTROCARDIOGRAFO
4. FARUM §P.20.0.

5.
7.36 No Factura Comercial Fecha No Fecha

PER/20/02 22012020 I o Fecha
7.37 Informacién Complementaria 7.38 Observaciones

Fuente: AHL FENIX E.I.LR.L
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“r

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

ADUANA [cooteo
AEREA Y POSTAL EX IAAC 235 JCC_REFERENCIA |

DECLARACION UNICA DE ADUANAS (A1)

La importacidn de electrocardiégrafos de la marca Farumy la
implementacion de estrategia de diferenciacion para la
empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020

Modaidad Despacho No Orden de Embarque No Deciaracion
10 00 [0-0 [YW I 235-2020-10-021289-01-3-00
11 1 Exportador Fch. Numeracion: 07/02/2020
A FENX EIR L Suleto &
[LSMW | Exportador 14 Cod. UbiGeo
7 AV_JAVIER ESTE NRO. 488 INT. 2216 22, OF 2216) - SAN ISIDRO 150101
_> ON DE | L;Nosmud I?gmw.s 7.3 No Declaracion Pracadente Serie | 7.4 No Certificade Reposicidn Rem | 7.5 Cod AptUlr

70Pumosmhkuo
WARSZAWA

7.7 Fch Emb.

[nvfw lu 01 2020 "m\ra‘),g'o‘

loou. ]nuocmomn [Fm

710 Cant Unid. Comer. | 7,11 Info Veri./Cod Exon
30,000

7.12 Cantided Buttos R’Em 714?7.&umm 7|s?namnmo- l'luwmmrmlwm [1|7mm£wlm [HlMCJP

Qﬁr"%w I;.T/Inonpolna Subpartica NALAD /NABAN wi7um

7237PI [T24TPN |725CLIy ]zramomrnm

7.28 Req Aplic.
PL_POLONIA

7.28 FOB Moneda Transaccion | Cadiga | 7.30 FOB US § 731 Flete US § 732 Uss  |Tipo 7.33 AusteValor US § Ir.uvnmuss
Luso L 927.000 I 42,328 87 Iz b I 971145

735 de

1. ELECTRODO DE SUCCION,FARUM SP. 20.0.5M.

2. ADULTO

3 EN BOLSA DE POLIETILENO CONTENIENDO 06 PIEZAS

4. ACCESORIO PARA ELECTROCARDIOGRAFO

5

7.36 No Factura Comercial Fecha No Fecha No Fecha
PERI20/02 22012020

7.3% lnformacién 7.38 Observaciones

A 00321201 26/12/2018-26/12/2024

7. “:7.mowu l?l'wmwa 7.3 No Declaracion Precedente  Serie | 7.4 No Certificado Reposicion ~ Item | 7.5 Cod Apl Utr
7.8 Puerto Embargue | Ci 77ra-em 7.8 Doc. Transp Detalle | Detallie | 7.9 No Cert Origen | Fecha 7.10 Cant Unid Comer. | 7.11 Info. Veri/Cod Exon,
WARSZAWA W ] Ium\wnosa'ﬁo I l l 30,000

7 12 Cantidad Bulics [nscum ]nw.;g’mm I71sp.;mm lnee-unmm[m In'lcnumueawm Unidad | 7 18 jtam CIP

u&mm [’Bv|7zorwl7:|5uwnmmm ov|722™

7.23TPI ]rum Inscuu ]7"2”-0@-" lkrgmﬁrnmm

728 FOB Moneda Transaccion |Codige |7.30FOBUS S 731 FleeUS S 7328‘%'008! 733 AjusteValor US S | 7.34 Valor Aduana US §
IUSD I 1.058,300 J 48369 20717 ];ms.ﬂ I o 1108,7456

7.35 de

1. ELECTRODO DE SUCCION,FARUM SP. 20.0.SM,

2 NN

3. EN BOLSA DE POLIETILENO CONTENIENDO 08 PIEZAS

4. ACCESORIO PARA ELECTROCARDIOGRAFO

6.

7.36 No Facturs Fecha No Fecha No Fecha

PER/20/02 2201 2020

7.37 Informacién C i 7 38 Cbservaciones

AUT n-os-m-mmmm-wnmou

7.0 F - % ;,;Nowull [1;m£pmp|-8 7.3 No Declaracion Precedente Sere 7.4 No Certficado Reposicion ftem 7.5 Cod Apl Ultr

umm 7.7 Fch.Emb. 7.8 Doc.Transp.Detalle | Detalie | 7.9 No Cert. Facha 7.10 Cant. X 1 3 L

WARSZAWA mw 24 01 2020 ]mwoosm":n ]u l o ”‘MUYHOMU ' Bt

7.12 Cantidad Bultos | 7.13 Clase | 7 14 Peso Neto Kifos | 7.15 Peso Bruta Kilos | 7.16 Cantidad Unidad Fisica | Unidad | 7.17 Cant Unidad E: 7.18 item CiP
Sl el sl M- [ | covban] i

7.19 Partida Nacional | DV| 7.20 7.21 Subpartida NALAD /NABAN | OV 7.22TM [7.23TP1 [7.24 TPN [725CUb |7 Origen | 7.27 Pais Adg/Dest | 7.

$018150000 [z l ml I ] I P ["zam [PL POLONIA [ i g

7.26 FOB Moneda Transaccion | Codige | 7.30 FOBUS § I'm Flete US § 732 uss ] Ivn steValor US S | 7.34 Valor Aduana US $
luso I 483500 21,164 ‘8.?!38 ;‘"s” o 1 485573

7.35 Descripcion de Mercancias

?._ELECTRODO LIMBR.FARUM SP.20.0.5M,

2 RADULTO /L ADULTO/F ADULTO / N ADULTO

3. EN BOLSA DE POLIETILENO CONTENIENDO 01 UNIDAD DE CADA UNO

4 ACCESORIO PARA ELECTROCARDIOGRAFO
5

L

7.36 No Factura Fecha No Fecha No

PERI20102 22012020 T
7.37 intormacion in 7.38 Observaciones
AUT. szc-zommmnmﬂmA

Fuente: AHL FENIX E.I.LR.L
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La importacidn de electrocardiégrafos de la marca Farumy la
implementacion de estrategia de diferenciacion para la

UNIVERSIDAD empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020
PRIVADA DEL NORTE

DECLARACION UNICA DE ADUANAS (A1)

ADUANA lcoonoo = 1]
AEREA Y POSTAL EX IAAG 238 JCC_REFERENCIA :
Modaddad Despacho No Orden de Embarque No Declaracion
JM ]hn ' 235-2020-10-021289-01-3-00
of /| Exportador Fch. Numeracion: 07/02/2020
EIRL Suleto &
1.3 Direccion del impontador / Exportador 1.4 Cod. UbiGeo
AV. JAVIER PRADO ESTE NRO. 488 INT. 2216 (PISO 22, OF 2218) - SAN ISIDRO 150101
f‘ums«wmu rzmwa 73 No Declaracion Precedente  Sarie ]'NNomM tem I’I.SCMM.UM
Camn 1 [nueefm-po-uo [nmcmona- [m- lnocnumc«uv Inimv.mcwem
PLWAW |24 m mo COWAWD059110 30,000

7.12 Cantidad Butos lnscmo lnap.r“mm Iuswe;&mm Inswwwmlmw [7v7mmzwlw ln-mur

8013190000
7.26 FOB Maneda Transaccion | Codigo | 7.30 FOB US § 731FletleUSS | 7.32SequoUS S 733 AjusteValor US S | 7.34 Valor Aduana US §
l UsD | 595,800 ’ 27,208 1,168 Lzm o ] I 624,173

7.19 Partida Nacional |gvlrmm[7::a«mmmm Iuv[nzm 1zsmlu¢m]1ucm I}amoﬁ];‘.ﬂaﬁmtrumm

7.35 Descripcion de Mercancias

1. ELECTRODO LIMBR FARUM SP. 20.0..5M,

2. RNINO /L NIRO /F NIRO / N NIRO

3. EN BOLSA DE POLIETILENO CONTENIENDO 01 UNIDAD DE CADA UNO

4 ACCESORIO PARA ELECTROCARDIOGRAFO
5

7.36 No Factura Comercial Fecha Ne Fecha No Fecha
PER/20/02 22 01 2020

7 3%informacion 7.38 Observaciones

A *03-21-201 26/12/2019-26/12/2024

7. DECLARAC o | 7.1 No Serie/Total |7.zms,-npne 7.2 No Declaracion Precedente  Serie | 7.4 No Centficado Reposicion Item |7scouuutr

7.6 Puerto Embarque | Codigo ]nraaem. Inooc.mnmoqn Detalle ]nmmomm lvm lnomwm ;7.mmv-mcm£m

7.12 Cantidad Bultos [n;c&m 7.14 Peso Neto Kilos | 7,15 Peso Bnao Kilos [vwcmummr-u Unidad 717c-u.u:.m.ew[mm Inln-mcm

| 7.18 Partida Nacional lnv[7.zorwl7z1sum-wommn’ovluzm 7.zsm]7.ztm]1.:scm 7.26 Pais Ongen nnumui‘rnmmc

| 726 FOB Moneda Transaccion lc«m Iv.auroauss ]mmuuss 7.32Seguro US § ‘Twaq lnsmmvnuss l-:.uvuuAmuss

7.36 Descripeion de Mercancias

1

2

3

4

L)

738 No Factura Comercial Fecha No Fecha No Fecha
737 Informacién Complementaria 7.38 Quservaciones

)

7 6 Puerto Embargue | Codigo [7.7Fm.ann. ]nooc.'rmnm lom- lv.nmcut.cmu- lrm l7.|ocmumcum. ]7.nuo.v«_mam
7.12 Cantidad Bultos | 7.13 Clase | 7.14 Pesa Neto Kilos | 7.15 Pesa Bruto Kilos l1.1sc-wmunrum urmm,ewm[m 7.18 tam CIP

7, DECLARACION DE | 7.1 No Serie/Total '7.amamu-s 7.3 No Declaracion Precedente  Serie I1.4Nacm¢onmuaa- em l7.5co¢Au.|.-

7.18 Partida Nacional [ovlnorw]rnsmmmwm DV[722TM [723TPI (724 TPN [725CLib l1uvuoml1z7mmw«]7.zannw
7.29 FOB Moneda Transaccion Icwgn |1.sorosuss |1.:maus: 7.32SequroUS § |'nposq Ixnmmkuss I7.uvwmuuss

7.35 Descripcion de Mercancias

1

2

3.

4.

5,

7.36 No Factura Comarcial Fecha No Fecha lm Fecha
7.37 Informacién Complementaria 7.38 Observaciones

Fuente: AHL FENIX E.I.LR.L
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G

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

La importacidn de electrocardiégrafos de la marca Farumy la
implementacion de estrategia de diferenciacion para la
empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020

Anexo 9.7 Declaracion Aduanera de mercancias Formato “B”

DECLARACION UNICA DE ADUANAS (B)

HDUNA F ] . 5 2
AEREA Y POSTALEX IAAC | 235 ks
No ORDEN Destinacion [w«un Tipo Despacho No Orden de Embarque No Dectaracion
2020201646 1000 00 235-2020-10-021289-01-3-00
= 1.1 Importador 1.2 Cod. ]r 1.3 Nivel C Feh.
| AHL FENIXEIRL. 4 20803289387 2 MAYORISTA Sujeto a:

3.1 Nombre o Razon Social Codigo 3.2 Condicion

FARUM §P. 20 0. 1 FABRICANTE
33 Dreccion 3.4 Cludad 35 Pais Ia.nm
74, JAGIELLONSKA STREET 03-301 WARSAW PCLAND WARSAW PL 9856985658
37 Fax [ 3.8 Pagina Web 3.9 Email
72 | 4.1 Naturaleza 4.2 Forma de Envio Codigo
2 |11 Unico 111
&, DES ¢ DE |51 No tem/Total Iszmrmm 5.3 Fecha Factura | 5.4 Incoterm | Cludad 5.5 Cod Mon [s.onpovu. Codigo
LA L | PER/2002 22 01 2020 ciP LIMA 3 usD Defintivo 1
57 Pais Ongen 58 Pais Embar | 58 708 Uniario USS Iuwmmussls.ucnumo«w Unidad | §.12 Nombre Comercial
PL PL 582,000000 10.000000 PZA | ELECTROCARDIOGRAFO
513 Marca Comercial 5.14 Modelo 516 Ao/Aro | 5.16 Estado | 5.17 Identificador | 5.181.V.
FARUM SP. 20.0 [eoooe l ‘ 0 l |o

5018110000 5.19 Tipo | Clase Variedad / Uso o Pri | Material o C %

1. CON ACCESORIOS

2. USO: REALIZAR ELECTROCARDIOGRAMAS A PACIENTES

3. SERIE 2020-01001 AL 2020-01010

E

'5.... Ubservaciones

22 01 2020

LWN smon-mmml sszmmls.sr@-Fm

JSlimm Ciudad

5.5 Cod Mon
CP LIMA 3

5.6 Tipo Val. Codigo
usp

Definttivo 1

&2 Nombre del Intermediario ]e:m

C PER20/02
5.7puong-n sav.uem 5.9 FOB Unitano USS ls,mAmnwmuss sncnumcm[ Is:zm-c«»«cu
PL PL £07,000000 1,000000 PZA | ELECTROCARDIOGRAFO
5.13 Marca Comercial 5.14 Modelo ls.tswno ]sum [117m ]s.m.v,
FARUM SP. Z0.0 EB00G 10 ]
5018110000 5.19 Caracteristicas,Tipo / Clase,Variedad / Uso o 1 Material o %
1. CON ACCESORIOS
2 USO: REALIZAR ELECTROCARDIOGRAMAS A PACIENTES
3. MUESTRA DE DEMO
4. SERIE 2020-01011
§.20 Observaciones
|6 INTERMEDIARIO ENTRE COMPRADOR Y VENDEDOR (Warqus 1 a0 s 26280 * i 7 2

Web

'hlo“ll.ﬂ

ucm‘n tn-l le.onoo ]s.rw

ICIONES DE LA TRANSACCION (Margse
L2 ] 7

SR e 4 H

ETERMINACIC
5.1 BASE DE CALCULO

IATOTALGA!TOGDGSEG\MO 31,000000
8.1.1 Precio neto segun factura umummnsmnwmtu Declarado US §
8.1.2 Pagos ndirectos 8.5.1 Gastos de entrega p es a la Imp.
8.1.3 Descuentos Retroactivos 8.5.2 Gastos de construccion, armando, instalacion, etc.
8.1.4 Otros Descuentos 8.53 Derechos de Aduana y otros tributos
8.1.5 Gastos de Transporte, manipulacién, etc. 8.5.4 intereses
8.1.8 Otros 855 0Otros gastos
TOTAL BASE DE CALCULO 16 564,888055 | TOTAL DEDUCCIONES
8.2 ADICIONES DECLARO:
!liCommmn.cmL Al firmar esta me P encuanto ala yla
822 Envases y Embalajes dela enel en
82.3 Bienes y servicios suministrados per el importador gratutamente. de sus hojas que se yals
8231 Materiales. entes, s, elementos y articulos idas de todos los en su apoyo. Tamblen
8.2.3 2 Herramientas, matrices, moides similares utiiz. la prod me de ola
8.2 33 Materiales consumidos en la produccion de las importadas y para el valor en aduana de las mercancias.
B234T , de desarrollo, creacion, etc.
2.4 Canones y derechos de icencia Nombre del [ HERNANDEZ LOPEZ VERNEY
| 825 Cuslquier parte del producto de is reventa, cesion, stc.
TOTAL ADICIONES Cargo m_m
8.3 GASTOS DE TRANSPORTE Nro. D« 41864465
8.3.1 Gastos de transporie luger embargue 721,588055 Ra
8.3.2 Gastos de , de: @, man en destino
TOTAL GASTOS DE TRANSPORTE 721988055 — MR

Fuente: AHL FENIX E.I.LR.L
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UNIVERSIDAD

La importacidn de electrocardiégrafos de la marca Farumy la
implementacion de estrategia de diferenciacion para la
empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020

PRIVADA DEL NORTE

DECLARACION UNICA DE ADUANAS (B1) _

ADUANA |copigo l
AEREA Y POSTAL EX IAAC l 235
No ORDEN Modaidad Despacho No Orden de Embarque No Declaracion
2020-201646 1000 ]o-o i ] 235-2020-10-021289-01-3-00
e [ 1.zco¢. IDou.mmo lumur Feh. 0710212020
1. IDEN N IAHLFENIXEIRL. 20603285367 2MAYORISTA  |syietos
5.1 No tem/Total szwrmcmlssvmmnn 5.4 Incoterm c-m Iucu.um |u Val Ic«qu
8 PER/20/02 1 2020 cP usoD 1
s7mm un-em nroeun-uuss 15.10 Ajuste Unitario US$ ]sucnummcm Unidad [uzmomul
PL 35310000 '} PZA | BOLSA DE TRANSPORTE
51 M.uCom-md [uam ]'s,uswm |5.|usnm I.’:.Wmmnudu lsm.v,
FARUM SP. 20 0 SM 10 0
3823299000 5.19 Caracteristicas,Tipo / Clase,Variedad / Uso o / Material o %
1. gce
2. DE PLASTICO
3 PARA EL ELECTROCARDIOGRAFO
4
5.20 Observaciones
5.1 No ltem/Total [umrmma 5.3 Fecha Factura I“m Cudad lssonaum Is..T’ww Codigo
NCU an PER/20/02 22 01 2020 UMA 3 uso Definitivo 1
57PﬂlOﬂ9¢| sapumu]swoemuss ]stoﬂmu-mouss Isn Cant Unidad Comercial ]u'm Isvtzwmw
CN PL 99,310000 PZA | CABLE DE PACIENTE
5.13 Marca Comercial lauuooun 5.15 Afo/Aro | 5,16 Estado ls.‘mmw 15.18LV.
FARUM SP. 20.0 SM 10 0
E 4426000 519 Tipo | Clase Variedad / Uso o F  Materlal o %
1. w6
2. ACCESORIO PARA ELECTROCARDIOGRAFO
3 FARUM SP. 20.0.
4
5.20 Observaciones
5.1 No em/Total | 5.2 No Factura Comercial | 5.3 Fecha Factura | 5.4 Incoterm | Cludad 55Cod.Mon |56 Val Codigo
58 PER/20/02 l 2201 2020 Icn LIMA 3 usD l i |1
svmong-n 5.8 Fals Embar | 5.0 FOB Unitario USS [swmmu\muss lsumumnmu r 5.12 Nombre Comercial
PL 30,900000 30,000000 ELECTRODO DE SUCCION
summ 5.14 Modeio 515 Afo/Aro l.nasm ‘lsummm 5181V,
FARUM SP.Z0.0 l 10 |0
9018190000 5.19 Caracteristicas,Tipo / Clase,Variedad / Uso o | Material o Ce %
1 ADULTO
2 EN BOLSA DE POLIETRENO CONTENIENDO 06 PIEZAS
3. ACCESORIO PARA ELECTROCARDIOGRAFO
B
§.20 Observaciones
5. DESCRIPCION DE | 5.1 No her/Toral [szmrm-cm §3 Fecha Factura 54 Incoterm | Ciudad
5.5 CodMon | 56 Tipo Val
|t &8 PER/20/02 1 12020 cP Iuw\a ] !Dd;‘ub:e lfoﬂno
s_r 3 Onigen u»nsmlssrosumuss Islownmua lsncnuwcaw lumn 5.12 Nombre Comercial
'5“ 310000 SET | ELECTROOO DE SUCCION
Comercial 514
mesp e lsum 5.15 AoiAro I‘soiesm !s.:mmm lg.m.v
$018180000 519 C Tipo / Clase, Variedad / Uso o P | Material o
1. NIRO
2._EN BOLSA DE POLETILENO CONTENIENDO 06 PIEZAS
3. ACCESORIO PARA ELECTROCARDIOGRAFO
4
5.20 Observaciones
5|mwulszmrmcm¢ sumrm ]sllneot-m Ciudad 55 CodMon |56 Tipo Val | Codigo
PERI20/02 I LIMA Iusn ]Dum i
57mongn samanwlnsoammus lswwumuss Isnc.uumc«m-u- Unidad | 5.12 Nombre Comercial
:’ PL 450000 SET | ELECTRODO LIMBR
3 Marca Comercial 514
P e lwm 5.15 AfioiAro ngeum ls.nmlgmv.
8018190000 5.19 Tipo / Clase,Variedad / Uso o apll Pi | Material o C
! _RADULTO/L ADULTO /F ADULTO / N ADULTO
2 EN BOLSA DE POLIETILENO CONTEMENDO 01 UNIDAD DE CADA UNO
3. ACCESORIO PARA ELECTROCARDIOGRAFO
4
5.20 Observaciones

Fuente: AHL FENIX E.I.LR.L
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A La importacidn de electrocardiégrafos de la marca Farumy la
e implementacion de estrategia de diferenciacion para la
4 UNIVERSIDAD empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020
PRIVADA DEL NORTE

DECLARACION UNICA DE ADUANAS (B1)

ADUANA ] CODIGO
AEREA Y POSTAL EX IAAC 235

Modalidad Despacho No Orden de Embarque No Declaracion
10 0-0 {o\o e l 235-2020-10-021289-01-3-00
;| 11m jor 1.2 Cod. | Documento IHM- Feh. 07/02/2020
G0 AHL FENIX E LR L 4 20603283367 2 MAYORISTA a
. DESCRIPCIO | 5.1 No ltemvTotal | 5.2 No Factura Comercial | 5.3 Fecha Factura s.theuum]cw Is.sc«euun ‘lu'rmow l(:odw
LA . |am PER/20/02 22 01 2020 ciP LIMA 3 Usp Defin 1
5.7 Pais Origen suuzmn.luroeumusqs.mmmmuss|s.ncmwncm Unidad | 5.12 Nombre Comercial
T PL 18,860000 30000000 SET | ELECTRODO LIMBR
5.13 Marca Comercial ]sum |s.1sw~o 5.16 Estado s.nm[s.ul.v.
FARUM SP. 20.0. SM 10 [
2018190000 5.19 Caracteristicas Tipo / Clase Variedad / Uso o F | Material o %

1. RNIRO /L NIRO / F NINO / N NIRO

2 EN BOLSA DE POLIETILENO CONTENIENDO 01 UNIDAD DE CADA UNO
3. ACCESORIO PARA ELECTROCARDIOGRAFO

B

§.20 Coservaciones

uuo-mvma Is.zmrmc«ma Is:smrm s.cm-m]cmn ]s\sc«.uon [s.emv- ]Codbo
5.7 Pais Origen umsm[umoumuss [smmumuss ls.uc-uumcm ]mm [s.umcm-uu

.13 Marca Comercial 5.14 Modeio ls.istAn Is.wauo ls,mm ls.m.v.
__' 5.18 Caracteristicas,Tipo / Clase Variedad / Uso o 1 Materlal o

1

F 1

3

4

520 Observaciones

5.1 No ltem/Total s.zmrmcmls.srmsm Iumowm Chudad |$jCo¢Mm lsenpovu [cnno

57 Pais Origen 5.nanm[s,arosmmuss 5.10 Ajuste Uniario USS |snmwmc«nm Iumu !snwmo«»m

§.13 Marca Comercial 5.14 Modelo [awwm [stum ]hﬂdmﬂluﬂu Ism‘v
5.19 Caracteristicas, Tipo / Clase,Variedad / Uso o 1 Material o C: Il

£

2

a

B

§.20 Observaciones

5. DESCRIPCION 5.1 No ltem/Total | 5.2 No Factura Comercial | 5.3 Fecha Factura ]summ Cuuded 5.5 Cod.Mon lsenpovu [cnne

5 + Origen npamlsarosummuss Iuomuumusc |s.ucn.unu-¢cm Iu»uu ]svzm-w

5.13 Marca Comercial lauuocdo lﬁ.lsMolAn ]s.'eevxe ]swmmem ls,m‘v.
519 C Tipo / Clase Variedad / Uso o P | Material o

1

2

k]

4

5.20 Observaciones

. ! e 5.1mmmwlszuwmcm[aarmsm lscm-m]cm [sscdum ]uruvu. ]Codlpo
§.7 Pals Origen s.svusmls.osocuumus: Imomuu\muss ls.uc-uwncm Iumu [suuo-mc«wuu
5.13 Marca Comercial Isunnuu ‘s.tswm ]snseuao ]6'7!4-"!0-40' ]sm.vA
: 519 Tipo / Clase,Variedad / Uso o 1 Material o Comp %
%
4
$.20 Observaciones

Fuente: AHL FENIX E.I.LR.L
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A La importacidn de electrocardiégrafos de la marca Farumy la
L]
F implementacion de estrategia de diferenciacion para la
4 UNIVERSIDAD empresa MYPE AHL FENIX E.I.R.L en el afio 2020
PRIVADA DEL NORTE

Anexo 9.8 Declaracion Aduanera de mercancias Formato “C”

DECLARACION UNICA DE ADUANAS (C)

ADUANA CODIGO ;
| AEREA Y POSTAL EX IAAC I 235 | JCC REFERENCIA: 2. REGISTRO DE ADUANA
| No ORDEN Destinacion Maodasdad JT.poDupm Ihbofdmﬂem.quo No Declaracion
2020-201646 1000 00 235-2020-10-021289-01-3-00
> 1.1 Imponador / Exportador Fch. Numeracion: 07/02/2020
l'- IDENTIFICACION I AHLFENIX ELRL. Sujeto &
1.2 Codigo | D de | 1.3 Aimacen Adusnero
4 20603289367 TALMA SERVICIOS AEROPORTUARIOS S A 3507
|s.v~.qn
ADUANA
3.3 Seguro
31,000
4 .
41 AdVakrem
42 Sobretasa AN
4.3 Derecho Espectico 3. Doc. Valorado
0,000 0.000
| 4.4 Imp. Selectivo al consumo 4, Pago Electronico
0.000 0.000
4.5 Imp. Promocion Municipal
332.000 332 000 | & DECLARANTE
4 Fimp. General 3 las Ventas 6.1 Nombre Razon Social Ic«iml&zrm.
| 2,654,000 2.654.000 | LOGISTICA LOS OLIVOS S.A. AGENCIA DE ADUANA 5686 | 06 02 2020
4.7 verechos Antidumping
0.000 0.000
4.8 Servicio de Despacho
0.000 0.000
4.8 Interes Compensatorio
0.000 0.000
410
L 0000 g
an !
0.000
412
413 Total
3.008 000 3,008.000 ~ FIRMA Y SELLO
7 PARA SER LLENADO POR ADUANAS (FIANZAS) 8 PARA SER LLENADO POR BANCO | CAJA
ULTIMO DIA DE PAGO ©  07/02/2020
MONTO DE LA PERCEPCION NUEVOS SOLES: 2309.000

N youcher

COM 0220039

Fuente: AHL FENIX E.I.R.L
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