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Contexto MMS

Modelo de negocio basado en venta directa presentaba

importantes retos:

* Altarotacion de personal que afectaba la continuidad y
relacion con los clientes.

* Los elevados costos operativos, negocios poco rentables
reducian el GP

e Crecimiento limitado dificultaba la expansion y la
competitividad en el mercado.

Transformacion del modelo de negocio a canal indirecto a través
de distribuidores con el objetivo de ampliar nuestra cobertura,
optimizar recursos y acelerar la llegada al mercado.

Enfocandonos en la gestion estratégica de oportunidades,
apoyandonos en socios especializados que aportan cercania con el
cliente y agilidad en la ejecucion. Potenciando el crecimiento y la
generacion de valor.
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Contexto MMS
©

Servicio post venta Mercado Potencial
Exigente Crecimiento CGAR 6%
Servicio técnico y Competidores MS 80% con trayectoria
acompafiamiento clinico para y posicionamiento ICU Medical,

Baxter, BBraun, Fresenius modelo de
venta directa e ingreso de nuevos
competidores de bajo precio
Medcaptain, Nipro, Mindray.

garantizar el correcto
funcionamiento de las bombas.

Impulsar el crecimiento

= (Consolidacion clientes actuales
= Posicionamiento — Confianza
= Comunicacion vy trabajo en equipo
servicio técnico, clinico y comercial
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——— Distribuidores
MMS )

Ws TR AU M AS U R Identificacion

R

TIENDA DE LA SALUD S.A.S. distribuidores
BD Nexo
nuevos Portafolio
N Distribuidor 2075 Hospital Federico Lleras — Ibague cluentes Mercado
ictribui
Hevoistrbuidor 600 Alaria GP — Alaris CC
Zona de cobertura — Tolima
Ventas ano 398009900

2
Hospital La Cadelaria - Purificacion * Critical Care Group Ips Ig;m:::‘ctl;iggn Segcm"::tggion
70 Alaris VP * Medicina Intensiva Del Tolima Nuevos clientes - Nuevos
Productividad 7 Sets X bomba * Clinica Internacional De Alta
Tecnologia S.A.S.
+  Meintegral S.A Q

O
B 9; Por que
Presentacion Cambiar? ;Por
Propuesta a qué ahora?
Clientes ¢Porque BD?
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Objetivo
Caso de Exito de gestion de la oportunidad
implementando el concepto



Stage - ttapa

: » Identificacion de la oportunidad por parte del distribuidor del interes
: por parte del cliente del cambio de bombas de infusién por no se
encuentra satisfecho con su proveedor actual ICU Medical.

i «  Objetivo negocio ganar MS en la zona crecer con nuevos clientes con - C(]lIfICClI'
i este distribuidor consolidandose en la zona. ’

* Preparacion de la solucion — Optimizacion de Inventario y Propuesta de
i Valor Inmediato :
* Sets Alaris VP= Reduccion de costos operativos, al evitar gastos
asociados al almacenamiento prolongado posibles scrapping.
« Alaris VP= Ahorro en servicio técnico gracias a la entrega

inmediata de bombas listas para instalacion, minimizando
Proponer

tiempos de espera y desplazamientos.
* Mejora en la experiencia del cliente valor agregado entrega
: atriles, al garantizar una solucion rapida y accesible.
Esta propuesta busca capitalizar los recursos disponibles, generando valor
: tanto para el canal como para el cliente final.
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Lider de canal - Distribuidor Ingeniera Biomédica — Asesora Clinica

i «  Demostraciéon Bombas Alaris VP

: » Diferencia Sistema de Presion Variable, Evita picos de presion que pueden
dafar la pared venosa, reduciendo el riesgo de flebitis, extravasacion o :
inflamacién, mayor precisioén en la administracién de medicamentos DemOStr(]r
Reduccion de costos por complicaciones y medicamentos. ;

» Conceptos técnicos favorables - Enfermeria — Ingenieria Biomédica Lider

canal

i Lider Canal
: «  Firma de contrato de comodato x 2 afios con la entrega de atriles §
i dentro del contrato de comodato

Alaris™ VP Plus

i Servicio técnico — Asesora Clinica

i « Entrega de Equipos — Documentacion

i« Implementacion libreria medicamentos — personalizacion bombas _
i «  Entrenamiento personal asistencial enfermeria e ingeria biomédica Pl Imp|ement0f
i « Evaluacion y certificacion personal asistencial :
i «  Entrega de Informe de implementacion

i «  Seguimiento posventa.
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Amount — Valor

i «  Precios Especiales
: « 70 Bombas de Infusion
e  Productividad 7 sets x mes x Bomba

Tipo de Set % Participacion Unidades ASP Ventas
Estandar 90% 5,292 15,000 | 79,380,000 V(]l or d e |C1
Fotoprotecion 5% 294 16,000 4,704,000
Transfusion 5% 294 25,000 | 7,350,000 Oportu nidad
« Valor Total $ 91,434,000 :
A
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Sistema de transfusion de la serie VP
Sistema de baja absorcién de la serie ) o ) libre de DEHP con filtro de 200um en
Alaris™ VP con filtro de 15um en la ls_:ter;a;;::fus?ntdetla ST”T VF; la camara
s TM camara Yy filtro de 0,2um en linea : re. ¥ i e a’ ey 70895
Alans VP PlUS 20033V con;;tgz;e 15um en la cdmara
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« Q1FY 2026

Demostracion — Conceptos técnicos

Proceso firma contrato

Entrega de equipos — retiro de la competencia
Entrenamiento personal Asistencial
Productividad de las Bombas 100%

Closed

Fecha de Cierre

Sistema de baja absorcién de la serie

Sistema de infusién de la serie VP

A
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Y 4
Sistema de transfusion de la serie VP
libre de DEHP con filtro de 200um en

is™ i la cdmara
A|’aI’IS fofon :ltrg ge 15prr:’en G libre de DEHP, resistente a la luz y 70895
Al(]riSTM VP PlLIS camara 'y, fiitko do.0:2pmienilinea con filtro de 15um en la cdmara
70033V 20643
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Key Stakeholders

@ Cliente Final

Gerente Hospital / Decisor
Departamento Compras /Influenciador

Ingeniera Biomédica /Influenciador

Personal Asistencia /Influenciador
Distribuidor Enfermeria - Coordinadoras

e Auxiliares Enfermeria =4 IntereS(]dOS

Comprador Quimico Farmaceutico /Influenciador
Ingeniera Biomédica

Principales

Sequiridad del Paciente /influenciador

Educacion Continua /Influenciador

& BD
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"Nuestro compromiso no termina con la venta: comienza
con un servicio postventa que garantiza excelencia,
continuidad y confianza.”

La integracion del soporte técnico, clinico y comercial en
el negocio de bombas de infusion que nos permitira
sostener la base actual de clientes mientras se impulsa el
crecimiento del negocio.
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iGracias!
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