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Resumen Ejecutivo 

El presente informe de suficiencia profesional tiene como finalidad evidenciar las 

competencias adquiridas durante la formación académica a través de la aplicación de estrategias 

innovadoras de marketing digital y gestión comercial en la empresa Medicalpharma R Y R S.R.L. 

En un entorno altamente competitivo y en proceso de digitalización, la empresa enfrenta el reto de 

optimizar sus procesos comerciales y fortalecer su presencia digital en el sector salud. 

El trabajo se centró en el diseño y la implementación de un plan estratégico basado en la 

metodología de Inbound Marketing, una propuesta orientada a atraer, convertir, fidelizar y deleitar 

clientes mediante el uso de contenido de valor y herramientas digitales. Esta metodología se 

planteó como una alternativa eficiente frente a los enfoques tradicionales, con el objetivo de 

posicionar a la empresa como un referente en la distribución de medicamentos y materiales 

médicos. El diagnóstico situacional inicial, permitió identificar debilidades en la presencia digital, 

la generación de leads y la gestión comercial. En respuesta, se propusieron acciones como la 

creación de contenido educativo segmentado, la optimización de plataformas clave como 

Facebook y WhatsApp Business, y la capacitación del equipo comercial. 

Asimismo, se fortaleció la estructura organizativa mediante la elaboración de un Manual 

de Estrategias Comerciales (MEC), la implementación de un organigrama funcional y el diseño de 

procesos orientados a una gestión más eficiente. El impacto de estas acciones se evidenció en el 

incremento de ventas, la mejora de indicadores clave de interacción digital y la consolidación de 

una cultura organizacional orientada a la innovación. 

Este informe demuestra cómo la adopción de estrategias de marketing digital basadas en 

Inbound Marketing puede transformar la gestión comercial tradicional y sentar las bases para un 

crecimiento sostenible en empresas del sector farmacéutico. 
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Abstract 

The purpose of this professional proficiency report is to demonstrate the skills acquired 

during academic training through the application of innovative digital marketing and sales 

management strategies at Medicalpharma R Y R S.R.L. In a highly competitive and digitalizing 

environment, the company faces the challenge of optimizing its sales processes and strengthening 

its digital presence in the healthcare sector. 

The work focused on the design and implementation of a strategic plan based on the 

Inbound Marketing methodology, a proposal aimed at attracting, converting, retaining, and 

delighting customers through the use of valuable content and digital tools. This methodology was 

proposed as an efficient alternative to traditional approaches, with the goal of positioning the 

company as a leader in the distribution of medicines and medical supplies. The initial situational 

assessment identified weaknesses in the company's digital presence, lead generation, and sales 

management. In response, actions were proposed such as the creation of segmented educational 

content, the optimization of key platforms such as Facebook and WhatsApp Business, and training 

for the sales team. Likewise, the organizational structure was strengthened through the 

development of a Commercial Strategy Manual (CSM), the implementation of a functional 

organizational chart, and the design of processes geared toward more efficient management. The 

impact of these actions was evident in increased sales, improved key digital engagement indicators, 

and the consolidation of an organizational culture oriented toward innovation. 

This report demonstrates how the adoption of digital marketing strategies based on Inbound 

Marketing can transform traditional commercial management and lay the foundation for 

sustainable growth in companies in the pharmaceutical sector. 

Keywords: Inbound Marketing, digital marketing, digital tools, customer loyalty. 

  


