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Abstract

The main objective of this marketing plan is to design effective strategies for the
launch of two new products developed by Epiicvet, a veterinary startup focused
on developing solutions for laryngeal stenosis and tracheal collapse in dogs, two
complex respiratory problems in these animals. This project responds to the need
for innovation in a sector where these conditions represent significant challenges

for both veterinarians and their patients.

Epiicvet is positioned in the market with a focus on development and innovation
in minimally invasive surgical devices, in an environment in which professionals
have been adapting human medicine techniques, hitherto less effective in
veterinary medicine, to find solutions adapted to animals. However, neither the
anatomy, nor the physiology, nor the behavior of many diseases in veterinary
medicine follows the same path as in humans, and therefore, the percentage of

failure or complications is very high.

Therefore, Epiicvet arises from a need of the veterinary market worldwide,
developing unique products that respect the physiology of the airway and thinking
about the means generally available in veterinary hospitals. In this way and with
the aim of being pioneers and betting on investment in R+D+l, this company is
created with a clear philosophy, to create unique, innovative, simple, accessible
and economical alternatives; reinvesting annually 20% of the profits in

improvements and R+D.

Through knowledge and awareness campaigns, digital marketing, presence in
networks and a solid, professional and coherent image, Epiicvet will be positioned

as a benchmark brand in the sector.

Key words: Epiicvet, innovation, strategy.



Resumen ejecutivo

El presente plan de marketing, tiene como objetivo principal, disefiar estrategias
efectivas para el lanzamiento de dos nuevos productos desarrollados por
Epiicvet, una startup veterinaria enfocada en desarrollar soluciones para la
estenosis laringea y el colapso traqueal en perros, dos problemas respiratorios
complejos en estos animales. Este proyecto responde a la necesidad de
innovacion en un sector donde estas afecciones representan desafios

significativos tanto para los veterinarios como para sus pacientes.

Epiicvet se posiciona en el mercado con un enfoque en el desarrollo y la
innovacion en dispositivos de cirugia minimamente invasiva, en un entorno en el
que los profesionales han ido adaptando técnicas de medicina humana, hasta
ahora poco efectivas en veterinaria, para dar con soluciones adaptadas a los
animales. Sin embargo, ni la anatomia, ni la fisiologia, ni el comportamiento de
muchas enfermedades en veterinaria sigue el mismo camino que en las

personas, y por ello, el porcentaje de fracaso o complicaciones es muy elevado.

Por ello, Epiicvet surge de una necesidad del mercado veterinario a nivel
mundial, desarrollando productos unicos que respetan la fisiologia de la via
aérea y pensando en los medios generalmente disponibles en los hospitales
veterinarios. De este modo y con el fin de ser pioneros y apostar por la inversion
en |+D+l, se crea esta empresa con una filosofia clara, crear alternativas unicas,
innovadoras, sencillas, accesibles y econdmicas; reinvirtiendo anualmente un

20% de las ganancias en mejoras e 1+D.

A través de campafias de conocimiento y concienciacion, marketing digital,
presencia en redes y una imagen solida, profesional y coherente, se lograra que

Epiicvet se posicione como una marca referente en el sector.

Palabras clave: Epiicvet, innovacion, estrategias.
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1. Introduccioén

En este primer punto detallamos el propdsito, origen y concepcion general del

proyecto.

1.1 Propésito del plan de marketing

En un sector en constante evolucién como el veterinario, la innovacion juega un
papel clave en la mejora de la calidad de vida de los animales y en la optimizacion
de los procedimientos clinicos (Sandoval et al., 2024). En este contexto, Epiicvet
surge en 2024 como una startup comprometida con el desarrollo de soluciones
especificas para afecciones complejas en perros, concretamente la estenosis

laringea’ y el colapso traqueal®.

Este plan de marketing tiene como objetivo, establecer estrategias efectivas para
posicionar a Epiicvet en el mercado veterinario, generar reconocimiento de
marca Yy facilitar la adopcion de sus productos por parte de los profesionales del
sector. A través de un analisis detallado del mercado, de los factores que afectan
al entorno competitivo y de las necesidades especificas de los veterinarios, se
desarrollara una propuesta estratégica que permita a la empresa alcanzar una

posicion solida en la industria.

El presente documento no solo busca trazar un plan de lanzamiento para los
productos de Epiicvet, sino también construir una identidad de marca que
refuerce su compromiso con la innovacion y la sostenibilidad, aspectos

fundamentales para el desarrollo de la empresa en el largo plazo.

! Estrechamiento anormal de la laringe que dificulta el paso del aire.
2 Enfermedad croénica, progresiva e irreversible que se caracteriza por el estrechamiento de la
luz traqueal, lo que dificulta la respiracion.
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1.2 Experiencia de los fundadores

Sandra Lopez, una emprendedora valenciana de 32 anos, ha construido una
trayectoria académica y profesional destacada, que ha dado forma a su vision y

compromiso con la innovacién en el ambito veterinario.

Figura 1:

Sandra Lépez, CEO de Epiicvet.
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Nota. Fotografia tomada en Lanzadera, Marina de Empresas.

Inicialmente interesada en estudiar medicina debido a su afinidad por la biologia
y su naturaleza perfeccionista; un tropiezo en las pruebas de acceso a la
universidad la llevd a explorar otras opciones. Finalmente decidio trasladarse a
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Zaragoza para estudiar veterinaria, una experiencia que resultd ser
enriquecedora tanto a nivel personal como profesional. Aunque inicialmente no
se planted la veterinaria como una opcién profesional, su amor por el buceo y los
animales marinos, hizo que se planteara estudiar ciencias del mar hasta darse

cuenta que queria poder llegar a tocar al animal y no quedarse observando.

Durante su formacién, Sandra encontré su verdadera vocacion en la cirugia,
especializandose en procedimientos enfocados en el sistema respiratorio de los
animales. Ademas del grado en veterinaria, ha complementado su formacion con
un master en radiologia intervencionista, un doctorado en medicina y sanidad

animal, y multiples cursos de cirugia, consolidando asi, un perfil multidisciplinar.

Su experiencia profesional incluye la participacion en proyectos de investigacion
relacionados con la validacion y el marcado CE?® de productos de medicina
humana, lo que le permitid colaborar con ingenieros biomédicos y adquirir

conocimientos clave para el desarrollo futuro de Epiicvet.

Trabajar junto a médicos le permitié observar las marcadas diferencias entre la
medicina humana y veterinaria, reforzando su compromiso con la mejora del
sector veterinario. En particular, la falta de soluciones especificas para los
animales frente a problemas complejos como el colapso traqueal fueron un motor
para su posterior emprendimiento. La semilla de Epiicvet surgi¢ a partir de su
trabajo de final de grado, que consistié en disefiar una prétesis traqueal para

perros con colapso traqueal.

Frustrada por las negociaciones con empresas de productos veterinarios, que
consideraba poco éticas respecto a su idea, decidié fundar su propia empresa
para llevar a su producto al mercado bajo sus propios términos. Uno de los

mayores desafios que enfrentd Sandra al lanzar Epiicvet, fue encontrar un

3 Etiqueta que indica que un producto cumple con las normativas de la Union Europea.
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proveedor adecuado que cumpliera con lo estandares necesarios para fabricar
sus productos. Sin embargo, este desafio fue superado, y uno de sus logros mas
destacados, ha sido abrir una nueva puerta en el sector veterinario, creando

soluciones que no existian previamente.

Sandra tiene una visidbn ambiciosa a largo plazo para Epiicvet, consolidarse como
lider mundial en dispositivos de cirugia minimamente invasiva e innovacion
veterinaria. Su compromiso con la reinversion en investigacién y desarrollo es
una pieza clave de esta vision, buscando siempre mantenerse a la vanguardia.
Este espiritu innovador, junto con su sélida formacion académica, pasion por la
investigacion y enfoque empresarial, posicionan a Sandra Lépez como una figura

clave en la evolucioén del sector veterinario.

Toda esta informacién se obtuvo a través de una entrevista en profundidad que
se realizo el dia 06/02/2024 y de su perfil publico de LinkedIn.

1.3 Idea y descripcion

La idea de este proyecto nace del lanzamiento y desarrollo estratégico de la
marca Epiicvet, una startup veterinaria fundada por la cirujana e investigadora
Sandra Lépez. Epiicvet tiene como propdsito, transformar el sector veterinario
mediante soluciones tecnoldgicas disefiadas especificamente para animales,
empezando por dos dispositivos destinados al tratamiento del colapso traqueal

y la paralisis laringea en perros.

A diferencia de muchas empresas que adaptan dispositivos humanos para la
practica veterinaria, Epiicvet nace desde dentro del sector, desde la experiencia
clinica y la investigacion con animales reales. Con esta base, la empresa ha
desarrollado productos pioneros que respetan la anatomia y fisiologia canina,
reducen riesgos quirurgicos y mejoran la calidad de vida de los pacientes.
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Este trabajo explora como llevar la identidad de Epiicvet al mercado veterinario
desde una perspectiva estratégica de marketing. Desde la construccién de una
marca profesional y confiable hasta la implementacion de estrategias de
comunicacién, formacion especializada y certificacion de clinicas, el objetivo es
posicionar a Epiicvet como un referente en innovacion veterinaria a nivel nacional

e internacional.

El proyecto plantea codmo introducir con éxito los dos primeros productos de la

empresa.

- Un stent* traqueal fabricado en nitinol®, de disefio anatomico flexible y mas
facil de colocar y retirar que las soluciones actuales del mercado, el

TwineStent.

- Una protesis laringea que permite una mejor respiracion sin comprometer
el diametro de la via aérea, evitando las complicaciones derivadas del uso

de stents humanos adaptados, el EoloStent.

Epiicvet busca crear una comunidad de profesionales veterinarios altamente
cualificados que compartan su vision: ofrecer soluciones accesibles, seguras y
eficaces que representen un antes y un después en la practica clinica. Por eso,
junto a la comercializacién de los dispositivos, la empresa ofrece formacion
especifica para asegurar que cada procedimiento se realice bajo los estandares

mas altos de calidad.

Este trabajo de final de grado servira como hoja de ruta para la creacion e
impulso del departamento de marketing de Epiicvet. Con una inversion solida en
[+D+l1, una propuesta de valor clara y un enfoque profesional, la marca pretende

conquistar un nicho muy especifico dentro del sector veterinario.

4 Dispositivo destinado a reabrir y y mantener abierto un espacio cerrado u obstruido.
5> Aleacién de niquel y titanio que se caracteriza por tener memoria de forma.
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2. Marco conceptual

En el siguiente punto, exponemos el marco conceptual que da forma al plan de

marketing.

2.1 Contextualizacion del sector

El sector veterinario ha experimentado una transformacioén significativa en los
ultimos afos impulsada por la innovacion tecnologica, el aumento en la
concienciacion sobre el bienestar animal y la creciente demanda de soluciones
especializadas (Suarez, 2024). En este contexto, los avances en el desarrollo de
dispositivos médicos, medicamentos y procedimientos menos invasivos han
cobrado protagonismo, permitiendo mejorar la calidad de vida de los animales

de compaiiia y facilitando el trabajo de los veterinarios.

El campo de la veterinaria es muy amplio y abarca muchos subsectores o areas
de especializacién que varian en funcion de la especie atendida, el enfoque
clinico o el ambito de trabajo. En términos de volumen de negocio global, los
laboratorios farmacéuticos y las empresas de alimentacién animal suelen
agrupar gran parte del mercado veterinario debido a la amplia demanda tanto en
el sector de animales de compafia como en la ganaderia. Paralelamente, las
clinicas veterinarias representan un segmento muy visible y en constante
crecimiento, aunque su magnitud econdémica total suele ser menor si se compara

con el de las grandes farmacéuticas y productoras de alimento animal.

En relacion al crecimiento, esta industria ha mostrado un crecimiento notable,
evidenciado por el aumento de centros veterinarios y en la facturacién del sector.
En 2023, se registraron 7.128 clinicas veterinarias, un incremento respecto a las
6.892 registradas en 2022, la facturacion total del sector ascendiéo a 2.613

millones de euros en 2023, frente a los 2.419 millones del afio anterior. Ademas,
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las clinicas veterinarias experimentaron otro aino de crecimiento de ingresos,
mas de un 8,3% en 2023, lo que supera en un 2,1% al afo anterior. Este
resultado es el segundo mejor de los ultimos 8 afos, solo superado por el 14%
de crecimiento que se dio en 2021 (véase Figura 2), un ano después de la

pandemia (Lopez, 2024).

Figura 2:

Crecimiento de los ingresos de los centros veterinarios

14,05
8
7,45 i
6,2%
5,5%
4,8
I i l

, 3%
2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Fuente: panel VMS (650 centros veterinanos de 1odos los tamafos y modelos de negocio, fepartidos por toda 1 geografi

Nota. Lopez (2024). Los ingresos de los centros veterinarios en Esparia.

Estos datos envidencian que la apuesta del sector esta en las areas tradicionales
de la veterinaria, en el caso de Epiicvet, esta atiende a una necesidad especifica
con una solucion innovadora, situandose en una posicion de ventaja en su
subsector o nicho en el que participan unos pocos actores y del cual no se
pueden extraer datos a gran escala, como es el caso de las clinicas o centros

veterinarios.
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2.2 Objetivos

Los objetivos de este plan de marketing son fundamentales para establecer una
direccion clara, estructurada y estratégica en el posicionamiento de Epiicvet
como una marca referente en el sector veterinario. A través de metas realistas,
medibles y alineadas con los valores y necesidades de la empresa, se pretende
garantizar un lanzamiento exitoso de sus productos y la construccion de una

marca sélida, profesional e innovadora.

2.2.1 Objetivo principal

El objetivo principal de este proyecto es disefar y ejecutar un plan de marketing
efectivo que impulse el lanzamiento comercial de los dos primeros productos
desarrollados por Epiicvet: un stent traqueal y una proétesis laringea para el

tratamiento del colapso traqueal y la paralisis laringea en perros.

Este plan busca posicionar a Epiicvet como una marca de referencia en
dispositivos médicos veterinarios, diferenciandose por su enfoque en la
innovacion, el respeto por la anatomia animal, la accesibilidad econémica y el

compromiso con la investigacion y el desarrollo.

Se pretende ademas, crear una base solida para la estructura comercial y
comunicativa de la empresa, profesionalizando su imagen, disefiando
estrategias dirigidas a veterinarios especialistas, generando confianza en los
productos a través de formacién y visibilidad digital y teniendo presencia en
congresos del sector.
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2.2.2 Objetivos especificos

Los siguientes objetivos se han definido siguiendo la metodologia SMART

(especificos, medibles, alcanzables, relevantes y temporales) y se plantean para

ser desarrollados durante el primer afio de actividad comercial de Epiicvet.

- Lograr que al menos 15 hospitales veterinarios implanten alguno de los

dispositivos de Epiicvet durante el primer afio:

Especifico: aumentar la adopcion de los productos mediante

formacion y certificacion especializada.

Medible: seguimiento del numero de centros capacitados e

intervenciones realizadas con los dispositivos de Epiicvet.

Alcanzable: mediante campafas de comunicacién directa y

alianzas estratégicas.

Relevante: es clave para validar la funcionalidad y posicionamiento

del producto.

Temporal: 12 meses desde el lanzamiento comercial.

- Alcanzar al menos 1.000 seguidores organicos en perfiles de las redes

sociales de Epiicvet en los primeros 6 meses.

Especifico: construir una comunidad digital de profesionales del
sector.

Medible: mediante métricas de crecimiento, alcance y engagement

mensual.
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e Alcanzable: con contenido de valor, testimonios y casos clinicos.

¢ Relevante: refuerza la visibilidad, confianza y reputacion de marca.

e Temporal: 6 meses.

Conseguir la participacion en al menos 3 eventos 0 congresos veterinarios

durante el primer afo.

e Especifico: incrementar la presencia de Epiicvet en el sector.

¢ Medible: numero de eventos en los que la marca esté presente.

e Alcanzable: a través de una estrategia de networking y alianzas.

¢ Relevante: potencia el reconocimiento de marca y el contacto con

el target.
e Temporal: 12 meses.
Obtener una puntuacién minima de 4,5/5 en las valoraciones de los

veterinarios formados, como indicador de satisfaccion con los productos

y la formacion.

e Especifico: evaluar la calidad y efectividad del producto y del

soporte ofrecido.

e Medible: valoraciones post-formacion recogidas mediante

encuestas.

e Alcanzable: garantizando acompafiamiento, documentacion y

seguimiento.



19

e Relevante: mejora la reputacién y fortalece el vinculo con los

profesionales.

e Temporal: 12 meses.

- Reinvertir al menos el 20% de los beneficios obtenidos en [+D+l al finalizar

el primer ejercicio econdémico.

e Especifico: mantener la innovacibn como eje central de

crecimiento.

e Medible: porcentaje exacto reinvertido segun el balance financiero.

e Alcanzable: mediante una gestiébn responsable de ingresos y

costes.

e Relevante: sostiene el desarrollo continuo de nuevos dispositivos.

e Temporal: 12 meses.

2.3 Mision, visién y valores

Los pilares sobre los que se construye Epiicvet son fundamentales para
comprender la identidad, la proyeccion y el compromiso de la empresa dentro
del sector veterinario. Definir con claridad la misién, vision y valores permite
establecer una direccién estratégica coherente, alinear las decisiones
empresariales con los principios fundacionales y fortalecer el vinculo con el

publico objetivo.

A continuacion, se detallan los elementos clave que configuran la cultura
corporativa de Epiicvet, asi como el eslogan que acompafia a su propuesta de

valor.
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Misién:
Epiicvet tiene como mision, mejorar la calidad de vida de los animales a traveés
de la innovacion y el desarrollo de dispositivos médicos veterinarios avanzados.
La empresa se centra en proporcionar soluciones efectivas, seguras y accesibles

para patologias complejas, apoyando a los veterinarios en su labor diaria y

contribuyendo al crecimiento de la profesion.

Vision:

La vision de Epiicvet es convertirse en un referente en la innovaciéon dentro del
sector veterinario, destacandose por el desarrollo de dispositivos médicos de alta
calidad que marquen una diferencia en la vidad de los animales. La empresa
aspira a expandirse en el mercado y consolidarse como un aliado estratégico

para los veterinarios, ofreciendo herramientas que optimicen sus tratamientos y

mejoren la experiencia clinica.

Valores:

Innovacion y desarrollo, colaboracion y comunidad, lealtad y compromiso,

sostenibilidad y amor y pasion por los animales.

Eslogan:

“Veterinay medical devices”

2.4 Imagen corporativa

La imagen corporativa de Epiicvet representa visual y simbdlicamente los valores
y la identidad de la marca. Esta seccién recoge los elementos clave que
construyen la coherencia grafica de la empresa y que permiten diferenciarla en

el sector veterinario, transmitiendo innovacion, profesionalidad y confianza.
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2.4.1 Nombre

El nombre de Epiicvet surge de manera espontanea durante la participacion de
la fundadora, Sandra Lépez, en unos premios universitarios. Al presentar su
proyecto lo describi6 como algo “épico” que revolucionaria la medicina
veterinaria, de ahi nace la combinacion entre “epic” (de épico relevante,

transformador) y “vet” (de veterinaria).

La idea fue tan bien recibida que no solo gand los premios, sino que también
consolido el nombre como parte del ADN de la empresa. Hoy, Epiicvet representa
esa misma ambicion inicial: crear soluciones extraordinarias para retos clinicos

complejos en animales.
2.4.2 Logotipo

El logotipo de Epiicvet es una representacion grafica sencilla pero poderosa de
la identidad de la marca. Su construccion tipografica aporta modernidad y
claridad, permitiendo que el nombre de la marca sea faciimente legible y
reconocible en diferentes formatos (véase Figura 3). Su aplicacion esta pensada
principalmente para soportes digitales, aunque mantiene una presencia fuerte

también en piezas impresas.

Figura 3:

Logotipo de Epiicvet

SEpii

Nota. Epiicvet (2025). Home page.
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2.4.3 Tipografia

Epiicvet utiliza una combinacion tipografica que refuerza su personalidad visual:

- Tipografia principal del logotipo: Nebulica Regular, una fuente grotesca sin
serifa, inspirada en estilos urbanos y estructurales contemporaneos.
Diseflada para su lectura en entornos digitales, transmite una imagen

moderna, solida y técnica (véase Figura 4).

Figura 4:

Tipografia del logotipo de Epiicvet

%
Epiicvet

Nota. Epiicvet (2025). Brand book.

- Tipografia secundaria: Latom Grotesque, en pesos: Regular, Medium y
Semi Bold, es la fuente empleada para el tagline, documentos y
contenidos en medios digitales e impresos. Esta tipografia sans serif,
ofrece una alta legibilidad y un disefio limpio que favorece la comunicacion
profesional de la marca (véase Figura 5).
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Figura 5:

Tipografia secundaria de Epiicvet

®Epiicvet

Veterinary medical devices

Latom Grotesque Semi bold

Nota. Epiicvet (2025). Brand book.

2.4.4 Paleta cromatica

La paleta cromatica de Epiicvet se compone de tonos frios, asociados
tradicionalmente al sector veterinario y médico. Predominan los azules, verdes y
blancos puros, que evocan seguridad clinica, profesionalismo y pureza. Como
distintivo visual, la marca introduce un amarillo complementario utilizado
estratégicamente para generar contraste y destacar elementos clave dentro de
las piezas graficas y digitales. Esta combinacion equilibra la sobriedad médica
con un toque de vitalidad e innovacion (véase Figura 6).
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Figura 6:

Paleta cromatica de Epiicvet

Color principal de logo
y de compaiiia

HOOTGE0
PANTONE 7714 C

Color principal de visuales y
graficos y de compaiiia

Blanco hielo Negro 90
HFGFGFG
CA% M37 YA% KO%

Nota. Epiicvet (2025). Brand book.

2.4.5 Moodboard

La creacidon del moodboard de Epiicvet, esta centrada en capturar y comunicar
los valores esenciales de la marca: innovacion, precision, compromiso clinico y
bienestar animal. Se han identificado conceptos clave como tecnologia médica,
confianza, minimalismo y especializacion veterinaria para guiar la seleccién de

elementos visuales.

El moodboard incluye fotografias de intervenciones quirurgicas reales,
profesionales en contextos clinicos, y animales en situaciones de cuidado y

bienestar, lo cual transmite confianza, profesionalidad y compromiso con la salud
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animal. A nivel cromatico, se identifican los colores corporativos predominantes:
una gama de azules y verdes frios que evocan tecnologia, precision y
tranquilidad, complementada con un acento amarillo vibrante que representa

innovacion y diferenciacion (véase Figura 7).

Figura 7

Moodboard de Epiicvet

Nota. Elaboracion propia.
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3. Plan estratégico

Gracias a la realizacion de un plan estratégico, es posible establecer una
direccion clara y enfocada para el desarrollo y crecimiento de Epiicvet. Este
apartado permite identificar los elementos clave del entorno, del consumidor y
de la competencia, facilitando asi la toma de decisiones, fundamentadas y
alineadas con los objetivos de la marca. A través de este andlisis, se definen
acciones estratégicas que permiten maximizar oportunidades, minimizar riesgos

y asegurar una propuesta de valor sélida e innovadora en el sector veterinario.

3.1 Analisis del sector

El sector especifico en el que se encuentra Epiicvet dentro del ambito veterinario,
es el de las protesis e implantes veterinarios, una rama altamente especializada
que forma parte del nicho de la medicina veterinaria intervencionista. Este
segmento se enfoca en el disefio, desarrollo y comercializacién de dispositivos
meédicos implantables como los stents o las prétesis personalizadas, destinados
a mejorar la calidad de vida de los animales mediante procedimientos quirurgicos

avanzados.

A pesar del creciente interés en soluciones implantables para animales,
actualmente no existen estudios publicos exhaustivos ni bases de datos
especificas sobre el mercado de protesis e implantes veterinarios en Espanfia.
Este vacio informativo es reflejo de un sector emergente, dominado por
empresas pequefas, startups tecnologicas y universidades cuyas innovaciones
aun no se encuentran sistematizadas en informes sectoriales oficiales. Por este
motivo, gran parte del analisis del presente trabajo se basa en entrevistas
directas, observacion del mercado y revision de fuentes primarias

disponibles en portales especializados, ferias y catalogos comerciales.



27

Actualmente se trata de un mercado incipiente y poco maduro en Espaia, lo que
presenta tanto desafios como grandes oportunidades. Las barreras de entrada
estaban marcadas principalmente por el alto nivel de especializacion técnica, la
necesidad de certificaciones sanitarias y la falta de una regulacion tan

desarrollada como la existente en el sector humano.

En este contexto, Epiicvet se posiciona como una propuesta disruptiva, al ofrecer
productos disefados especificamente para animales, en lugar de adaptar
soluciones provenientes de la medicina humana, como ocurre con la mayoria de
sus competidores. Entre los principales actores del mercado, se encuentran:

Infinity Medical, Dextronic, Abtvet y Fauna Stent.

Esta situacion crea un espacio competitivo abierto a la innovacion, donde
Epiicvet puede destacar por su capacidad de disefar, fabricar y distribuir protesis
personalizadas, creadas por y para los animales, incorporando tecnologia de
vanguardia, que, ademas de competir en calidad, pueden diferenciarse por una
propuesta de valor basada en la proximidad, la formacién técnica al veterinario y

el servicio posventa.

Uno de los casos mas representativos del potencial de este nicho es el del
colapso traqueal en perros de razas pequefias, una enfermedad degenerativa y
cronica que afecta gravemente a la calidad de vida del animal y que representa
una de las principales indicaciones clinicas del TwineStent, uno de los

dispositivos desarrollados por Epiicvet.

Segun datos recientes, en la Unidn Europea existen aproximadamente 87,5
millones de perros (FEDIAF, 2023), de los cuales el 35% corresponde a razar
pequenas, lo que equivale a unos 43,75 millones de animales. Dentro de este
grupo, se estima que un 15% pertenece a razar con altra predisposicion genética
al colapso traqueal (como los Yorkshire Terrier, Chihuahua, Bichén Maltés,

Pomerania, Carlino o Caniche), lo que representa alrededor de 2,29 millones de
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perros potencialmente afectados. De estos, entre un 10 y un 15% desarrollara la
enfermedad a lo largo de su vida, lo que supone un mercado potencial estimado

de en torno a 229.000 pacientes anuales solo en Europa.

Esta cifra pone de relieve la relevancia clinica de esta patologia y, por tanto, la
necesidad de soluciones especificas, eficaces y accesibles, como las que

propone Epiicvet mediantes sus dispositivos.

3.2 Analisis del consumidor

Partiendo de que el modelo de negocio de Epiicvet es B2B, el perfil del cliente
buscado, se centra principalmente en centros veterinarios con un alto nivel de
especializacion, tecnologia avanzada y una clara orientacion hacia la medicina
veterinaria intervencionista. No se trata de clinicas veterinarias generales, sino
de estructuras con capacidad técnica, humana y organizativa para aplicar
tratamientos quirdrgicos complejos mediante dispositivos implantables. Este

perfil incluye los siguientes segmentos:

- Hospitales veterinarios: son centros de gran tamafo, dotados de
equipos multidisciplinares especializados en diversas areas clinicas.
Estos hospitales deben ser autosuficientes en cuanto a servicios
ofrecidos, ya que rara vez derivan pacientes a otros centros. Esto los
convierte en un cliente ideal para productos como los de Epiicvet, al

requerir una solucioén integral para cada tipo de patologia.

- Centros de referencia: se centran exclusivamente en casos derivados,
que suelen ser de alta complejidad. Su reputacion esta estrechamente
ligada a su capacidad de innovacion y excelencia técnica, por lo que la
adopcion de dispositivos pioneros como los stents veterinarios
personalizados contribuye directamente a su posicionamiento

competitivo.
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- Centros veterinarios 24 horas: aunque no abordan todos los
tratamientos, tienen un rol crucial en la deteccion de patologias urgentes.
Su funcidbn como intermediarios les otorga un poder prescriptor
fundamental, como por ejmplo en el caso del TwineStent, ya que deben
recomendar soluciones eficaces en situaciones criticas como el colapso

traqueal.

En el mercado internacional, la estrategia se enfoca en colaborar con
distribuidores especializados en material quirdrgico y dispositivos de
traumatologia veterinaria avanzada. Estos agentes no sélo actuian como canal
comercial, sino también como aliados estratégicos para la penetracién del
mercado exterior, aportando conocimiento local, red de contactos y experiencia

en comercializacion.

La hipdtesis inicial sobre el perfil de consumidor al que se dirige Epiicvet se
fundamenta en la tipologia de centros veterinarios altamente especializados.
Este segmento no solo demanda productos innovadores, sino también una
propuesta de valor completa que incluya formacion, personalizacion y soporte
posventa. En este sentido, el perfil de cliente ideal se alinea con profesionales
del ambito veterinario que desempefan su labor en hospitales, centros de
referencia o servicios de urgencias 24 horas. Su toma de decisiones esta
determinada por la necesidad de ofrecer servicios clinicos avanzados, garantizar

resultados quirurgicos exitosos y mantener la competitividad dentro del sector.

A partir de esta hipotesis, se palantean tres escenarios representativos del

publico objetivo de Epiicvet:

Escenario 1 / Buyer persona 1

Nombre: Laura Morales.



30

Edad: 42 anos.

Ocupacion: directora médica en un hospital veterinario.

Estilo de vida: Laura lidera un equipo multidisciplinar en un hospital que atiende
diariamente una gran variedad de patologias. Participa activamente en
congresos y formaciones sobre nuevas técnicas y prioriza la autonomia clinica

de su centro para no depender de derivaciones externas.

Intereses: avances en medicina veterinaria, gestion hospitalaria, tecnologia

clinica y reputacion del centro.

Personalidad: resolutiva, exigente, innovadora y comprometida con la excelencia

clinica.

Necesidades y motivaciones: busca incorporar dispositivos exclusivos y eficaces
que refuercen la autonomia de su hospital. Valora la posibilidad de personalizar
soluciones segun cada caso clinico y exige un alto nivel de soporte técnico y
formacion especializada. Considera esencial mantener a su equipo actualizado
en técnicas de vanguardia para consolidar el posicionamiento de su hospital

como centro de referencia.

Escenario 2 / Buyer persona 2

Nombre: David Requena.

Edad: 38 anos.



31

Ocupacion: veterinario traumatologo en centro de referencia.

Estilo de vida: David se dedica exclusivamente a casos complejos derivados. Su
centro es reconocido por aplicar soluciones quirdrgicas avanzadas y por su
continua apuesta por la innovacion. Pasa buena parte del tiempo investigando y

desarrollando protocolos quirurgicos especificos.

Intereses: cirugia veterinaria, formaciéon avanzada, investigacion clinica,

innovacion tecnologica.

Personalidad: perfeccionista, analitico, competitivo y ambicioso.

Necesidades y motivaciones: su objetivo es mantenerse a la vanguardia de la
medicina veterinaria. Requiere dispositivos altamente especializados y valora la
posibilidad de colaborar con empresas que desarrollen productos adaptados a
sus propias exigencias clinicas. Busca diferenciarse como referente técnico y

cientifico en su especialidad.

Escenario 3 / Buyer persona 3

Nombre: Carla Dominguez.

Edad: 34 anos.

Ocupacion: veterinaria de urgencias en centro 24h.
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Estilo de vida: Carla trabaja en turnos rotativos y esta acostumbrada a manejar
situaciones de alto riesgo. Su trabajo esta centrado en la estabilizacién de
pacientes y en la toma de decisiones rapidas que pueden marcar la diferencia

entre la vida y la muerte.

Intereses: urgencias veterinarias, medicina intensiva, comunicacién con

especialistas y equipos multidisciplinares.

Personalidad: proactiva, empatica, resolutiva y orientada al bienestar animal.

Necesidades y motivaciones: necesita dispositivos eficaces, accesibles y de facil
implantacion para situaciones criticas. Su rol como prescriptora es clave, ya que
en muchos casos recomienda la derivacion o el uso de dispositivos especificos
como el TwineStent. Valora especialmente la rapidez en el acceso al producto y

la formacion practica para su correcta aplicacion.

Dado el nivel de especializacion del perfil profesional al que se dirige Epiicvet,
se ha considerado pertinente la elaboracién de un mapa de empatia, con el
objetivo de profundizar en la comprensién del cliente mas alld de sus
caracteristicas demograficas y profesionales. Esta herramienta resulta
especialmente util para visualizar de manera integral los pensamientos,

emociones, necesidades y comportamientos del publico objetivo.

El mapa de empatia no solo permite mejorar la propuesta de valor, sino también
ajustar la comunicacién comercial, el disefio del servicio posventa y la estrategia
de fidelizacién (véase Figura 8). Comprender qué les preocupa, qué les motiva
y como actuan los clientes potenciales permite reducir riesgos y crear relaciones

mas solidas y duraderas.
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Figura 8:

Mapa de empatia

MAPA DE EMPATIA LAURA MORALES

¢Qué piensay siente?
Compromiso con la vida animal
Presion por estar a la vanguardia
Frustracién al no poder aplicar ciertas técnicas
¢Qué oye? {Qué ve?

Necesidad de tratamientos eficaces y
exclusivos

Casos clinicos complejos

Comunicacion de colegas adoptando

Exitos clinicos con nuevas técnicas nuevos dispositivos

¢Qué dice y hace?
Busca innovacion

Participa en congresos

Consulta proveedores de confianza

[ ESFUERZOS ] [ RESULTADOS ]

Formacion continua. implementacion de nuevas Mavor prestiio del centro. fidelizacion del cliente final

Nota. Elaboracion propia.

3.3 Analisis del macroentorno

Antes de definir cualquier estrategia de marketing, es fundamental comprender
el contexto general en el que se desarrolla la actividad empresarial. Las
condiciones del entorno macroecondmico pueden influir de manera decisiva
tanto en el desarrollo de productos como en su posicionamiento, distribucion o
adopcion por parte del mercado. Por ello, se ha considerado oportuno aplicar un
analisis PESTEL (véase Tabla 1), que permite examinar los principales factores
politicos, econémicos, socioculturales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales que
podrian impactar directa o indirectamente en Epiicvet. Esta herramienta ofrece
una vision amplia de las oportunidades y amenazas del entorno, contribuyendo

asi a una planificacion mas sélida y realista.
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Factores Politicos

El entorno politico en Espafa y la Uniéon Europea tiene un peso significativo en
la evolucion del sector sanitario veterinario, especialmente para empresas
emergentes como Epiicvet. Un posible cambio de partido o de politicas publicas
puede influir directamente en aspectos fiscales, regulatorios o de comercio

exterior.

Uno de los elementos clave es el IVA sanitario, ya que los dispositivos médicos
veterinarios no cuentan con un tipo reducido como sucede en ciertos productos
humanos. Actualmente, se aplica el tipo general del 21% (Agencia Tributaria,
2024), lo que eleva los costes operativos y puede afectar a la competitividad en

precios, tanto en el mercado nacional como internacional.

Ademas, los tratados comerciales y las politicas aduaneras de la UE influyen en
la exportacion e importacion de componentes, especialmente si se trabaja con
materiales especificos como el nitinol. Una eventual modificacion en la libre
circulacion de productos zoosanitarios por exigencias regulatorias o cuestiones

diplomaticas podria dificultar la expansion hacia mercados exteriores.

Factores Econémicos

La economia espanola ha estado marcada en los ultimos afios por una serie de
tensiones e incertidumbres, aunque también por senales de recuperacion
paulatina. El crecimiento del Producto Interior Bruto (PIB) en 2024 fue del 3,2%
(INE, 2024), una cifra positiva que refleja cierta resiliencia, aunque condicionada

por diversos factores como la inflacion y los tipos de interés elevados.
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Uno de los factores econdmicos mas relevantes es precisamente la inflacion,
que ha tenido un impacto directo en el poder adquisitivo de nuestros potenciales
clientes: hospitales veterinarios, centros de referencia y centros veterinarios 24h.
Si bien estas entidades suelen tener estructuras financieras mas sélidas que
otros tipos de centros veterinarios, el incremento sostenido de los precios puede
condicionar sus decisiones de compra o ralentizar inversiones en nuevos
equipamientos o servicios externos como los que podria ofrecer nuestra
empresa. En 2023, la inflacién cerr6 en un 3,1%, lo que supone una ligera mejora
respecto al 5,7% de 2022, aunque aun lejos del objetivo de estabilidad del Banco

Central Europeo (Banco de Espana, 2024).

Asimismo, el aumento de los tipos de interés por parte del BCE como medida de
control inflacionario ha encarecido el crédito, lo que podria limitar la capacidad
de financiacion tanto para nuestro proyecto como para nuestros clientes. Este
contexto obliga a desarrollar propuestas de valor muy claras y estrategias de
precios competitivas, justificadas no solo en el beneficio econémico, sino

también en la eficiencia operativa que podemos ofrecer a nuestros clientes.

Por otro lado, la elevada presién fiscal en Espafia sigue siendo una preocupacion
para muchas pymes. El tipo general del Impuesto sobre el Valor Ahadido (IVA)
que se aplica a la mayoria de bienes y servicios y que afectaria directamente a
la facturacién de nuestra empresa se mantiene en el 21% (Agencia Tributaria,
2024). Esto influye en el precio final del servicio, lo que debemos tener en cuenta

en nuestra estrategia de precios y comunicacion.

Factores Socioculturales

En los ultimos afios, se ha producido una transformacién profunda en la
percepcion de los animales en la sociedad. Las mascotas son consideradas hoy
miembros del nucleo familiar, lo cual ha incrementado exponencialmente el

cuidado que se les proporciona, incluyendo tratamientos médicos avanzados.
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Esto ha generado una creciente demanda por parte de los propietarios de
soluciones eficaces, personalizadas y con garantias, algo que repercute
directamente en la presion sobre hospitales veterinarios y centros de referencia

para mejorar su equipamiento y tratamientos disponibles.

Paralelamente, se observa una tendencia clara hacia la hiperespecializacién en
la medicina veterinaria, con un aumento del numero de profesionales formados
en cirugia avanzada, endoscopia, traumatologia o cuidados intensivos. Este
perfil profesional valora la calidad, la innovacion y el soporte técnico por encima
del precio, lo que representa una oportunidad clara para empresas como

Epiicvet.

La presencia activa en congresos cientificos, workshops y publicaciones
especializadas se ha convertido en un canal de legitimacion y captacion

imprescindible para empresas tecnolégicas en el entorno veterinario.

Factores Tecnoldégicos

La tecnologia es el pilar que sostiene toda la propuesta de valor de Epiicvet.
Desde el disefio de los dispositivos hasta su fabricacién, pasando por los
procesos de formacion y distribucién, la empresa esta directamente conectada

con la innovacion tecnolégica en la medicina veterinaria.

La utilizacién de materiales como el nitinol, conocido por su memoria de forma 'y
biocompatibilidad, permite desarrollar soluciones unicas para patologias como el
colapso traqueal o la paralisis laringea. Este conocimiento técnico, combinado
con la capacidad de impresion 3D para prototipado rapido y disefio
personalizado, otorga a Epiicvet una ventaja competitiva clara frente a otras

compafias que adaptan productos humanos al uso veterinario.
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Ademas, la digitalizacion del entorno sanitario y formativo permite ofrecer
capacitaciones online, sesiones clinicas grabadas y plataformas de soporte
técnico que mejoran la experiencia del cliente veterinario y refuerzan el valor

afiadido de la empresa.

Factores Ecolégicos

Aunque el sector sanitario no siempre se asocia con la sostenibilidad, esta
preocupacion va ganando peso también en el ambito veterinario. Los hospitales
y centros veterinarios especializados estan cada vez mas interesados en reducir
su huella medioambiental, no solo desde el punto de vista del consumo
energético o de residuos, sino también en la eleccion de proveedores

responsables.

En este sentido, Epiicvet tiene la posibilidad de desarrollar una estrategia de
sostenibilidad basada en el uso responsable de materiales, embalajes
reciclables, y procesos logisticos optimizados. La transparencia en la trazabilidad
y la vida util del dispositivo son aspectos que pueden reforzar laimagen de marca

y generar mayor confianza entre los clientes.

Ademas, de cara al futuro, podrian establecerse nuevas exigencias
medioambientales a nivel europeo para productos sanitarios o quirdrgicos
veterinarios, similares a las ya existentes en el ambito humano. Anticiparse a
estas normativas posicionara mejor a la empresa en términos de reputacion y

cumplimiento.
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Factores Legales

Epiicvet opera en un entorno altamente regulado. Al tratarse de dispositivos
implantables de uso sanitario veterinario, esta sujeta a multiples normativas tanto

nacionales como comunitarias. Algunas de las mas relevantes son:

- Reglamento (UE) 2019/6, sobre medicamentos veterinarios, que
establece los requisitos para la autorizacion, fabricaciéon y
comercializacion de productos sanitarios veterinarios en la Union

Europea.

- Ley 29/2006 de garantias y uso racional de los medicamentos y productos
sanitarios, con especial aplicacion en la trazabilidad y calidad del

producto.

- Ley Organica 3/2018, de Proteccion de Datos Personales, especialmente
relevante si se gestionan datos clinicos, académicos o profesionales de

clientes.

- Normativa sobre propiedad industrial e intelectual, especialmente en
relacion con el diseno de los dispositivos, el uso de software de

planificacion quirurgica y los materiales graficos y formativos.

Ademas, cualquier actividad de comercio electronico o presencia digital estara
sujeta a la Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacién (LSSI), lo que obliga
a tener en cuenta aspectos de proteccion de datos, cookies, contratos de compra

y avisos legales.
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Cumplir con estas normativas no solo es una obligacion legal, sino un factor de
confianza clave para nuestros clientes, que valoran la profesionalidad, la

transparencia y la seguridad juridica.

Tabla 1:

Resumen del analisis PESTEL

= « IVA del 21% en dispositivos médicos veterinarios.
» Posible modificacién en la libre circulacién de materiales como el nitinol.

. Crecimiento del PIB del 3,2% en 2024.
« Lainflacion y la elevada presion fiscal en Espafia.

S « Las mascotas son consideradas hoy miembros del ntcleo familiar.
- Creciente demanda de soluciones personalizadas.

» Ulilizacién de materiales como el nitinol, conocido por su memoria de forma
T y biocompatibilidad.
- La digitalizacion del entorno sanitario.

E « Uso responsable de materiales, embalajes reciclables, y procesos
logisticos optimizados.

- Epiicvet opera en un entorno altamente regulado y esta sujeta a maltiples
normativas: Reglamento (UE) 2019/6, Ley 29/20086, Ley Organica 3/2018...

Nota. Elaboracion propia.

3.4 Analisis del microentorno

Comprender el microentorno de una empresa es esencial para anticiparse a los
factores que impactan de forma directa en su capacidad para competir. Este
analisis permite identificar y valorar las relaciones con proveedores, clientes y

otros actores clave, asi como entender el nivel de rivalidad del sector, las
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amenazas externas y los elementos internos que definen el posicionamiento de

la marca.

Para analizar de forma exhaustiva el entorno competitivo en el que se encuentra
Epiicvet, se ha optado por aplicar el modelo de las 5 fuerzas de Porter (véase
Figura 9). Este marco estratégico permite identificar las principales presiones
externas que afectan a la empresa y que pueden influir en su rentabilidad y

sostenibilidad a largo plazo.

Figura 9:

Las 5 fuerzas de Porter

Los clientes de Epiicvet hospitales veterinarios, centros de
referencia y clinicas 24h son altamente especializados y
exigentes. Tienen la capacidad de comparar y exigir calidad, lo Poder de negociacién de los proveedores
que eleva su poder de negociacion. La clave es fidelizarlos con
formacién, soporte técnico y una oferta diferenciada. ; .
La dependencia de materiales y procesos especificos como el
nitinol o la impresion 3D otorga a los proveedores un poder

Amenaza de nuevos com petid ores considerable. Establecer alianzas estratégicas sera esencial para
asegurar calidad y estabilidad en el suministro.

entrantes

Aunque el sector estd en crecimiento, las barreras técnicas,

regulatorias y de red reducen la entrada de nuevos actores a corto Amenaza de nuevos productos
plazo. Sin embargo, el interés por la tecnologia veterinaria puede tituti

atraer competencia en el futuro. sustitutivos

Existen alternativas adaptadas de medicina humana, pero suelen
no ajustarse bien a la anatomia animal. La innovacién y

Rivalidad entre los competidores especializaciéon de Epiicvet en disefio exclusivo para veterinaria
reduce esta amenaza significativamente.

Pocas empresas compiten en este nicho, pero con gran
especializacion. Epiicvet destaca por ofrecer soluciones
desarrolladas desde cero para animaies, 10 que ie permie
diferenciarse mediante calidad, soporte técnico y cercania con el
cliente.

Nota. Elaboracion propia.

A continuacién, se desarrollan una a una las cinco fuerzas, contextualizandolas

con la situacion actual del proyecto.
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En primer lugar, comenzamos analizando el poder de negociacion de los
clientes. En el caso de Epiicvet, los clientes no son los propietarios de mascotas
ni clinicas generalistas, sino hospitales veterinarios, centros de referencia y
centros veterinarios 24h, todos ellos altamente especializados. Se trata de un
publico profesional con un elevado nivel de exigencia técnica, que demanda
dispositivos eficaces, seguros y cientificamente validados. Este perfil posee la
capacidad de comparar entre distintos proveedores, exigir condiciones
especificas y buscar la mejor relacion calidad-precio. Por ello, su poder de
negociacion es relativamente alto, especialmente si el producto no esta
suficientemente diferenciado. Para Epiicvet, ofrecer un servicio posventa
personalizado, formacién exclusiva y una propuesta de valor clara es clave para

fidelizar a estos centros.

En segundo lugar, analizamos el poder de negociaciéon de los proveedores.
La fabricacion de dispositivos como el stent traqueal o la proétesis laringea
requiere de materiales muy concretos, como el nitinol, asi como procesos
técnicos avanzados, como la impresion 3D, el disefio asistido por ordenador
(CAD) o la validacion biomecanica. Esto limita considerablemente el numero de
proveedores que pueden ofrecer estos servicios con los estandares que exige la
empresa. Como resultado, la dependencia de proveedores externos con
conocimientos y tecnologia especifica otorga a estos un poder elevado,
especialmente en etapas iniciales del proyecto. Epiicvet debe establecer
relaciones estratégicas a largo plazo, y buscar acuerdos que garanticen calidad,

precio y estabilidad en el suministro.

En tercer lugar, abordamos la amenaza de productos sustitutivos. En el
mercado actual existen varias soluciones para tratar el colapso traqueal o la
paralisis laringea, aunque muchas de ellas provienen del sector humano y son
adaptadas para uso veterinario. Este es el caso de competidores como Infinity
Medical o Dextronic. Sin embargo, estas alternativas no siempre se adaptan
correctamente a la anatomia animal y pueden generar complicaciones

postoperatorias. Aqui es donde Epiicvet marca la diferencia, al desarrollar
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productos desde cero, pensados exclusivamente para animales, con disefios
anatomicamente correctos y mas seguros. Aunque la amenaza de sustitucion
existe, su impacto se reduce gracias a la diferenciacion basada en la innovacién

y el enfoque veterinario real.

En cuarto lugar, analizamos la amenaza de nuevos competidores. El sector de
dispositivos veterinarios implantables es aun emergente y poco maduro, lo que
lo convierte en un terreno fértil para nuevas iniciativas empresariales. No
obstante, el nivel técnico que requieren estos productos, junto con la necesidad
de certificaciones, pruebas clinicas y una red de contactos en el ambito sanitario,
hacen que las barreras de entrada sean elevadas. Esto reduce, en cierta medida,
la posibilidad de entrada de nuevos actores en el corto plazo. Sin embargo, el
potencial de crecimiento del sector y el interés creciente por la tecnologia
aplicada a la veterinaria pueden atraer a nuevos competidores a medio o largo
plazo. Por ello, es vital que Epiicvet refuerce su posicionamiento y continue

desarrollando productos innovadores que consoliden su liderazgo.

Por ultimo, analizamos la rivalidad entre los competidores ya existentes.
Actualmente, el numero de empresas en el sector de protesis veterinarias no es
elevado, pero la competencia es altamente especializada. Empresas como
Fauna Stent, Beta Implants o Infinity Medical ya estan posicionadas, algunas con
productos econdmicos y otras con mayor reputacion cientifica. A pesar de ello,
muchas de estas companias ofrecen productos adaptados de medicina humana,
mientras que Epiicvet propone una solucion original, disefiada por veterinarios y
para veterinarios. En este entorno, la diferenciacion por calidad, personalizacion
y cercania con el cliente profesional es la clave para competir. No se trata solo
del producto, sino del acompafiamiento, la formacién y la confianza técnica que

se genera en cada colaboracion.

Una vez analizado el entorno competitivo en el que opera Epiicvet, resulta

imprescindible llevar a cabo un analisis DAFO que permita identificar las
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fortalezas y debilidades internas de la empresa, asi como las oportunidades y
amenazas externas derivadas del entorno (véase Figura 10). Esta herramienta
estratégica proporciona una vision global y estructurada que facilita la toma de
decisiones y la definicion de acciones enfocadas al crecimiento y consolidacion

del proyecto.

Figura 10:
Analisis DAFO
Debilidades
Amenazas
Alta dependencia tecnoldgica, Competidores con productos adaptados

costes iniciales elevados, marca
poco conocida y estructura
comercial en desarrollo.

del ambito humano, barreras
regulatorias, incertidumbre economica y
altos costes de materiales.

Fortalezas Oportunidades

Innovacion en productos disefados Creciente demanda de soluciones
exclusivamente para veterinaria, con materiales veterinarias, conciencia por el bienestar
biocompatibles y tecnologia 3D. Acompaiamiento animal y posibilidad de expansion
técnico y reinversion constante en |+D+i. internacional en un mercado aun sin

lideres claros.

Nota. Elaboracion propia.

Através de este analisis se pretende establecer una base sélida para el posterior
desarrollo del plan de marketing, asegurando que las decisiones estratégicas
estén alineadas con la realidad interna de la empresa y con los retos del mercado

en el que se encuentra.
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Una vez realizado el analisis DAFO, resulta conveniente aplicar la matriz CAME,
una herramienta que permite definir estrategias a partir de los elementos
detectados previamente (véase Figura 11). Su objetivo es corregir las
debilidades, afrontar las amenazas, mantener las fortalezas y explotar las
oportunidades, orientando asi las acciones estratégicas de la empresa hacia una

mejora continua y un crecimiento sostenible.

Figura 11:

Matriz CAME

Corregir Debilidades Afrontar Amenazas

Diferenciarse mediante evidencia
cientifica y casos clinicos reales,
asegurar el cumplimiento normativo con
apoyo legal, ofrecer opciones de
financiacion a clientes y optimizar costes
sin comprometer la calidad.

Diversificar proveedores tecnoldgicos,
aumentar la visibilidad de marca en
eventos especializados, reforzar el
equipo comercial con perfiles técnicos
y buscar financiacion externa para
afrontar las inversiones iniciales.

Mantener Fortalezas Explotar Oportunidades

Seguir apostando por la innovaciéon y la [+D, Impulsar la internacionalizacion en
consolidar la formacion veterinaria como pilar mercados con alto potencial, establecer
estratégico, destacar la identidad profesional de la alianzas con distribuidores y
marca y aprovechar el potencial de la impresion 3D. universidades, acceder a programas de

innovacién publica y comunicar de
forma transparente los beneficios
clinicos reales.

Nota. Elaboracion propia.

A través del CAME, se establecen lineas de actuacion concretas que permitiran
a Epiicvet posicionarse de forma sélida en el sector y aprovechar al maximo su

potencial competitivo.
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3.5 Analisis de la competencia

El sector de los dispositivos médicos implantables para veterinaria, aunque
emergente, presenta un entorno competitivo muy especifico y altamente técnico.
Al no tratarse de productos genéricos, la competencia se reduce a un pequefio
numero de empresas con fuerte presencia a nivel internacional (véase Tabla 2),
lo que genera tanto desafios como oportunidades para proyectos innovadores
como Epiicvet. Diferenciarse en este mercado requiere ofrecer una propuesta de
valor clara, basada en la especializacion, la calidad cientifica del producto, el
acompafamiento al cliente y la capacidad de adaptacién a las necesidades

clinicas reales.

Las empresas competidoras actuales no solo estan bien posicionadas en el
sector, sino que han desarrollado modelos de negocio sostenidos por grandes
inversiones en marketing y alianzas con referentes del sector. Sin embargo,
presentan también puntos débiles que abren la puerta a nuevas propuestas mas

agiles, especializadas y orientadas al veterinario.



Tabla 2:

Competencia de Epiicvet

Empresa

Infinity Medical Qs mmery

Pagina Web

https:/finfinitimedical.com/

Dextronix "
rrrei

https://www.dextronix.com/es

Fauna Stent FAUNA STENT™ https://faunastent.com/
Abtvet e AbtVet https://www.abtvet.com/

Nota. Elaboracion propia.
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A continuacion, se presenta el analisis individualizado de los principales

competidores directos de Epiicvet en el ambito de las prétesis traqueales:

Infinity Medical

Infinity Medical es una de las empresas mas consolidadas a nivel mundial en el

ambito del intervencionismo veterinario, centrada principalmente en la venta de

productos adaptados de la medicina humana al sector veterinario. Su producto

estrella, un stent traqueal autoexpandible de nitinol, compite directamente con el

dispositivo TwineStent desarrollado por Epiicvet. Ademas de vender
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equipamiento, también ofrece formacion especializada en técnicas minimamente

invasivas, lo que refuerza su posicionamiento.

Una de sus grandes fortalezas es la figura de su fundador, un veterinario de gran
prestigio internacional, asi como su fuerte inversion en marketing y publicaciones
cientificas. Sin embargo, presenta debilidades notables: precios elevados
(1.400$ por unidad, o 1.200$ en pedidos de 10 unidades), clausulas restrictivas
de venta, largos plazos de entrega, y falta de productos desarrollados
exclusivamente para veterinaria, lo que limita su grado de personalizacién. Este
contexto ofrece a Epiicvet una oportunidad para posicionarse como una
alternativa mas cercana, econdmica y adaptada a las necesidades clinicas

reales.

Dextronix

Dextronix es otra empresa relevante del sector, con un enfoque mas centrado en
cardiologia intervencionista, aunque también comercializa stents traqueales
autoexpandibles de nitinol. Al igual que Infinity Medical, sus dispositivos
provienen de adaptaciones de productos humanos al ambito veterinario. En
Espafa, la empresa distribuye a través de B. Braun, y sus precios rondan los
910€ + IVA por unidad.

Su principal ventaja competitiva es el precio mas accesible en comparacién con
Infinity Medical y la especializacién en otras areas clinicas donde no tiene
competencia directa. Sin embargo, su equipo tiene menor reconocimiento en el
entorno veterinario, su presencia en Espana ha sido limitada hasta hace poco, y
sus productos no aportan un grado de innovacion o personalizacién diferencial.
Ademas, las condiciones de compra también incluyen plazos de envio de hasta
8 semanas y pagos por adelantado, lo que puede ser una barrera para muchos

centros clinicos.
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Fauna Stent

Fauna Stent es percibida como una alternativa de bajo coste para el tratamiento
del colapso traqueal. Aunque ofrece precios mas competitivos, su calidad esta
por debajo del estandar que Epiicvet aspira a mantener. Segun la fundadora de
Epiicvet, este tipo de soluciones carece de disefio anatoémico especifico y pueden

presentar mayores complicaciones postoperatorias.

La marca no destaca por su desarrollo cientifico, su visibilidad profesional ni su
acompanamiento al veterinario, por lo que su posicionamiento responde mas a
criterios econdmicos que clinicos. Esta situacion permite a Epiicvet diferenciarse
claramente con una oferta centrada en la innovacion técnica, la personalizacién

y la seguridad del paciente.

Abtvet

Abtvet es una empresa menos consolidada en el ambito internacional, pero que
sigue la misma légica de comercializacion que Dextronix e Infinity Medical:
adaptar dispositivos humanos a uso veterinario. Su propuesta de valor no se
basa en el desarrollo propio ni en el acompafiamiento técnico, sino en la
distribucion de productos ya existentes en el mercado humano, lo que limita su
capacidad de competir con empresas que apuestan por soluciones veterinarias

disenadas desde cero.

Para representar graficamente la posicién actual de Epiicvet frente a sus
principales competidores, se propone el siguiente mapa de posicionamiento

(véase Figura 12), en el que se cruzan dos variables clave para el sector:
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Figura 12:

Mapa de posicionamiento

Mayor Precio

L INFINITY
_) MEDICAL

Menor Mayor
Adaptacion Adaptacion
.20 AbtVet

FAUNA STENT™

®Epiic

Menor Precio

Nota. Elaboracion propia.

3.6 Estrategia y presupuesto

Nos disponemos a llevar a cabo un andlisis de seleccion estratégica para
Epiicvet, una empresa de base tecnoldgica y cientifica especializada en
dispositivos de minima invasion para el tratamiento de enfermedades
respiratorias en perros. Para ello, se empleara la Matriz Ansoff (véase Figura
13), una herramienta que permitira definir la direccion de crecimiento mas

adecuada segun el tipo de producto y mercado.
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Figura 13:

Matriz Ansoff

Productos

Actuales Nuevos

Penetracion de Desarrollo de
mercado productos

Actuales

Mercados

Desarrollo de

Diversificacion
mercados

Nuevos

LL
LL
O
72
<
<
N
14
-
<
=

Nota. Elaboracion propia.

Epiicvet opera en un sector de alta especializacion, y su propuesta de valor esta
orientada a solucionar una necesidad clinica no resuelta hasta ahora con
productos disefiados especificamente para el ambito veterinario. Teniendo en
cuenta que se trata de una startup de reciente creacion y que sus productos
responden a patologias complejas, se priorizara la estrategia de penetraciéon
de mercado, con el objetivo de introducir los productos en hospitales
veterinarios, centros de referencia y centros 24h a nivel nacional, acompafiando

esta penetraciéon con formacion técnica y seguimiento posventa.

La estrategia de penetracion resulta fundamental para una empresa como
Epiicvet, ya que aun debe posicionarse en el mercado espaifol como marca de
referencia, especialmente frente a competidores que, aunque bien establecidos,
trabajan con productos adaptados desde medicina humana, con precios

elevados y sin una orientacion personalizada al veterinario. Una vez consolidada
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esta fase inicial, se activara la estrategia de desarrollo de mercado, enfocada en
ampliar la distribucién a nivel europeo mediante acuerdos con distribuidores

especializados en dispositivos quirurgicos para veterinaria.

Ademas, se contempla una estrategia de desarrollo de producto a medio plazo,
con el fin de ampliar el catalogo de soluciones minimamente invasivas disefiadas
especificamente para veterinaria, lo cual reforzara el posicionamiento innovador

de la empresa.

Para lanzar Epiicvet al mercado de forma coherente, ordenada y estratégica, se

plantea una hoja de ruta dividida en varias etapas, detalladas a continuacion:

En primer lugar, se procedera a la consolidacién del branding e imagen
corporativa, asegurando la coherencia visual y comunicativa de todos los
materiales tanto digitales como fisicos. Este paso es clave para transmitir
confianza en un sector en el que la credibilidad cientifica y técnica es

determinante.

Seguidamente, se desarrollara la pagina web oficial, multilingte y con un disefio
centrado en la funcionalidad y la autoridad profesional, que incluira informacion

sobre los productos, formacion, casos clinicos y contacto profesional.

La tercera etapa se centrara en la generacion de contenidos audiovisuales de
calidad: videos explicativos, materiales formativos y testimonios de casos reales

que permitiran construir confianza y posicionamiento técnico.

A continuacion, se activaran las campafias en redes sociales y canales

especializados, acompanadas de una estrategia SEO y SEM orientada a captar
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trafico cualificado hacia la web, especialmente veterinarios interesados en

soluciones minimamente invasivas.

Otra etapa clave sera la participacion en congresos, ferias y eventos cientificos
del sector, tanto nacionales como internacionales, lo cual permitira posicionar la
marca en un entorno altamente profesionalizado y captar leads cualificados. En
paralelo, se disefara una estrategia de email marketing enfocada a clinicas y
hospitales veterinarios previamente identificados como publicos objetivo. Este
canal se complementara con recursos descargables, newsletters cientificas y

convocatorias a formaciones practicas.

Por otro lado, a partir del segundo semestre, se iniciara la busqueda activa de
distribuidores especializados en mercados clave como Francia, Alemania, ltalia
o Bélgica, con el objetivo de llevar la innovacién de Epiicvet a otros paises

europeos con una demanda creciente de soluciones adaptadas.

En ultimo lugar, se destinaran recursos a la investigacion y el desarrollo de
nuevos productos, complementarios a los ya existentes, con el objetivo de
continuar innovando y diversificando la oferta de la empresa en linea con su

mision.

En cuanto al presupuesto estimado para el lanzamiento y consolidacion del plan
de marketing, se prevé una inversion aproximada de 15.000 euros durante el
primer afo (véase Tabla 3). Esta inversion estratégica permitira sentar las bases
de una marca solida, profesional y especializada, cuyo objetivo principal es
mejorar la calidad de vida de los animales a través de la innovacion y la

colaboracion estrecha con los veterinarios.
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Tabla 3:

Tabla presupuestaria anual

| umio | o | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE |NOVIEMBAE| DICIEMBRE | ENERO | FEBRERO | MARZO |  ABmL MAYD TOTAL ANUAL POR ACCIGN

Camnpatias Publicidad Instagram € 100,00 € € € 100006 WO00€  100,00€ € € 10006  100,00€ 100,00 € 700,00 €
- € 100,006 - € - € 100,00 € 100.00€ 100,00 € - € - € 100.00€ 100,00 € 10000 € 700.00€

€ 100,00€ € € 10000€ € 100,00€ € € 100008 € 100,00 € 500,00€
100,006 100,006  100,00€ 100,00€ 100,00 100,006 100006 10000€ 10000€ 10006 100,004 100,00 € 1.300,00€
W0,00€ 0006 100,006 00,006 300,006 M0006€ 00006 300006 100006  MO00€  200,00€ 300,00 € 2.500,00€
00,00€ 300,00€ 300,006 200,00€  300,00€ W00,00€  I0000€ 3I0000€ 30000€  INO00€  300,00€ 200,00 € 3.600,00€
1.500,00 € - € - - € - € - € - - € - - € - - € 1.500,00 €
1.500,00€ - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € 1.500,00€
200,00€ 200,00€ 200,006 200,00€ 20000€  20000€  200,00€ 200,00€ 20000€ 200006 200,006 200,00 € 2.400,00€

TOTAL ANUAL 15.000,00€

Nota. Elaboracion propia.

4. Marketing mix

El analisis del marketing mix resulta esencial para comprender como una
empresa estructura sus decisiones estratégicas en torno a los principales
elementos que componen su oferta. En el caso de Epiicvet, esta herramienta
permite identificar de forma clara cdmo se gestionan y articulan los distintos
aspectos que intervienen en la propuesta de valor de la marca: el producto, el

precio, la distribucion y la promocion.

Aplicar el marketing mix no solo facilita una vision integral del negocio, sino que
también contribuye a alinear los objetivos comerciales con las necesidades del
mercado y del publico objetivo. Cada una de estas variables se analiza desde
una perspectiva estratégica y adaptada a las particularidades del sector
veterinario, en el que la innovacion, la precision técnica y la confianza del

profesional juegan un papel decisivo.

4.1 Producto

Epiicvet se posiciona en el mercado veterinario como una empresa altamente
especializada, dedicada al desarrollo de soluciones avanzadas para el
tratamiento de patologias respiratorias en animales de compafia. Su propuesta

de valor se materializa en dos productos principales: TwineStent y EoloStent,
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ambos disefiados con un enfoque innovador y un profundo conocimiento de la

anatomia animal y las necesidades clinicas.
TwineStent es una proétesis intraluminal dirigida al tratamiento del colapso
traqueal canino en fases tempranas de la patologia (véase Figura 14). Este

dispositivo destaca por su disefio técnico y funcional, que incluye:

- Ausencia de migracion, gracias a su orificio de fijacion craneal que

garantiza una adecuada sujecion.

- Relacion metal/tejido reducida, minimizando la interaccién con las

estructuras bioldgicas.

- Separacion anatémica de los bucles, lo que favorece una integracion mas

natural.

- Filamento redondo con alta elasticidad y resistencia a la torsion y

compresion.

- Maximaresistencia a la fatiga, lo que asegura su durabilidad a largo plazo.

- Insercién sencilla, facilitada por un extremo caudal atraumatico que

minimiza los riesgos durante el procedimiento.

Figura 14:

TwineStent

Nota. Epiicvet (2025).
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Por su parte, EoloStent esta disefiado para el tratamiento de la estenosis
laringea, otra condicidon severa que afecta la funcién respiratoria de los animales
(véase Figura 15). Su disefio se basa en la arquitectura laringea y presenta

caracteristicas que lo convierten en una solucién altamente eficiente y segura:

Apertura fisiologica de la rima glotidis, respetando la funcionalidad natural

de la laringe.

- Bajo acumulo de moco, mejorando el confort y la salud respiratoria del

animal.

- Colocacion sencilla y rapida, optimizando los tiempos quirdrgicos y
reduciendo el estrés del paciente.

- Tres sistemas de seguridad que garantizan una sujecion eficaz y una

minima interferencia con los tejidos adyacentes.

Figura 15:

EoloStent

Nota. Epiicvet (2025).

Ambos productos reflejan la apuesta de Epiicvet por la innovacion tecnoldgica y
la mejora constante en el tratamiento veterinario, alineandose con las demandas

de un sector que valora la precision, la funcionalidad y la mejora de la calidad de
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vida de los animales. Ademas, estos dispositivos son desarrollados con
materiales de alta calidad, que aseguran no solo su rendimiento clinico, sino

también su sostenibilidad y adaptabilidad en diferentes contextos clinicos.

4.2 Precio

La estrategia de precios de Epiicvet se fundamenta en la accesibilidad, entendida
como un factor clave para garantizar que los tratamientos respiratorios
avanzados estén al alcance del mayor numero posible de propietarios y clinicas
veterinarias, sin comprometer la calidad ni la innovacién tecnoldgica de sus

dispositivos.

Segun Sandra Lépez, fundadora de la empresa, uno de los principales retos en
la medicina veterinaria especializada es el elevado coste de muchas soluciones
quirurgicas, lo que representa una barrera significativa para clinicas y
propietarios. Actualmente, los precios del mercado oscilan entre los 910€ + IVA
por unidad (como es el caso de los stents traqueales de Dextronic
comercializados en Espaia), hasta los 1.400$ en el caso de Infiniti Medical, cuyo
modelo de negocio también implica formaciones complementarias con precios

que superan los 5.0009%.

En este contexto, Epiicvet plantea un enfoque disruptivo: fijar el precio de sus
dispositivos al menos un 50% por debajo del umbral psicolégico de los 1.000-
1.500€, considerado por la fundadora como el limite econémico que la mayoria
de propietarios estan dispuestos a asumir. Este enfoque busca romper las
barreras actuales del mercado, ofreciendo dispositivos clinicamente eficaces,

seguros y disefiados especificamente para animales, a un coste razonable.

Teniendo en cuenta esta estrategia, el rango estimado de precios para los
productos de Epiicvet se situaria entre los 500 y 750€ por unidad, lo que
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supone una reduccioén significativa respecto a los precios actuales del mercado.
Este posicionamiento permite ofrecer una alternativa accesible tanto para los
propietarios como para los centros veterinarios, facilitando su adopcién y
generando una mayor competitividad frente a otras marcas que comercializan

soluciones similares con costes considerablemente mas elevados.

El modelo de fijacion de precios propuesto se basa principalmente en el coste de
produccion, sumando un margen del 20% destinado exclusivamente a la
reinversion en I|+D, garantizando asi un modelo de crecimiento sostenible. Esta
politica no solo diferencia a Epiicvet de sus competidores, sino que también
refuerza su mision de democratizar el acceso a tratamientos avanzados,
ofreciendo una solucion ética, eficaz y viable tanto para hospitales como para

centros especializados.

4.3 Distribucion

La distribucion de Epiicvet se plantea de forma selectiva y adaptada a la
naturaleza altamente especializada de sus productos. A diferencia de empresas
que operan en el ambito de productos veterinarios generalistas, Epiicvet centra
su modelo en llegar exclusivamente a centros veterinarios cualificados,
garantizando un uso adecuado de sus dispositivos mediante una formacién

especifica previa.

Actualmente, la empresa tiene previsto comercializar directamente sus

productos a través de dos vias principales:

- Venta directa a hospitales veterinarios, centros de referencia y clinicas 24
horas. Este canal se basa en una relacion directa entre Epiicvet y los

centros, en los que la empresa se compromete a proporcionar no solo el
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producto, sino también la formaciéon necesaria para su correcta

implantacion, asi como soporte técnico y posventa.

- Distribucién a través de empresas especializadas en material quirurgico
veterinario, principalmente para su expansion internacional. En mercados
exteriores, se busca colaborar con distribuidores no generalistas, sino
especificamente enfocados en tecnologias médicas avanzadas, con

especializacion en cirugia veterinaria o traumatologia.

Este sistema de distribucion selectiva permite mantener un mayor control sobre
el uso del producto, asegurar que el profesional veterinario esté cualificado para
su implantacion, y reforzar el posicionamiento de la marca como sinonimo de

especializacion y calidad clinica.

Ademas, el hecho de que Epiicvet esté directamente involucrado en la formacion
de los profesionales, mediante cursos y certificaciones, no solo aporta valor al
cliente, sino que también funciona como una barrera de entrada para la
competencia, consolidando una red de centros colaboradores cualificados, que

garantizan la correcta aplicacion de sus dispositivos.

4.4 Promocion

La promocion es una de las piezas clave en la estrategia de marketing de
cualquier empresa, especialmente para una marca emergente como Epiicvet. En
un sector tan especializado como el de las prétesis e implantes veterinarios,
lograr visibilidad y construir credibilidad son elementos fundamentales para
posicionarse en el mercado. El objetivo de nuestras acciones promocionales no
sera unicamente la venta directa, sino también la construccién de una marca

sélida y confiable, asociada a la innovacion, la accesibilidad y el bienestar animal.
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Nuestra comunicacién y promocion se apoyara en medios propios, ganados y
pagados, con un enfoque multicanal que integre tanto las herramientas digitales
como las relaciones profesionales dentro del sector veterinario. Buscamos llegar
a nuestro publico objetivo centros veterinarios 24h, hospitales veterinarios y
centros de referencia mediante una comunicacion clara, profesional y
emocionalmente conectada con las necesidades de los pacientes y los valores

de los veterinarios.

4.4.1 Email marketing

El email marketing sera una de nuestras herramientas fundamentales de
comunicacion, especialmente en la fase de introduccion al mercado. Para ello,
emplearemos la plataforma Mailchimp, en su versién gratuita inicialmente, con
opcion de escalar a un plan de pago en funcién del crecimiento de la base de

datos.

El uso del email marketing nos permitird segmentar nuestras camparas segun
los perfiles profesionales (especialistas en cirugia, veterinarios de urgencias,
responsables de compras, etc.) y adaptar los mensajes para cada tipo de

interlocutor. A través de newsletters periddicas compartiremos:

Lanzamientos de productos

Casos clinicos con resultados exitosos (véase Figura 16)

Actualizaciones de catalogos y fichas técnicas

Invitaciones a formaciones o webinars
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Ademas, la personalizacién de los correos y el seguimiento de métricas como

tasa de apertura y clics nos permitiran mejorar la efectividad de cada campana.

Figura 16:

Email marketing

NEWSLETTER

©Epiicvet

CASO CLINICO CON BULLDOG FRANCES

ZEUS

EoloStent

Zeus es un bulldog francés de 7 anos
que liegd a su clinica con problemas
de columna.

Tras un primer examen, se observd
que ademds tenia  sindrome
braquicefdlico, una condicién comin
en razas como los bulldogs.

Se decidié realizar un TAC y durante
ia intubacién se identificé una masa
andémala que obstruia mas del 50%
de la luz laringea.

Se observé estenosis de las narinas y
el paladar blando alargado y grueso.

Visita: www.epiicvet.com y conoce todos los detalles.

Nota. Elaboracion propia.

CLICK



61

4.4.2 Posicionamiento SEO y SEM

El posicionamiento organico (SEO) es imprescindible para garantizar una
visibilidad constante y de calidad en los motores de busqueda. La web de
Epiicvet se optimizara para los motores de busqueda con una estrategia basada
en palabras clave relevantes y bien segmentadas. Las trabajaremos en tres

niveles:

- Short head: stents veterinarios, proétesis veterinarias, implantes para

perros.

- Middle tail: stents traqueales para perros, implantes veterinarios a medida,

proétesis para colapso traqueal canino.

- Long tail: stent traqueal canino sin migracion, protesis veterinarias
personalizadas para estenosis laringea, implantes para perros pequefios

con colapso traqueal.

Estas keywords se integraran tanto en los textos de producto como en los
articulos del blog profesional de la web, que incluira contenido técnico de alto

valor para veterinarios.

Asimismo, emplearemos campafias de publicidad en Google Ads (SEM) para
aumentar la visibilidad y captar trafico cualificado. Las campafas se

estructuraran en dos lineas:

1. Campafas de busqueda (Search Ads) con palabras clave transaccionales
como: “comprar stent traqueal veterinario”, “implantes veterinarios
colapso traqueal”, “protesis estenosis laringea perro”.

2. Campanas de remarketing (Display Ads) dirigidas a visitantes previos que
no realizaron contacto o compra, para reforzar el recuerdo de marca y

aumentar las conversiones.
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Contaremos con anuncios optimizados para clics de calidad con el siguiente

ejemplo de meta title y meta descripcion:

¢ URL: www.epiicvet.com

e Meta title: Implantes Veterinarios Innovadores | Stents Epiicvet

« Meta descripcion: Descubre Epiicvet. Protesis veterinarias especializadas
para colapso traqueal y estenosis laringea. Disefios personalizados para

una vida mejor.

4.4.3 Redes sociales

La presencia en redes sociales, especialmente Instagram y LinkedIn, sera
esencial para conectar tanto con la comunidad veterinaria como con

distribuidores, clinicas y prescriptores.

- Instagram se centrara en mostrar contenido visual: imagenes de
productos, publicaciones informativas sobre las afecciones, videos de
colocacion de los stents, testimonios de veterinarios y resultados clinicos

(véase Figura 17).

- LinkedIn sera la red de posicionamiento profesional. Compartiremos
articulos técnicos, colaboraciones con universidades, asistencia a

congresos, entrevistas y formaciones.


http://www.epiicvet.com/
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Ademas, se realizaran campafas en Instagram Ads para impulsar el
reconocimiento de marca y fomentar la captaciéon de leads mediante formularios

de contacto integrados.

Figura 17:

Feed de Instagram

',.‘ ij LA PARALISIS
la

LARINGEA

ettt <
[ | 4
L cOLAPSOD TR
TRAQUEAL ANATOMICAS DE LA

TRAQUEA

MECANISMOS DE
DEFENSA DE LA VIA §
RESPIRATORIA

Nota. Instagram de Epiicvet (2025).

4.4.4 Pagina web

La web de Epiicvet sera el eje central de la estrategia digital. Estara disefiada
con una estética limpia, profesional e intuitiva (véase Figura 18). Entre sus

secciones destacaran:



64

- Catalogo de productos (con fichas técnicas descargables).

- Casos clinicos.

- Blog profesional con articulos de interés.

- Area de contacto y solicitud de presupuesto.

- Espacio exclusivo para distribuidores.

Sera responsive, adaptada a dispositivos moviles y estara integrada con
herramientas de analitica y CRM para seguimiento de leads. La web sera
también la base para el SEO, con contenido optimizado, enlaces internos vy

estructura orientada a la conversion.
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Figura 18:

Pagina web de Epiicvet

R ﬁ .\Alrway Medical

-

devices for Pets

Nota. Pagina web de Epiicvet (2025).

4.4.5 Branded content

Uno de los pilares diferenciales de nuestra promocion sera el branded content.
Queremos contar historias reales que conmuevan, informen y posicionen a
Epiicvet como una marca humana y centrada en el bienestar animal (véase
Figura 19).

Produciremos contenido en formato video, post y reportaje en los que se relaten
casos de perros que han recuperado su calidad de vida tras la implantacion de
un TwineStent o un EoloStent. Estas historias se compartirdn tanto en redes

sociales como en la web y se enviaran en newsletters.

Algunas de estas historias podran estar narradas por el propio veterinario
tratante, fortaleciendo nuestra relacion con la comunidad profesional y
mostrando la utilidad real de los productos Epiicvet.
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Figura 19:

Branded content

epiicvet

&1 epiicvet - Audio original

El despertar de Zeus se realizd
en un espacio controlado y de
forma pausada

Después de la implantacion del

Stent Zeus comenzd a
respirar con normalidad y pudo
ir a casa mientras esperaba los
resultados.

Casos como el de Zeus nos
recuerdan la importancia de
disponer de un sistema de
emergencia sencillo y accesible

para mantener abierta la laringe.

14 Q1 VY

epiicvet Hace algunas semanas, el Dr. José Rodriguez

abordd un caso complejo que hoy queremos compartir
con vosotros. Zeus, un bulldog francés de 7 afios que
llegd a su clinica con problemas en la columna y, por
sorpresa, en el momento de intubarlo para realizar el
TAC descubrieron una masa que obstruia mas del 50%
de su laringe, poniendo en riesgo su vida.

Nota. Instagram de Epiicvet (2025).

Ademas de lo mencionado, planteamos:

« Notas de prensa y apariciones en medios especializados, tanto digitales

como impresos del sector veterinario.

« Webinars formativos gratuitos, impartidos por veterinarios colaboradores,

para dar a conocer las ventajas técnicas de nuestros productos.

e Presencia en ferias sectoriales como Iberzoo+Propet o Congreso Avepa-

SEVC, donde buscaremos tanto posicionamiento como distribucion.
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5. Plan de control y accién

Una vez Epiicvet haya comenzado su actividad comercial, sera imprescindible
establecer un sistema que nos permita garantizar el correcto desarrollo de todas
las acciones estratégicas planteadas. Por ello, se hace necesario definir un plan
de control y un plan de accién. El primero tendrd como finalidad supervisar el
cumplimiento de los objetivos establecidos, analizar el rendimiento de nuestras
acciones y detectar posibles desviaciones. El segundo nos proporcionara un
marco estructurado de respuesta para actuar de forma rapida y eficaz ante

imprevistos, retos operativos o cambios del entorno.

Ambos planes actuardn como herramientas de mejora continua, asegurando una
toma de decisiones fundamentada y una adaptacién constante a las necesidades
del mercado veterinario. La implementacion de estos mecanismos nos permitira
medir resultados, optimizar recursos y reforzar aquellas areas que generen

mayor valor para nuestros clientes.

5.1 Definicion del target

El publico objetivo de Epiicvet esta claramente delimitado por su perfil profesional

y técnico. Nuestra propuesta de valor se dirige exclusivamente a:

- Hospitales veterinarios, que necesitan equipamiento altamente
especializado para tratar patologias complejas sin depender de

derivaciones externas.

- Centros de referencia, cuya labor se centra en pacientes derivados con
diagnoésticos de mayor gravedad, y que requieren productos de tecnologia

avanzada.

- Centros veterinarios 24 horas, que actian como unidades de
estabilizacion y derivacion, donde la rapidez de respuesta y la fiabilidad

de los dispositivos es esencial.
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Estos tres segmentos comparten la necesidad de soluciones de calidad,
adaptadas al uso clinico intensivo, con un fuerte respaldo técnico y tiempos de
entrega agiles. Nuestra estrategia promocional y comercial estara focalizada en
llegar a estos centros a través de una comunicacion profesional, clara y basada

en evidencia.

Para evaluar el grado de acierto en la captacion y fidelizacion de nuestro publico
objetivo, definiremos una serie de indicadores clave de rendimiento (KPI)

especificos y alineados con nuestros canales y objetivos.

« Tasa de apertura de newsletters y ratio de clics en enlaces técnicos o
comerciales: nos indicara el interés real de nuestros suscriptores en la
informacion enviada. Un buen CTR en fichas técnicas o casos clinicos es

sefal de una base de datos cualificada y segmentada adecuadamente.

o Numero de formularios de contacto recibidos desde la web profesional:
sera uno de los indicadores mas importantes para valorar si estamos
atrayendo clinicas del perfil correcto. Se incluiran filtros por tipologia de

centro en el formulario para clasificar cada lead.

« Participacion en sesiones formativas o webinars profesionales: un alto
grado de asistencia y retencion durante eventos online confirmara el

interés por parte de nuestro target y el valor percibido de la marca.

« Feedback técnico y clinico recibido: a través de encuestas posteriores a
la compra o tras el uso de los productos, se evaluara la satisfaccion en
cuanto a eficacia clinica, facilidad de colocacion, tiempos de entrega y

soporte técnico.

« Ratio de recompra o nuevas solicitudes por parte del mismo cliente: este
dato nos permitira identificar si, ademas de captar, logramos fidelizar.
Seréa especialmente util para identificar clientes estratégicos con potencial

de crecimiento a medio y largo plazo.
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« Tréfico web desde canales de pago segmentados por profesion (LinkedIn
Ads, Google Ads con keywords técnicas, etc.): este KPl nos permitira
analizar qué porcentaje de visitantes corresponde al perfil deseado y

cdmo navegan en nuestro sitio web.

A través de estos indicadores y una monitorizacion periédica, podremos
identificar con claridad si estamos alcanzando a nuestros publicos estratégicos,
y ajustar tanto los mensajes como los canales en funcion de los resultados

obtenidos.

5.2 Situacion de mercado

Para conocer el grado de progreso de Epiicvet y asegurar que nuestras
estrategias de marketing estan siendo efectivas, es esencial implementar un
sistema de seguimiento basado en métricas relevantes. Dado que nos movemos
en un entorno especializado B2B, orientado a centros veterinarios de alta
complejidad, es fundamental monitorizar indicadores que nos permitan evaluar
tanto la captacién como la fidelizacion de estos clientes profesionales, asi como
el impacto de nuestras acciones digitales.

A continuacion, se detallan las principales métricas que consideramos

criticas para analizar el rendimiento de Epiicvet en el mercado:

- Tasa de conversion de leads cualificados: este indicador mide el
porcentaje de profesionales o centros que, tras un primer contacto (como
una solicitud de informacion técnica o asistencia a un webinar), se
convierten en clientes. Nos ayuda a valorar la efectividad de nuestras

acciones comerciales y la calidad del contenido técnico que ofrecemos.

- Tasade abandono del proceso de contacto: al igual que en un ecommerce
se evalla el abandono del carrito, aqui analizaremos qué porcentaje de

usuarios inicia un proceso de contacto (formulario, correo, llamada) pero
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no llega a formalizar una compra o una prueba del producto. Este dato
nos permitira identificar posibles frenos en la comunicacion o en las

condiciones comerciales.

Tasa de rebote en la web profesional: se refiere al porcentaje de visitantes
gue acceden a nuestro sitio web y lo abandonan sin interactuar ni navegar
por otras secciones. Una tasa alta podria indicar que el contenido no es
relevante o que la navegacion no es intuitiva, por lo que seria necesario

optimizar la experiencia del usuario.

Coste de adquisicion por cliente (CAC): calcularemos cuanto nos cuesta
captar un nuevo centro veterinario como cliente teniendo en cuenta el
gasto total en acciones de marketing, formacién, soporte técnico y
comercial. Este KPI es clave para mantener la rentabilidad en nuestras

estrategias de expansion.

Tasa de retencion de clinicas: este indicador nos mostrara qué porcentaje
de clientes realiza compras recurrentes a lo largo del tiempo. Una tasa
alta reflejara fidelizacion, satisfaccién y confianza en nuestros productos,
algo esencial para mantener una base soélida y estable de usuarios
profesionales.

Tiempo medio de permanencia en la web: nos servird para conocer cuanto
tiempo dedican los profesionales a explorar nuestro contenido digital
(paginas de producto, casos clinicos, articulos formativos). A mayor

permanencia, mayor nivel de interés y compromiso por parte del usuario.

Interaccion en email marketing (open rate y click-through rate):
evaluaremos tanto la tasa de apertura como la de clics en campanas
enviadas a traveés de newsletters técnicas. Estas métricas permitiran
valorar si estamos ofreciendo informacién atil y bien segmentada a

nuestro publico objetivo.
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Estas métricas no solo nos ofreceran una vision real y dinamica de nuestra
presencia en el mercado, sino que también nos permitiran tomar decisiones
estratégicas informadas para reforzar aquellos aspectos que funcionen bien y
optimizar aquellos que presenten puntos de friccion. El seguimiento constante
de estos indicadores sera clave para el crecimiento sostenible y la consolidacién
de Epiicvet como referente en el sector de dispositivos veterinarios

especializados.

5.3 Competencia

El entorno competitivo en el que se inserta Epiicvet, aunque menos saturado que
otros sectores, representa un estimulo constante para la innovacion y mejora
continua. La existencia de empresas consolidadas como Infiniti Medical y
Dextronix, especializadas en dispositivos veterinarios adaptados de la medicina
humana, nos impulsa a mantenernos alerta y proactivos. Estos competidores nos
desafian a perfeccionar tanto nuestros productos como nuestra propuesta de
valor, desde la atencion técnica al cliente hasta la accesibilidad econdémica de

nuestras soluciones.

Por ello, es fundamental que implementemos un sistema de seguimiento
continuo que nos permita analizar tanto la actividad digital como la
percepciéon de marca y el comportamiento de los clientes de nuestra
competencia directa. Esta observacion no tiene un enfoque imitativo, sino
estratégico, se trata de comprender sus fortalezas y debilidades para reforzar las

nuestras.

En este sentido, monitorizaremos los siguientes indicadores clave:

e Seguimiento de presencia digital y numero de seguidores: aunque
operamos en un entorno profesional B2B, cada vez mas centros
veterinarios consumen contenido a través de redes sociales como
LinkedIn, Instagram o incluso YouTube. Observar el tamafo de la

comunidad digital de nuestros competidores nos permitira establecer
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comparaciones, identificar puntos fuertes en su estrategia de contenidos

y detectar brechas en nuestra propia visibilidad.

Tasa de crecimiento de seguidores profesionales: analizar con qué
rapidez crecen sus comunidades digitales en especial si aumentan tras
publicaciones técnicas, lanzamientos de productos o campafas
educativas nos ofrece informacion valiosa sobre qué tipo de contenido

tiene mayor aceptacion entre el publico veterinario.

indice de engagement: mas alla del nimero de seguidores, observaremos
el nivel de interaccidbn en publicaciones (comentarios, compartidos,
reacciones), especialmente cuando se trate de casos clinicos, testimonios
o lanzamientos de nuevos dispositivos. Un engagement elevado revela
una comunidad interesada y activa, algo que deseamos replicar con

contenido cientifico, practico y emocionalmente relevante.

Tasa de retencion de seguidores: en un entorno profesional, mantener la
atencion del publico requiere contenido técnico riguroso, actualizado y util.
Esta métrica nos ayudara a identificar si nuestros competidores estan
logrando mantener la fidelidad de su audiencia, y en qué tipo de
contenidos radica esa fidelizacion.

Sentimiento de marca y andlisis de resefias: a través de foros,
comentarios en publicaciones, reviews de productos y valoraciones en
cursos de formacion, evaluaremos la percepcién cualitativa que el
mercado tiene sobre cada competidor. Un analisis semantico basico nos
permitira detectar patrones de satisfaccion o frustracion, para aprender de

ellos y reforzar nuestra propuesta diferencial.

Frecuencia de publicacion y canales activos: determinar cada cuanto
publican y qué tipo de formatos utilizan (infografias, videos quirargicos,
articulos técnicos, casos clinicos, webinars) nos permitira optimizar
nuestra propia frecuencia y tono de comunicacion, especialmente en

canales como LinkediIn, la web corporativa o newsletters técnicas.
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Toda esta informacion recopilada formard parte de nuestro sistema de
inteligencia competitiva. A partir de ahi, disefiaremos acciones de respuesta
fundamentadas en datos, no en intuiciones, ajustando nuestras estrategias de
contenido, comunicacién y posicionamiento. La observacién activa de la
competencia no es solo una herramienta de prevencién, sino también una fuente
constante de inspiracion y aprendizaje para fortalecer la presencia de Epiicvet

en el mercado de la innovacion veterinaria.

5.4 Prevision de ventas

Teniendo en cuenta el andlisis del sector, la necesidad creciente de dispositivos
minimamente invasivos en veterinaria, la escasa competencia directa en el nicho
especifico de las protesis traqueales y laringeas, y la estrategia de precios
accesibles planteada por Epiicvet, se estima que la empresa podra experimentar

un crecimiento sostenido durante los préximos afos.

El lanzamiento del TwineStent y el EoloStent, junto con las acciones
promocionales y formativas previstas, permitird captar la atencion de hospitales
veterinarios, centros de referencia y clinicas 24h en toda Espafia, posicionando
a Epiicvet como una alternativa eficaz y econdmicamente viable frente a los
actores internacionales. Para supervisar este crecimiento y evaluar el
cumplimiento de los objetivos comerciales, se estableceran los siguientes

KPI's clave:

o« Tasa de crecimiento de ventas: Este KPl nos permitira observar la
evolucion del volumen de ventas en comparacion con periodos anteriores.
Es esencial para establecer metas realistas y ajustar nuestras estrategias
de marketing o lanzamiento de productos. En base al caracter innovador
de nuestros dispositivos y a la ventaja competitiva en precios, se proyecta
una tasa de crecimiento anual minima del 60% durante los dos
primeros afos tras el lanzamiento, con posibilidad de superar ese

porcentaje conforme se afiance nuestra presencia en el mercado.



74

indice de satisfaccion del cliente profesional: Este indicador medira el
grado de satisfaccion de los centros veterinarios que adquieran nuestros
dispositivos, evaluando factores como la facilidad de insercién del stent,
la mejora clinica del paciente, la atencion posventa, los tiempos de envio
y el acompafamiento técnico. Para ello, se utilizaran encuestas tras la
compra y entrevistas periddicas. Se establecera un objetivo de indice de
satisfaccion superior al 85%, dado que la fidelizacion y la reputacion

son claves para la retencion en un entorno profesional tan especifico.

Tasa de recompra: Este KPI indicara qué porcentaje de clientes vuelve a
adquirir productos de Epiicvet tras una primera experiencia. Un ratio alto
sera sefial de confianza y calidad percibida, mientras que una tasa baja
alertaria sobre posibles problemas operativos, de producto o servicio. Se
aspirara a alcanzar una tasa de recompra del 50% o superior en el
primer afio de funcionamiento, con tendencia creciente en los siguientes

ejercicios.

Numero de unidades vendidas por canal: Este KPI nos permitira analizar
cuales son los canales mas rentables y efectivos en la distribucion de
nuestros productos (venta directa, contacto en ferias profesionales,
formaciones especializadas, etc.). Este seguimiento facilitard la

asignacion de recursos hacia los canales con mayor retorno comercial.

Volumen de centros registrados en nuestra base de datos: Como parte de
la estrategia de email marketing y comunicacion directa con hospitales y
centros especializados, el crecimiento de nuestra base de datos sera una
métrica clave. El objetivo inicial ser4 alcanzar los 200 centros

registrados en el primer afio, segmentados por tipo de clinica y region.

Tasa de asistencia a eventos o formaciones: Uno de los pilares de
diferenciacion de Epiicvet es el acompafiamiento formativo y técnico. Por
eso, mediremos cuantos profesionales se inscriben y completan nuestros

talleres o formaciones, ya sean presenciales u online. Una tasa de
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asistencia del 70% sobre el total de inscritos sera una sefial positiva

de interés en nuestra propuesta de valor.

Con estos indicadores, podremos proyectar de forma clara el rendimiento
comercial de Epiicvet y tomar decisiones estratégicas basadas en datos,
anticipandonos a posibles desviaciones o barreras. Ademas, estos KPI's nos
ayudaran a alinear los objetivos de marketing, ventas y fidelizacion, consolidando

nuestra posicion en el mercado veterinario especializado.

6. Estudio de mercado

El estudio de mercado representa un elemento esencial en la planificacion
estratégica de Epiicvet. Su objetivo es proporcionar una vision realista del
entorno profesional al que se dirige la empresa, permitiéndonos validar hipotesis,
ajustar propuestas y disefiar estrategias mas efectivas basadas en informacién
empirica. En un sector tan especializado como el de la veterinaria de pequefos
animales, conocer de primera mano la percepcién del profesional veterinario

sobre nuestras soluciones nos permite tomar decisiones con mayor fundamento.

6.1 Objetivos

Con la finalidad de adaptar nuestra propuesta de valor al mercado real, este
estudio se ha centrado en conocer las opiniones, preferencias y necesidades de
los veterinarios que trabajan en hospitales, centros de referencia y clinicas 24
horas, en relacion con los dispositivos actuales para el tratamiento del colapso

traqueal y la estenosis laringea.

Los objetivos especificos que guian esta investigacion son:



76

- Identificar el nivel de conocimiento y experiencia de los profesionales con

estas patologias.

- Detectar si existe una percepcion de carencia de soluciones minimamente

invasivas adaptadas a las necesidades reales de los pacientes.

- Evaluar el interés en nuevas soluciones mas economicas y técnicamente

adaptadas al paciente.

- Conocer qué factores generan mayor confianza en una nueva marca de

dispositivos veterinarios.

- Determinar los canales de comunicacién preferidos para recibir

informacion técnica y comercial.

6.2 Variables y poblacién objetivo

Poblacion objetivo:

Veterinarios en activo que desarrollan su labor en hospitales veterinarios, clinicas
veterinarias 24 horas o centros de referencia especializados en pequenos
animales, con experiencia o contacto con casos clinicos de colapso traqueal o

estenosis laringea.

Variables del estudio:
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- Independiente: Presentacion de nuevos dispositivos veterinarios

minimamente invasivos por parte de una nueva marca (Epiicvet).

- Dependiente: Grado de interés, predisposicion a probar, percepcion de

confianza y preferencias comunicativas de los veterinarios encuestados.

6.3 Muestra

Se ha realizado una encuesta digital a través de Google Forms que ha sido
completada por un total de 20 profesionales veterinarios. Aunque la muestra es
reducida, se ha garantizado diversidad de perfiles tanto por edad como por tipo
de centro de trabajo, lo que ha permitido recoger opiniones representativas

dentro de nuestro publico objetivo.

Las preguntas se diseflaron para que fuesen breves, claras y enfocadas a
aspectos clave de nuestro producto y estrategia de comunicacion, con el fin de
facilitar una participacion fluida y obtener datos Utiles y aplicables al desarrollo

del plan de marketing.

6.4 Introduccion de la encuesta

Para la realizacién de este analisis, se distribuyd una encuesta online (véase
Figura 20) dirigida exclusivamente a veterinarios especialistas o generalistas con
experiencia en cirugia o casos de patologias respiratorias complejas. El objetivo
era recoger informacién cualitativa y cuantitativa que nos permitiera afinar tanto

el desarrollo del producto como nuestras acciones de marketing.
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Figura 20:

Introduccién a la encuesta

O) = piic
Veterinary medical devices

Encuesta para Epiicvet.

jHola! Mi nombre es Diego Aleixandre y actualmente estoy cursando el grado de Marketing
en la Universidad Europea de Valencia.

Quiero presentarte Epiicvet, una marca innovadora dedicada al desarrollo de dispositivos
veterinarios minimamente invasivos para el tratamiento de patologias respiratorias como
el colapso traqueal y la estenosis laringea en pequefios animales. Esta iniciativa nace con
la vocacion de mejorar la calidad de vida de los pacientes y facilitar el trabajo clinico diario
de los veterinarios.

Como parte de mi Trabajo de Fin de Grado, estoy realizando un estudio de mercado
centrado en profesionales del sector veterinario. El objetivo es recopilar datos relevantes
que sirvan como base para validar y adaptar esta propuesta de valor a las necesidades
reales de la practica clinica.

Agradezco mucho tu tiempo y colaboracion al completar este cuestionario. Tus
respuestas seran tratadas de forma completamente confidencial y se utilizaran
exclusivamente con fines académicos. La encuesta es breve y no deberia tomarte més de
5 minutos.

iMuchisimas gracias por tu participacion!
Atentamente,

Diego Aleixandre

Nota. Elaboracion propia.

Los resultados obtenidos indican que el 100% de los encuestados conoce las
patologias de colapso traqueal y estenosis laringea, y que el 90% ha tratado
casos relacionados en su centro. Un dato relevante es que el 100% considera
que no hay suficientes opciones minimamente invasivas actualmente en el

mercado, lo que respalda la propuesta de Epiicvet.
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Ante la hipotesis de un nuevo dispositivo mas econdmico y mejor adaptado al
paciente, el 100% de los veterinarios afirmé que lo probaria, lo cual supone un
respaldo contundente para nuestro enfoque estratégico. En cuanto a los
atributos mas valorados en un nuevo dispositivo, destacan la seguridad (25%),
la adaptabilidad (40%) y el precio (25%).

Respecto a los factores que generan mayor confianza en una nueva marca, los
encuestados valoran especialmente la validacion cientifica (40%), la formacién
ofrecida (25%), las opiniones de otros colegas (25%) y la atencién técnica del
producto (10%).

Por ultimo, se explord el canal preferido para recibir informacion profesional. La
mayoria prefiere el correo electronico (45%), seguido por congresos

presenciales (30%) y la visita de comerciales (15%).

Estos datos permiten a Epiicvet estructurar su comunicacion y desarrollo de
producto de forma mas precisa, orientdndose a las expectativas reales del

profesional veterinario.
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7. Sostenibilidad y ODS

Desde sus inicios, Epiicvet ha nacido con un fuerte compromiso hacia la
sostenibilidad, la ética profesional y el bienestar animal. Estos principios no solo
guian nuestra actividad diaria, sino que también se alinean con los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS) impulsados por la Agenda 2030 de Naciones
Unidas, en especial con aquellos centrados en la salud, la innovacion

responsable y el desarrollo sostenible del entorno (véase Figura 21).

Uno de los ODS més directamente relacionados con nuestra actividad es el ODS
3: Salud y bienestar, cuyo propdsito es garantizar una vida sana y promover el
bienestar para todos. En este sentido, Epiicvet contribuye activamente a mejorar
la calidad de vida de los animales mediante el desarrollo de dispositivos
innovadores disefiados especificamente para tratar afecciones respiratorias
complejas, como el colapso traqueal y la estenosis laringea, con técnicas menos

invasivas y mas seguras para el paciente.

Asimismo, el ODS 9: Industria, innovacion e infraestructura representa otra
conexion directa con nuestra labor. En Epiicvet apostamos por la [+D como motor
de cambio y evolucién. Nuestra apuesta por soluciones veterinarias adaptadas
desde la medicina humana, pero redisefiadas para responder a las necesidades
especificas de los animales, es reflejo de una innovacién centrada en la

sostenibilidad técnica, econdémica y social.

También se encuentra presente en nuestras acciones el ODS 12: Producciény
consumo responsables. Apostamos por una produccidon consciente, evitando
la generacion innecesaria de stock, trabajando bajo pedido y utilizando
materiales duraderos y eficaces, lo que permite reducir el desperdicio y optimizar

los recursos utilizados.
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Figura 21

ODS Epiicvet

Nota. Elaboracion propia.

Ademas, el foco en el bienestar animal implica un compromiso con la bioética y
la mejora de los estdndares veterinarios. Este enfoque se refuerza con la
intencién de democratizar el acceso a dispositivos médicos de calidad para
animales, rompiendo barreras de precio y facilitando que méas profesionales
puedan acceder a soluciones clinicas de alto nivel sin comprometer el

presupuesto de sus clientes.

En definitiva, EpiicVet no solo se proyecta como una empresa innovadora en el
sector veterinario, sino como una marca responsable, consciente de su impacto
y plenamente comprometida con los valores de sostenibilidad e innovacion que

demanda el contexto actual.
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8. Conclusiones

Este proyecto tiene como objetivo principal el disefio de un plan de marketing
integral para Epiicvet, una marca especializada en dispositivos veterinarios
minimamente invasivos dirigidos al tratamiento de patologias respiratorias
complejas en animales de compafiia. Desde su origen, Epiicvet nace con una
clara vocacion: aportar soluciones mas accesibles, personalizadas y adaptadas

a las necesidades reales de los profesionales veterinarios y sus pacientes.

A través de este trabajo, hemos construido una propuesta que no solo presenta
un producto innovador, sino que también ofrece una visidn estratégica para
posicionarse de forma diferenciada en un mercado altamente especializado y
poco explorado. El plan de marketing ha sido desarrollado con una perspectiva
global, abordando aspectos clave como el andlisis de la competencia, la
identificacion del publico objetivo, la elaboracion de la estrategia comercial, la
planificacion de acciones promocionales, y el disefio de un estudio de mercado

que valida la viabilidad de la propuesta.

Uno de los aspectos mas relevantes de este trabajo ha sido la conexion directa
con el sector veterinario mediante entrevistas y encuestas, que han permitido
confirmar la necesidad de nuevas soluciones mas eficientes y econémicamente
viables. Asimismo, el desarrollo de herramientas como el DAFO, CAME vy las
matrices estratégicas ha facilitado un enfoque soélido, coherente y bien

fundamentado en la toma de decisiones.

Cada accion planteada dentro de este plan ha sido disefiada con el propdsito de
consolidar a Epiicvet como una marca confiable, con un discurso técnico riguroso
y un enfoque empatico hacia los profesionales que dia a dia enfrentan retos
clinicos complejos. Desde la comunicacion cientifica hasta la presencia en
eventos sectoriales, pasando por estrategias digitales como el SEO, emalil
marketing y branded content basado en casos reales, se ha construido una

narrativa de marca humana y profesional.
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Este proyecto no solo ha servido para poner en practica conocimientos tedricos
adquiridos a lo largo del grado, sino también para demostrar como una Vvision
ética, accesible e innovadora puede abrirse paso en un sector técnico como el
veterinario. En este sentido, Epiicvet es mucho més que una empresa de
dispositivos: es un proyecto con proposito, enfocado en mejorar la calidad
de vida de los pacientes, facilitar lalabor de los veterinarios y democratizar

el acceso a tratamientos de alta calidad.

En definitiva, Epiicvet representa el potencial de la innovacién en el dmbito
sanitario animal. Con un plan sélido, basado en datos reales y enfocado a largo
plazo, este trabajo sienta las bases para una implementacion efectiva en el
mercado y para seguir desarrollando soluciones que generen impacto real y

positivo en la practica clinica veterinaria.
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En los anexos se mostraran tanto las preguntas como las respuestas obtenidas

en el estudio de mercado.

10.1 Anexo 1: Resultados de la encuesta

¢Cual es su género?

20 respuestas

¢Cuadl es su rango de edad?

20 respuestas

@ Femenino
@ Masculino

@ 25-34
® 35-44
® 18-24
@ 4554



¢Trabajaen...?

20 respuestas

:.Conoce el colapso traqueal o la estenosis laringea?

20 respuestas

¢Ha tratado casos en su centro?

20 respuestas
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@ Hospital veterinario
@ Centro de referencia
@ Clinica 24h

@S
@® No

@ si
& No



¢Cree que hay suficientes opciones minimamente invasivas?

® No
® Si
100%

¢Qué valoraria mas en un nuevo dispositivo?

@ Seguridad

@ Precio

 Adaptabilidad
A @ Soporte técnico

20 respuestas

20 respuestas
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¢Probaria un dispositivo mas econémico y mas adaptado al animal?

20 respuestas

®Si
® No

¢Qué le da confianza en una marca nueva?

@ Validacion cientifica

@ Opiniones

@ Formacion
A @ Atencion técnica

20 respuestas
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¢Cual es su canal preferido para recibir informacién?

@® Email

@ Congresos

@ Visita comercial
A @ Redes sociales

20 respuestas




