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RESUMEN EJECUTIVO

La siguiente investigacion “DISENO DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
CREACION DE UN CENTRO DE IMPORTACIONES DE MEDICINAS PARA
ENFERMEDADES CATASTROFICAS COMO LA ARTRITIS REUMATOIDE EN EL
ANO 2016.”, tiene la finalidad de conocer la factibilidad y viabilidad de la creacion de
un centro de importaciones en el norte de la ciudad de Quito, para la comercializacion de
un medicamento hecho a base del veneno de una hormiga para bloquear la artritis
reumatoide, importado desde Bolivia. Para la recopilacion de la informacion se va a
realizar un estudio de mercado el mismo que permitir4 definir la demanda objetivo de
mercado y conocer la aceptacion del medicamento dentro de la poblacion con artritis
reumatoide, a través de las técnicas de investigacion como la entrevista y la encuesta.
Una vez definida la demanda objetivo y aceptacion del producto, se realizara el estudio
técnico el mismo que consta de la ubicacion del proyecto, la distribucion del centro de
importaciones, los requerimientos necesarios para el funcionamiento de la empresa. A
continuacion, se desarrollara la organizacion administrativa la misma que se encontrard
plasmada en el organigrama estructural y descripcion del manual de funciones de cada
uno de los puestos y cargos que compondra el nuevo centro de importaciones.

El estudio financiero permitird conocer la inversion inicial total del proyecto, el
financiamiento, y los costos necesarios en los que se incurrirdn para la puesta en marcha
del mismo, asi como la proyeccion de las ventas del medicamento, los mismos que
serviran para la realizacion de la evaluacion financiera donde se definira la factibilidad
del proyecto a través del analisis de los indicadores como el VAN, TIR; RCB, y periodo
de recuperacion de la inversion. Una vez determinada la viabilidad del proyecto se
desarrollar las correspondientes conclusiones y recomendaciones para el funcionamiento

del centro de importaciones.
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ABSTRACT

The following investigation "DESIGN OF A BUSINESS PLAN FOR THE CREATION
OF AN IMPORT CENTER OF DRUG FOR CATASTROPHIC DISEASES SUCH AS
RHEUMATOID ARTHRITIS IN 2016.” This has the purpose to know the feasibility and
viability of creating an import center in northern Quito in order to promote a drug made
from the venom of an ant to block rheumatoid arthritis, which is imported from Bolivia.
The collection of information will be done by a market study that will define the target
market and meet demand acceptance of the drug within the population with rheumatoid
arthritis; this will be supported by research techniques such as interview and survey. Once
defined the objective demand and product acceptance, a technical study will be performed
that contains project location, the distribution of imports, and the necessary requirements
for the operation of the company. Moreover, an administrative organization will be
performed with the structural organization chart and description of manual functions of
each of the posts and positions that will make up the new imports center. The financial
study will help to know the total initial investment in the project, funding and the
necessary costs that will be incurred for the implementation thereof, and drug sales
projection, which help to perform the financial evaluation and the feasibility of the project
through analysis of indicators such as VAN, TIR, RCB, and payback period of the
investment. Once determined the vitality of the project conclusions and recommendations

will be developed for the operation of import center.

XiX



CAPITULO I
GENERALIDADES

1.1. Antecedentes

Actualmente existe una degeneracion del planeta, nuevas enfermedades antes
desconocidas estan doblegando a la poblacion mundial. Los alimentos que ahora
consumimos estan llenos de quimicos, de transgenicos; el aire que respiramos, el agua
que bebemos, nada es seguro. Todo este cumulo de “venenos” poco a poco estan

acabando con nuestro sistema inmunoldgico, al punto de ponerlo en nuestra contra.

Las enfermedades del Sistema Inmunolégico o llamadas Autoinmunes, se caracterizan
por ser catastroficas, irreversibles, incurables, incapacitantes y deformantes. A pesar de

todos los avances cientificos en salud no se logra descubrir porque se producen.

Leyendo en internet, se puede dar cuenta que existen grandes farmacéuticas a las cuales
no les convendria que se encuentre la cura a estas enfermedades, pues han amasado
millones de fortunas comercializando medicamentos conocidos como “Unicos
tratamientos”, lo cual conlleva a pensar: Si verdaderamente no se ha descubierto una cura

o simplemente la mantienen oculta.

A continuacion, se menciona a breves rasgos cual y qué es la enfermedad que se va a
combatir a través de un medicamento que se propone comercializar a través del centro de

importaciones.

Artritis reumatoide: Es una enfermedad cronica que lleva a la inflamacion de las

articulaciones y tejidos circundantes, que también puede afectar otros érganos.



No existe una causa comun para padecerla, puede presentarse a cualquier edad, siendo
mas comun en las mujeres de mediana edad, que en los hombres. Los sintomas en la
mayoria de las veces, afecta las articulaciones en ambos lados del cuerpo por igual. Las
mufiecas, las rodillas, los dedos, los hombros y los tobillos son los que resultan mas

afectados.

El tratamiento para la artritis reumatoide generalmente es de por vida, incluye varios
medicamentos, fisioterapia, ejercicio, infiltracion y posiblemente cirugia. Cabe
mencionar que estos tratamientos deben ser agresivos y oportunos; si la Artritis
Reumatoide no se trata a tiempo puede llegar a la destruccion de las articulaciones, a la

deformidad corporal y finalmente a la invalidez total.

1.2. Justificacion

Segun la Constitucion Politica de la Republica del Ecuador “Art 50.- El Estado
garantizard a toda persona que sufra de enfermedades catastrdficas o de alta complejidad
el derecho a la atencion especializada y gratuita en todos los niveles, de manera oportuna

y preferente”

Dentro de la lista de enfermedades consideradas por el Ministerio de Salud se menciona
a la artritis reumatoide como una dolencia muy popular e implacable. Los medicamentos
para poder tratar esta enfermedad son muy costosos y lo mas grave algunos de ellos no
se encuentran en el pais, la idea de crear un “Centro de importacion de medicamentos
para enfermedades catastroficas AR”, es dada la necesidad percibida por los miles de
pacientes que no pueden acceder a un tratamiento confiable y que les otorgue alivio para

su dolor.



Se ha observado que la poblacion es creciente de pacientes de este tipo de enfermedad.
La AR afecta a un 2% de la poblacién mundial y en el Ecuador segun estadisticas el 1%
de la poblacion, que en su gran mayoria son mujeres, porque tienen mayor predisposicion
genética, de acuerdo a los Reumat6logos de ese 1% el 70% tiene deformaciones severas

en su cuerpo.

Por lo que este centro de importaciones contara con un medicamento clave, que al
momento no existe en las farmacias de Ecuador como es el E.P.T. Por dicha razén se
propone la creacion y desarrollo de este proyecto, ya que se quiere llegar a las personas
que durante afios han padecido la angustia de vivir con dolor, con molestias constantes
sin tener esperanza de alivio y sobre todo darles la oportunidad de saber que no estan
solas, que tendrén el respaldo de un sitio seguro donde encontrar sus medicinas a precio
razonable. La vision de este proyecto es social la idea no es generar grandes utilidades,
sino ayudar a las personas que sufren de esta enfermedad para mejorar su calidad de vida

a través de nuevo tratamiento que les permita bloquear la enfermedad.

1.3. Planteamiento del problema

La artritis es una de las enfermedades mas serias; su frecuencia de acuerdo a estadisticas
internacionales, oscila entre dos y tres casos por cada cien personas. Muchos de los
pacientes que sufren esta patologia presentan alglin grado de postracion que les impide

realizar actividades de la vida diaria.

En Ecuador no se diagnostica a tiempo esta patologia, ya que muchos pacientes tienen un
falso diagnostico de fiebre reumética, reumatismo y otros males; y reciben tratamientos
inadecuados que retrasan el tratamiento idoneo para la enfermedad y pueden modificar

SuU Curso.



La artritis reumatoide se dice es “incurable”, pero puede controlarse con medicacion.
Hace més de veinte afios existen medicamentos para su tratamiento; en los Gltimos cinco
afos se han desarrollado medicamentos mas eficaces, pero aun no dan una cura. En
Ecuador existen algunos de ellos; pero el problema mas serio es su costo, por lo que no

estan al alcance de la mayoria de los pacientes.

La enfermedad no se presenta igual en todas las personas; pudiéndose manifestar de forma
sorpresiva y agresiva, con dolor e inflamacion de las articulaciones; esta sintomatologia
no es permanente, porque al desinflamar las articulaciones el paciente vuelve a su
actividad normal, pero el tratamiento debe ser continuo. EIl problema de la artritis
reumatoide no es que sea degenerativa, sino que el movimiento de las articulaciones se

altera y producen en algunos pacientes diversos grados de postracion.

Los pacientes con este tipo de enfermedad en el pais no son tratados con la seriedad que

se merecen; las medicinas que actualmente existen para su tratamiento, se pueden dividir

en 2 grupos:
1. Eficaces de posible remision, pero sumamente costosos.
2. Comunes, pero sumamente dafiinos.

En vista a lo anterior se hace imperiosa la necesidad de ayudar a estas personas a
conseguir dentro el pais, medicinas alternativas que puedan otorgarles una mejor calidad
de vida y una esperanza de un futuro sin dolor; a precios razonables y con la confianza de

no perder su tratamiento al contar con un stock adecuado de la mismas.



1.3.1. El Problema

El problema bésico es la falta de medicamentos que bloqueen la enfermedad en nuestro

pais.

1.3.2 Impacto Social

La creacion de este centro de importaciones cambiard la vida de los pacientes que sufren
de Artritis Reumatoide en el sector norte del pais... y porque no en un futuro de todo el

Ecuador.

1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo General

Realizar un estudio de factibilidad para la importacion de medicinas para enfermedades
catastroficas, que cubra las necesidades de tratamiento de la poblacion actualmente

afectada de AR en el sector norte del pais.

1.4.2. Objetivos Especificos

e Investigar sobre el proceso de importacion del medicamento E.P.T, desde
Bolivia a Ecuador. Conocer cuéles son las regulaciones para la importacion de
este tipo de medicamentos en el pais, investigar la partida arancelaria adecuada
para los mismos, de esta forma cumplir con todos los requisitos legales y poder

empezar su importacion.



e Establecer la demanda total y demanda insatisfecha, para definir estrategias que
se orienten a todos los pacientes que requieren de esta medicina y aquellos que
puedan necesitarla.

e Realizar un estudio de mercados y del costo de las importaciones de los
medicamentos y suplir la posible demanda inicial de los mismos; para verificar
si el capital destinado para este proyecto es suficiente o se debe recurrir a otras
fuentes de financiamiento.

e Desarrollar un anlisis y evaluacion financiera para determinar la factibilidad y
viabilidad de importar la E.P.T para pacientes con artritis reumatoide en la
ciudad de Quito.

1.4.3. Idea a defender

Con la realizacién del estudio de factibilidad para la importacién de medicinas para

enfermedades catastroficas, se cubriran las necesidades de tratamiento de la poblacion

actualmente afectada de AR en el sector norte del pais.



CAPITULO I1
MARCO DE REFERENCIA

2.1. Marco Tedrico

2.1.1 Plan de negocios

Un plan de negocio se define como “un instrumento clave y fundamental para el éxito, el
cual consiste en una serie de actividades relacionadas entre si para el comienzo o

desarrollo de una empresa.” (Fleitman, 2000, pég. 56)

Tal como define (Thomsen, 2009, p4g. 7) “recoge todos los elementos de su formacion
comercial y su experiencia de vida en general que sean pertinentes para su negocio.
Contribuye a un inicio mas ordenado-en beneficio del emprendedor y su familia, red

personal, consultores, y fuentes de financiamiento.”

De acuerdo, a las definiciones anteriores se puede concluir que el plan de negocios es un
documento que contempla aspectos importantes relacionados a la puesta en marcha de un

negocio convirtiéndose en un instrumento clave para el éxito de una empresa.

Es asi que a continuacion se describe la importancia y los elementos necesarios que se

requieren para su elaboracion.

2.1.2. Importancia

El plan de negocios nos ayuda a evaluar el funcionamiento de la empresa, asi como
los distintos caminos que tome sobre el escenario previsto. Un plan de negocio sirve
para brindar informacion a usuarios de la empresa, bancos, inversionistas e



instituciones financieras que pudieran brindar en algiin momento apoyo financiero a
la empresa. (Fleitman, 2000, pag. 61)

Segun Fleitman la mayor parte de empresarios no le dan la debida importancia a un plan
de negocios, lo que hay que tomar en cuenta que este instrumento puede resultar
trascendental si se quiere tener éxito. Por lo comun, un plan aplicado durante la etapa

inicial determinara el fracaso o el éxito de un negocio.

La planeacion es imprescindible ya que nadie puede anticiparse a todas aquellas posibles
contingencias que se puedan presentar, por lo tanto, todo emprendedor debe considerar la

importancia de planear.

2.1.3. Estructura de un plan negocios

Segun la Harvard Business propone la siguiente estructura de un plan de negocios:

La estructura mas comun de los planes de negocios consiste en pasar de los resimenes
cortos y generales a explicaciones més detalladas. De este modo, las secciones
introductorias el resumen ejecutivo y la descripcion del negocio son visiones generales
y breves del negocio. La informacidn principal estd compuesta por descripciones méas
profundas de los elementos y preocupaciones fundamentales del negocio: los quién,
como, qué y donde de su negocio. La informacion adjunta al final incluye los datos
mas detallados como son los datos financieros. La estructura tipica para un plan de
negocios

La mayoria de los planes de negocios contienen estos componentes:

La portada y tabla de contenidos
Resumen ejecutivo

Descripcion del negocio
Anadlisis del entorno del negocio
Antecedentes del sector
Analisis competitivo

Analisis de mercado

Plan de marketing

Plan de operaciones

Equipo de gestion



e Plan financiero
e Informacion adjunta (Harvard Business , 2007, pag. 12)

De acuerdo a Viniegra plantea la siguiente estructura:

Las &reas esenciales de un Plan de Negocios son aquellas que determinan en gran
medida su contenido y generalmente son la de mayor importancia en cualquier negocio
ylo empresa, independiente de su naturaleza o giro. El Plan de Negocios esta
estructurado en una serie de planes individuales que hacen referencia a todos estos
aspectos:

e Descripcion General de la Empresa
Plan del producto y/o servicio
Plan de Mercadotecnia y ventas
Plan Administrativo
Plan Operativo
Plan Financiero
Plan Legal (Viniegra, 2007, pags. 21-22)

Cabe aclarar, en base a los autores citados anteriormente que cada uno plantea una
estructura distinta, pero que estas a su vez contienen aspectos importantes que son
cruciales para iniciar un plan de negocios especialmente para el presente caso como es la

creacion de un centro e importaciones.

A continuacion, se describe aquellos aspectos importantes considerados por el
investigador que debe contener el plan de negocios propuesto para el presente centro de
importaciones de medicinas catastréficas citado por (Loranca, 2006, pags. 39-40) tomado

como referencia del libro de Jack Fleitman, 2000:

2.1.3.1. Descripcion del negocio

En este item se realiza la descripcion del origen de la empresa, sus objetivos y el personal
que tiene la responsabilidad de ellas para una adecuada implementacion y funcionamiento
del nuevo negocio. Por dicha razén es importante el planeamiento gracias a que sirve de

basa para la realizacion del andlisis del financiero y el resumen ejecutivo.



2.3.1.2. Producto / servicio

Antecedentes del centro de importacion de medicinas para enfermedades catastroficas en
el Ecuador, abarcando desde el surgimiento hasta la descripcion del concepto. Ademas,
se realizara una descripcion del servicio a ofrecer, asi como el analisis de la industria a la
que pertenece. En este apartado se determina las caracteristicas del producto o servicio a

ofrecer.

2.2. Estudio de mercado

De acuerdo a Meza, 2013 se define al estudio de mercado como:

Es un estudio de demanda, oferta y precios de bien o servicio. El estudio de mercado
requiere de andlisis complejos y se constituye en la parte mas critica de la formulacion
de un proyecto, porque de su resultado depende el desarrollo de los demés capitulos
de la formulacién, es decir, ni el estudio técnico ni el estudio administrativo y el estudio
financiero se realizaran a menos que este muestre una demanda real o la posibilidad
de venta del bien o servicio. Més que centrar la atencion sobre el potencial consumidor
y la cantidad del producto que este demandard, en el estudio de mercado se tendrén
que analizar los mercados de proveedores, competidores y distribuidores e incluso,
cuando asi se requiera, se analizaran las condiciones del mercado externo.
La importancia del estudio de mercado estd en que recoge toda la informacion sobre
los productos o servicios que supone suministrara el proyecto, y porque aporta
informacion valiosa para la decision final de invertir o no en un proyecto de inversion.
Sin lugar a dudas, es estudio de mercado es vital para cualquier proyecto, ya que a
través de él se conoce el medio ambiente en el cual la empresa realizara sus actividades
econdmicas.
El estudio de mercado se asimila a los cimientos en las construcciones. Si estos
cumplen con las normas de construccion, la probabilidad de dafios en la estructura
disminuye notablemente. Si la investigacion del mercado se realiza profesionalmente
y se profundiza en aquellos elementos que pueden afectar el funcionamiento de la
futura empresa, es estudio serd consistente y se podrd obtener informacion que
permitird disminuir la incertidumbre, por lo que la toma de decisiones de invertir no
se hace sobre bases firmes.
Los siguientes son los aspectos fundamentales minimos que se deben considerar en un
estudio de mercado:

o Caracterizacion del bien o servicio. Consiste en hacer una descripcion detallada

del bien o servicio que se va a vender.
¢ Determinacion del segmento de mercado o &rea de cobertura que tendr el bien
0 servicio.
¢ Realizacion de diagnosticos relativos a la oferta y demanda del bien o servicio.
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e Proyeccion o prondstico de la oferta y demanda del bien o servicio.
e Cuantificacién de la demanda insatisfecha, si es que existe.
e Determinacion de los canales de comercializacion que se emplearan para hacer

Ilegar el bien o servicio al consumidor final.

o Definicidn de las politicas de ventas que regirdn la comercializacion del bien o

servicio, en cuanto a precio del bien o servicio y condiciones de ventas. (Meza,
2013, pag. 22)

Se considera necesario realizar un estudio completo de mercado que permita conocer lo

siguiente:

Crecimiento del producto o servicio en el sector

Tamario actual del mercado, posibilidad de crecimiento o decremento,
caracteristicas de compras de los clientes potenciales y necesidades generales del
producto o servicio.

Quienes son y serdn los clientes potenciales, clasificarlos en grupos con
caracteristicas comunes e identificables. Se debe tomar en cuenta que
dependiendo el tipo de cliente serd la estrategia a utilizar para penetrar en esos
segmentos de mercado.

La competencia y sus productos o servicio. Conocer fortalezas y debilidades de la
competencia, asi como incluir acerca de donde se encuentran, que caracteristicas
tienen sus productos o servicios, eficacia del servicio ofrecido, volumen de ventas,
politicas comerciales, rentabilidad y todo aquello que ayude al producto a
posicionarse en el mercado.

Las barreras de entrada tanto presentes como futuras y la fortaleza para superar
esas barreras.

Las formas en las que las administraciones publicas puedan ayudar al proyecto,
ya sea como clientes o como reguladores del mercado. Se deberd comprobar la
existencia de reglamentos gubernamentales en relacion al entorno social o
ambiental que pueda afectar al producto o servicio.

Para realizar el estudio de mercado se recomienda emplear herramientas como el
analisis DAFO o las cinco fuerzas de Porter. (Loranca, 2006, pags. 36-37)

Tal como lo definen los autores citados en el apartado anterior el estudio de mercado es

un aspecto importante porque permite al investigador conocer elementos tales como: el

crecimiento del producto o servicio en el mercado objetivo, los clientes potenciales, la

competencia y sus productos, las barreras de entrada, etc. Como lo observa son aspectos

puntuales que ayudan al investigador a definir adecuadamente el target.
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2.3. Plan de Marketing

El plan de marketing es utilizado para explotar la oportunidad del negocio y las
ventajas competitivas propias. Los principales elementos en un plan de marketing son
los que se presentan a continuacion:

Fijar la estrategia comercial-global. Po lo que se deberd incluir un estudio sobre
la motivacion primaria del cliente para adquirir nuestro producto o servicio, la
manera de contactar a nuestros clientes potenciales y las caracteristicas de
nuestro producto o servicio deberemos destacar para generar ventas.

Disefiar la estrategia de ventas, mostrando los objetivos y metas
cuantificdndolos en unidades y ddlares. Sefialar la introduccion del producto o
servicio a nivel local.

Sefialar estrategia de precios, determinando precios de comercializacion de
nuestro producto o servicio y comparandolo con los precios de la competencia.
En el caso de que nuestros precios sean mayores a los de los competidores estos
deberan explicarse en términos de novedad, calidad, garantia, servicios, etc.
En caso contrario en donde nuestros precios sean menores a los de la
competencia deberemos explicar c6mo podemos posicionarnos en el mercado
con precios inferiores y mantener rentabilidad de nuestro producto o servicio.
Describir estrategias a utilizar para atraer la atencion de los clientes potenciales
de nuestro producto o servicio. Elaborar un plan de medio que contenga las
medidas promocionales en las que pensamos incurrir si optamos por la
publicidad de medios de comunicacion incluyendo tanto costos como impactos
a los que aspiramos.

Fijar politica de distribucion. En donde se hard referencia a los canales de
distribucion a utilizar para nuestro producto o servicio. (Loranca, 2006, pags.
37-38)

Este estudio permite fijar estrategias de mercado para comercializar el producto por ello

es un aspecto crucial para el plan de negocios orientado a la creacion de un centro de

importaciones de medicinas catastroficas

2.4. Aspecto Legal

Aqui se recoge la informacion de forma juridica que mantiene la empresa, Los factores

que hay que tener en cuenta:

NUmero de socios

e Cuantia del capital social
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Requisitos de constitucion

Obligaciones fiscales

Régimen de Seguridad Social

Contratacion Laboral

Responsabilidad frente a terceros

Tipos de forma juridica dependiendo de las caracteristicas particulares. (Velasco,
2007, pég. 19)

Para cualquier constitucién de empresa o negocio es importante adherirse al régimen del
pais dentro del marco legal por lo que es transcendental acogerse a todas las leyes y
reglamentos que la legislacion ecuatoriana establece para la instauracion de una nueva

empresa.

2.5. Aspecto Financiero

El plan de negocios debe incluir de manera imprescindible las proyecciones financieras
que permitan establecer el nivel de ventas y utilidades esperadas del negocio. Tomando
en cuenta que estas proyecciones son inciertas debido a que se presenta a futuro, son
importantes para evaluar la rentabilidad, viabilidad del negocio. Estas proyecciones
serviran de base para la toma de decisiones de los inversionistas interesados, permitiendo
de esta manera evaluar riesgos y ganancias en los distintos escenarios (pesimista, real y

optimista) del negocio.

Como se observa se ha descrito los aspectos importantes que contiene un plan de negocios
por lo tanto para el desarrollo del presente se consideran los aspectos ya detallados con el
fin de abarcar de forma global las situaciones extrinsecas e intrinsecas que pueden influir
la puesta en marcha del centro de importacion de medicinas para enfermedades

catastrdficas en la ciudad de Quito.
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Fernandez define cada uno de los rubros para la elaboracion del estudio financiero los
cuales se resumen de la siguiente manera:

Inversién inicial: se refiere al costo de las adquisiciones como terrenos, edificios,
maquinaria, equipos, activos intangibles, etc. También el costo de consultorias y
asesorias relacionadas con la inversion inicial.

Costos de produccion y de operacion: se refiere a los costos directos, indirectos y
generales, relacionados con la operacion y la produccion. Entre estos se pueden citar,
la materia prima, los insumos, la mano de obra, los servicios de energia y
comunicacion, los costos de administracion, alquileres, pago de impuestos, etc.
Capital de trabajo: se refiere a la cantidad de efectivo necesaria para la operacion del
proyecto. Normalmente este capital de trabajo va relacionado con el nivel de actividad
del proyecto y se recupera una vez que el proyecto finalice su vida Util.

Costo de capital: se refiere al costo de financiamiento del proyecto y se determina en
funcion de las diferentes fuentes de financiamiento del proyecto y su participacion en
el financiamiento de las inversiones que requiere el proyecto.

Flujos de efectivo del proyecto: toma como base los precios y las cantidades de
producto que se planea vender anualmente, segun el estudio de mercado, asi como los
costos de produccion, operacion y depreciaciones de los activos, se construyen los
flujos de efectivo del proyecto, que son los que utilizaran para calcular la rentabilidad
del proyecto.

Rentabilidad del proyecto para determinar la rentabilidad del proyecto se hace uso de
las técnicas de evaluacion de evaluaciones el VAN y las TIR.

Escenarios: debe llevarse a cabo un analisis de al menos tres escenarios (normal,
pesimista y optimista), que nos permita sensibilizar la rentabilidad del proyecto, ante
cambios de las principales variables macro y micro econdmicas. La estimacion de
estos tres escenarios depende mucho del estudio de mercado, de la reaccion de la
competencia y de las expectativas econdmicas actuales y futuras del pais al momento
de llevar a cabo los estudios. (Fernandez, 2011, pags. 45-46)

El estudio financiero retine todos los elementos necesarios para la puesta en marcha del
proyecto, y ademas deben contemplase en este apartado con el fin de definir la inversién
inicial y medios de financiamiento para la continuidad del proyecto hasta continuar con

la evaluacion financiera.

2.5.1. Evaluacién financiera de proyectos de inversion

Gallardo, 2013 explica sobre la evaluacion financiera en proyectos de factibilidad:

La evaluacion de los proyectos de inversion se puede enfocar desde diversas opticas,
con mayor o menor complejidad y sofisticacion, dependiendo del objeto que persiga
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el promotor del proyecto o el analista que hard la evaluacion. En efecto, el analista
puede realizar la evaluacion de un proyecto, empleando por lo menos alguna de las
siguientes consideraciones, o bien una combinacién de las mismas:

a) la primera, tiene que ver con el empleo o no de técnicas que consideran el valor
cronolégico del dinero, asi el analista que hizo la evaluacion del proyecto debera
especificar si empled técnicas simples o técnicas de flujos de efectivo descontando.
b) la segunda se refiere a especificar cuél fue el origen de los recursos empleados para
el financiamiento de los activos. Es decir, cual fue la estructura financiera adoptada
para el financiamiento de los activos: si fueron exclusivamente recursos propios; si los
recursos empleados procedieron solamente de deuda o; si hubo una mezcla financiera
de ambos.

c) la tercera se refiere al objetivo que persigue quien promueve o tiene interés en llevar
a efecto el proyecto, es decir tiene que ver con el objeto que persigue el sector al que
pertenezca el promotor del proyecto: sector publico, sector social o sector privado.

d) la cuarta se refiere a la inclusion o no de la inflacion que afecta a la adquisicion de
los activos, asi como a los resultados esperados. Es decir, la forma en la que los flujos
de efectivo fueron determinados: a precios corrientes 0 a precios constantes.

e) la quinta se refiere a la mediacion de los efectos directos e indirectos que deriven de
la realizacion del proyecto que se esté evaluando.

f) la sexta se refiere a la medicion de los efectos hacia adelante y hacia atrds que
derivan de la adquisicion de los activos que empleard el proyecto.

g) la séptima se refiere a la medicion de los efectos que derivan de hacer algo o no
hacerlo y las implicaciones econémico financieras y sociales que de ello emanan.

h) la octava se refiere a considerar la disponibilidad o escasez de capital.

i) finalmente, la novena se refiere a la consideracion de la certeza, el riego y la
incertidumbre que se asumen, respecto a la informacion requerida para el anélisis y
evaluacion del proyecto. (Gallardo, 2013, pags. 44-45)

Este estudio permite tomar la mejor Optica para evaluar el estudio de la creacion de un

centro de importaciones para enfermedades catastroficas.

2.5.2. Indicadores de rentabilidad empleados en la evaluacién de proyectos de

inversién

Segun Gallardo expresa los indicadores de rentabilidad empleados en proyectos de

inversion:

Teniendo pendiente lo anterior, este texto se enfocara en dos vertientes: la evaluacion
econdmica y la evaluacién financiera. En ambos casos se emplearan los mismos
indicadores de rentabilidad; la diferencia entre ambos tipos de evaluacion estara dada
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por los flujos de efectivo y por la tasa de descuento empleados en cada tipo de
evaluacion.

Los indicadores financieros de evaluacion de proyectos mayormente empleados son:
el valor Actual Neto (VAN), la Relacion de Beneficios/Costo (B/C), la Tasa Interna
de Rendimiento (TIR), el valor Futuro Neto (VFN) y el Periodo de Recuperacion del
Capital (PRC). En este texto dedicaremos la atencion exclusivamente a las primeras
tres técnicas, sefialando al respecto que el VAN es un indicador absoluto, mientras que
las otras dos representan indicadores relativos; el B/C se expresa en centavos por cada
valor invertido, mientras que la TIR representa el porcentaje de rendimiento anual que
genera el capital social empleado en el financiamiento de los activos.

Para identificar el tipo de evaluacion que se efectia (econémica o financiera) los
indicadores se diferenciaran por llevar una legra adicional. En el primer caso la letra
serd E y en el de la evaluacion financiera la F, de la siguiente manera: VAN (E), (B/C)
E y TIR(E), VAN(F), (B/C)F y TIR(F), respectivamente. (Gallardo, 2013, pégs. 45-
46).

En este estudio se realiza el andlisis y evaluacion financiera basada en la aplicacion de
indicadores financieros que permitirdn determinar la factibilidad y viabilidad del

proyecto.

2.5.2.1. VAN

Segun Baca explica:

Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la
inversion inicial.

Corresponde a sumar los flujos descontados en el presente y restar la inversion inicial
equivale a comprar todas las ganancias esperadas contra los desembolsos necesarios
para producir esas ganancias, en términos de su valor equivalente en este momento o
tiempo cero. Es claro que para aceptar un proyecto las ganancias deberan ser mayores
que los desembolsos, lo cual dara por resultado que el VPN es mayor a cero. Para
calcular el VPN se utiliza el costo de capital o TMAR.

Si la tasa de descuento o costo de capital, TMAR, aplicada en el calculo del VPN fuera
la tasa inflacionaria promedio pronosticada para los proximos cinco afos, las
ganancias de la empresa solo servirdn para mantener el valor adquisitivo real que esta
tenia en el afio cero, siempre y cuando se reinvirtieran todas las ganancias. Con un
VPN=0 no se aumenta el patrimonio de la empresa durante el horizonte de planeacion
estudiado, si el costo de capital o TMAR es igual al promedio de la inflacion en ese
periodo. Pero, aunque VPN =0, habrd un aumento en el patrimonio de la empresa si la
TMAR aplicada para calcularlo fuera superior a la tasa inflacionaria promedio de ese
periodo.
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Por otro lado, si el resultado es VPN>0, sin importar cuanto supere a cero ese valor,
esto solo implica una ganancia extra después de ganar la TMAR aplicada a lo largo
del periodo considerado. Esto explica la gran importancia que tienen seleccionar una
TMAR adecuada.

La ecuacion para calcular el VPN para el periodo de cinco afios es: (Baca, 2009, pags.
213-214)

Permite descontar el valor de los flujos netos a la inversion inicial es un indicador

importante para evaluar proyectos de inversion.

2.5.2.2. Tasa Interna de Retorno

La TIR expresa la rentabilidad anual en términos porcentuales. Es decir, si la TIR de
un proyecto es de 15% eso significa un rendimiento de 15% anual sobre el monto del
capital social invertido.

Otra diferencia sustantiva con los indicadores anteriores es que el calculo de la TIR no
requiere de una tasa de descuento, establecida. Solamente requiere la diferencia de
una tasa de descuento denominada TASA de Rendimiento Minima Aceptable
(TREMA). Esta tasa es la que se empled para el célculo de VAN y se usa simplemente
para comparar la Tasa Interna de Rendimiento obtenida, pero no para la obtencion de
dicha tasa. (Gallardo, 2013, pégs. 50-52)

Este indicador refleja rentabilidad para el proyecto que se propone poner en marcha.

2.5.2.3. Relacién de Beneficio/costo (B/C)

A diferencia del VAN, cuyos resultaos estan expresados en términos absolutos, este
indicador financiero expresa la rentabilidad en términos relativos, es decir, centavos
por cada peso invertido. Sin embargo dado que este indicador (B/C) se calcula a partir
del VAN, también requiere la existencia de una tasa de descuento para su calculo.
Formula de la relacion Beneficio/Costo.

B VAN
/C=VAP
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El resultado obtenido es un coeficiente de rendimiento y se interpreta como: “X
centavos por cada peso invertido”. Es decir, si B/C = 0,23, esto significa 23 centavos
por cada dolar invertido. Este coeficiente de rendimiento no es anual sino por el tiempo
que dure el proyecto. (Gallardo, 2013, pégs. 49-50)

Este indicador permite conocer cuél es la rentabilidad que se obtienen por cada dolar

invertido en un proyecto de inversion.

2.5.2.4. Periodo de recuperacion de la inversion o tiempo de recuperacion

De acuerdo Gitman, 2011 explica sobre el periodo de recuperacion de la inversion que:

Los periodos de recuperacion se usan por lo general para evaluar inversiones
propuestas. El periodo de recuperacion es el tiempo requerido para que una empresa
recupere su inversion inicial en un proyecto, y se calcula a partir de los flujos positivos
de efectivo.

En el caso de una anualidad, el periodo de recuperacion se puede encontrar dividiendo
la inversidn inicial entre flujo positivo de efectivo anual. Para una serie combinada de
flujos positivos de efectivo, los flujos positivos de efectivo anuales se deben acumular
hasta que se recupere la inversion inicial. Aunque popular, por lo general el periodo
de recuperacion se ve como una técnica poco refinada de preparacion de presupuestos
de capital, porque no considera de manera explicita el valor del dinero en el tiempo.
(Gitman, 2011, pégs. 342-343)

Este indicador proporciona al inversionista una vision real sobre en cuanto tiempo se va
a recuperar la inversion, la misma que debe estar dentro del plazo de proyeccion del

proyecto, para el presente caso se realizara para tres afios

2.6. Marco Conceptual

Activos: “Los activos que posee la empresa simbolizan los recursos que los duefios tienen

para el desarrollo de la actividad productiva de la entidad y como resultado de las
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operaciones diarias que en un futuro le traeran beneficios econémicos.” (Renteria, 2012,

pag. 22)

Distribuidor: “Es la persona natural o juridica que recibe los productos del fabricante o
importador para comercializarlos directamente a farmacias, clinicas, hospitales,
botiquines populares u otras instituciones que adquieran productos al por mayor.”

(Ediciones legales Control Sanitario, 2013)

Establecimiento de Expendio: “Se entender4 como tal a todo aquel que recibe los
productos del fabricante, importador o distribuidor, para ofrecerlos directamente al

publico.” (Ediciones legales Control Sanitario, 2013)

Estrategia: Las estrategias de marketing son los medios por los cuales se alcanzaran los
objetivos de marketing. Es importante entender queé es la estrategia y como difiere de las
tacticas. Las estrategias son los métodos generales escogidos para lograr objetivos
especificos. Describen la manera de conseguir los objetivos en la escala de tiempo

necesaria. (Rodriguez, 2012, pag. 98)

Estructura organizacional: La estructura organizacional es fundamental en todas las
empresas, define muchas caracteristicas de como se va a organizar, tiene la funcion
principal de establecer autoridad, jerarquia, cadena de mando, organigramas y

departamentalizaciones, entre otras. (Vasquez, 2012)

Estudio de Mercado: El estudio de mercado se lleva a cabo dentro de un proyecto de
iniciativa empresarial con el fin de hacerse una idea sobre la viabilidad comercial de una
actividad econdmica. Un estudio de mercado permita conocer en qué medio habréa de

desenvolverse, lo més importante es saber si existen las posibilidades de venta y si el
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productos o servicios podran colocarse en las cantidades adecuadas, de modo tal que se

cumplan los propositos del empresario. (Renteria, 2012, pag. 22)

Factibilidad: Factibilidad se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios para
Ilevar a cabo los objetivos 0 metas sefialados. Generalmente la factibilidad se determina

sobre un proyecto. (Renteria, 2012, pag. 22)

Fabricante: “Se tendra por tal al productor nacional o extranjero que elabore los
productos en territorio ecuatoriano para comercializarlos a través de distribuidores o para
vender directamente a farmacias, clinicas, hospitales, botiquines populares u otras
instituciones que adquieran productos al por mayor.” (Ediciones legales Control
Sanitario, 2013)

Identidad corporativa: “es el conjunto de rasgos y atributos que definen su esencia,
algunos de los cuales son visibles y otros no”, por tanto, tiene que ver con su ser, su forma

de ser, su esencia. (Mut & Breva, 2003, pag. 3)

Importacion: Es un régimen aduanero que permite el ingreso legal de mercancias
provenientes del exterior, para ser destinadas al consumo. La importacién de mercancias
es definitiva, cuando previo cumplimiento de todas las formalidades aduaneras
correspondientes, son nacionalizadas y quedan a libre disposicion del duefio o

consignatario. (Aduanet, 2008)

Importador: “Es la persona natural o juridica, nacional o extranjera, que importa los
productos para su comercializacion en el Ecuador.” (Ediciones legales Control Sanitario,
2013)
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Marca: es un nombre, un término, una sefial, un simbolo, un disefio, 0 una combinacion
de alguno de ellos que identifica productos y servicios de una empresa y la diferencia de
los competidores. Pero, la marca no es un mero nombre y un simbolo, ya que, como
comentaba anteriormente, se ha convertido en una herramienta estratégica dentro del

entorno econdmico actual. (Mufiiz, 2015)

Marketing: es una idea o filosofia que ayuda a encaminar los planes y acciones de
marketing por un determinado sendero —;cudl es ese sendero? La satisfaccion de

necesidades y la obtencion de beneficios. (Thompson, 2010)

Margen de comercializacion: “Esta compuesto por el gasto de operacién més la utilidad

correspondiente.” (Ediciones legales Control Sanitario, 2013)

Margen de utilidad: Corresponde a la ganancia que obtendré el fabricante o importador,
luego de descontar del precio de venta al distribuidor o establecimiento de expendio, los
costos de produccion o importacion y gastos de operacion, de conformidad con lo
establecido en el Art. 4 de la Ley de Produccion, Importacion, Comercializacion y
Expendio de Medicamentos Genéricos de Uso Humano, y de las resoluciones del

Consejo. (Ediciones legales Control Sanitario, 2013)

Medicamento nuevo: Aquel medicamento que no ha sido registrado o lanzado al
mercado (en un pais determinado), con fines médicos, incluyendo nuevas sales o ésteres
de una substancia activa, nuevas combinaciones fijas de substancias 0 nuevas
presentaciones que ya estan en el mercado, siempre que sus indicaciones de uso, modo
de administracion o formulacion hayan sido cambiadas. (Ediciones legales Control
Sanitario, 2013)
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Macrolocalizacion. Tiene en cuenta aspectos sociales y nacionales, basandose en las
condiciones regionales de la oferta y la demanda y en la infraestructura existente, y debe
indicarse con un mapa del pais o regién, dependiendo del &rea de influencia del proyecto.
(Meza, 2013, pag. 23)

Microlocalizacion. Abarca la investigacion y comparacion de los componentes del costo
y un estudio de costos para cada alternativa. Se debe indicar el sitio preciso del proyecto
en un plano de la ciudad, considerando las variables mencionadas anteriormente en un
mayor detalle (costos de terreno, facilidades de acceso a servicios publicos, facilidades
administrativas o legales, etc.). Cuando se hace el estudio a nivel de perfil, basta con

identificar la zona para efectos de localizacion. (Meza, 2013, pag. 25)

Pasivos: Estan divididos en: Pasivos circulantes y Pasivos a largo Plazo. Son las deudas
u obligaciones financieras, cuyos compromisos de pago no excedan el afio,
respectivamente, pudiendo estar constituidos por obligaciones simples, documentadas,
préstamos recibidos de entidades financieras, obligaciones laborales, provisionales,
ingresos anticipados por futuras ventas de bienes o servicios, etc. (Renteria, 2012, pag.
23)

Producto: “Cualquier bien material, servicio o idea que posea un valor para el
consumidor o usuario y sea susceptible de satisfacer una necesidad.” (Renteria, 2012, pag.
23)

Proyecto: “El proyecto consiste en el estudio de factibilidad técnica, econémica y

operacional de cada alternativa, asi como si el proyecto es o no apropiado dados los

factores politicos y otros del contexto institucional.” (Renteria, 2012, pag. 23)

Quienes pueden importar: “Pueden Importar todas las Personas Naturales o Juridicas,

ecuatorianas o extranjeras radicadas en el pais que hayan sido registrados como
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importador en el sistema ECUAPASS y aprobado por la Servicio Nacional de Aduanas

del Ecuador.” (Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador, 2011)

Punto de Equilibrio: El punto de equilibrio es aquel en el que, a un determinado nivel
de operacidn, ésta no obtiene utilidades, pero tampoco incurre en pérdidas. Es un
pronostico proyectado de entradas y salidas de efectivo con el fin de conocer la cantidad
de recursos econdmicos que requiere el negocio para operar durante un periodo de tiempo.
(Renteria, 2012, pag. 24)

Representante legal en el pais: “Se refiere a la Empresa de Representacion del producto,
la cual se encargara de su registro y/o comercializacion en el pais.” (Organizacion

Panamericana para la Salud, 2013)

Segmentacion: La division de un mercado en grupos distintos de compradores con
diferentes necesidades, caracteristicas y conductas que podrian requerir mezclas

separadas de productos o de mercadotecnia. (Rodriguez, 2013, p4g. 197)

2.7. Marco Referencial

2.7.1. Enfermedades catastréficas

El texto Enfermedad catastrofica: ¢Quién decide qué?, de Jay Katz y Alexander Morgan
Capron, la define como “una patologia devastadora y casi siempre incurable, que necesita
de muchos recursos econdmicos y de muchos cuidados médicos, casi siempre paliativos

y de constante soporte emocional al paciente y a su familia”. (Mosquera, 2012)
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Las enfermedades del Sistema Inmunolégico o llamadas Autoinmunes, se caracterizan
por ser catastroficas, irreversibles, incurables, incapacitantes y deformantes. A pesar de
todos los avances cientificos en salud no se logra descubrir por qué se producen. A
continuacion, se define cuales y qué son las enfermedades que se va a combatir a través

de los medicamentos que importara el nuevo centro.

“Artritis Reumatoide AR: Es una enfermedad crénica que lleva a la inflamacion de las
articulaciones y tejidos circundantes. También puede afectar otros 6rganos.” (Haydee,
2012, pag. 26)

2.7.1. Causas

La causa de la artritis reumatoide (AR) se desconoce. Es una enfermedad auto inmune,
lo cual significa que el sistema inmunitario del cuerpo ataca por error al tejido sano.
La artritis reumatoide se puede presentar a cualquier edad, pero es mas comdn en
mujeres de mediana edad. Las mujeres resultan afectadas con mayor frecuencia que
los hombres. La infeccion, los genes y las hormonas pueden estar vinculados a la
enfermedad. (MedlinePlus, 2014)

2.7.2. Sintomas

La mayoria de las veces, la artritis reumatoide afecta las articulaciones en ambos lados
del cuerpo por igual. Las mufiecas, las rodillas, los dedos de las manos y los tobillos
son los que resultan afectados con mayor frecuencia.

La enfermedad a menudo comienza de manera lenta. Los sintomas iniciales pueden
ser: dolor articular leve, rigidez y fatiga.

Los sintomas articulares pueden abarcar:

o La rigidez matutina, que dura por méas de una hora, es comun. Las articulaciones
pueden sentirse calientes, sensibles y rigidas cuando no se usan durante una hora.

e El dolor articular a menudo se siente en la misma articulacion en ambos lados del
cuerpo.
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e Con el tiempo, las articulaciones pueden perder su rango de movimiento y volverse
deformes.
Otros sintomas abarcan:

Dolor torécico al respirar (pleuresia).

Resequedad en ojos y boca (sindrome de Sjogren).

Ardor, prurito y secrecion del ojo.

Nodulos bajo la piel (generalmente un signo de una enfermedad més grave).
Entumecimiento, hormigueo o ardor en las manos y los pies.

Dificultades para dormir. (MedlinePlus, 2014)

Se concluye que la artritis reumatoide es una enfermedad degenerativa que ataca a las
personas y puede presentarse a cualquier edad y predomina en la mujer por lo tanto se
puede denominar una enfermedad silenciosa, que si no se diagnostica a tiempo puede
dafiar severamente el sistema inmunoldgico, asi como la muestra visible de las
articulaciones especialmente de manos y piernas. Para ello el presente proyecto esta
orientado hacia aquellas personas que sufren de enfermedades como la artritis reumatoide

con el fin de proporcionar una mejor calidad de vida a los pacientes con AR.

2.7.3. Industria de las medicinas en el Ecuador

La Empresa Publica de Farmacos del Ecuador, tiene como objetivos investigar, producir
y comercializar medicamentos e insumos seguros y eficaces, a precios justos, para

distribuirlos a través de la Red Publica Integral de Salud— RPIS.

Los objetivos establecidos por Enfarma se encuentran alineados a lo establecido en los
objetivos 3, 10 y 11 del Plan Nacional del Buen Vivir, los cuales consisten en mejorar la
calidad de vida de la poblacion, impulsando la transformacion de la matriz productiva y
asegurando la soberania en la medicacion, garantizando asi el derecho a la salud de la

ciudadania.
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La industria farmacéutica ecuatoriana mantiene un desarrollo del 14% en promedio
anual en los ultimos tres anos. El acceso de la poblacion a medicamentos y servicios
de salud aumenta paulatinamente.

El mercado de medicinas, en el Ecuador, abarca en precio de venta a las farmacias un
total de $ 1.200°000.000, de los cuales el $ 300°000.000 corresponden al mercado
publico y $ 900°000.000 al mercado privado.

Segun un estudio de la Facultad Latinoamericana de Ciencias Sociales (Flacso)
realizado el afio pasado, la inversion privada en el sector (se estima en $ 25 millones
en los proximos tres afios) y la generacion de clister, empresas proveedoras y de bienes
intermedios, se desarrollan en paralelo. En los Ultimos tres afios, las inversiones en
Guayaquil han sido de méas de $ 10°000.000 en infraestructura y capacitacion.
Ademés, los medicamentos genéricos ganan terreno frente a los productos de marca,
hasta situarse en 60% del total, correspondiendo un 40% a los productos de etiqueta.
(El Telégrafo, 2012)

En el Ecuador no hay cifras de cuantas personas padecen la enfermedad; sin embargo, la
incidencia es de aproximadamente tres casos nuevos cada afio, por ello el tratamiento para
pacientes con Artritis Reumatoide ha mejorado en los ultimos 25 afios, pudiéndose

observar a la mayoria de los pacientes una considerable mejoria de sus sintomas.

Sin embargo, en la actualidad no existe un tratamiento curativo para la AR; por lo que
para un tratamiento inicial se requiere del uso de drogas antiinflamatorias, dentro de estas
drogas se incluyen el Oro intramuscular, Metotrexato, Cloroquina, Sulfasalacina,
Azatioprina y D-Penicilamina, asi como el uso de corticoesteroides para controlar los

sintomas, mantener la funcionalidad y ayudar a ralentizar la progresion de la enfermedad.

De acuerdo al Ministerio de Salud Publica “entre 2013 y 2014 el Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual (IEPI) concedié licencias obligatorias para nueve medicamentos,
utilizados en el tratamiento de VIH/Sida, artritis, enfermedades oncoldgicas,
enfermedades que afectan al sistema inmunolégico” dando lugar a que se eliminen las
patentes para estos medicamentos que tratan estas patologias, posibilitando asi el acceso

de estos, a los pacientes y asi contribuir en la mejorar de su calidad de vida.
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2.7.4. Canales de distribucion

Lo canales de distribucion de la industria farmacéutica funciona de igual manera que en
otras industrias, cuya finalidad es la de entregar los medicamentos a los consumidores
finales desde las bodegas de los fabricantes o importadores a través de intermediarios. En
la industria farmacéutica los mérgenes de utilidad del canal estan fijados por el Estado,
los precios de venta al publico vienen previamente marcados por el fabricante o
importador y no pueden ser alterados, y las farmacias tradicionales o cadenas de farmacias
deben obtener un permiso especifico para el expendio de medicinas. (Astudillo, 2011,
pag. 103)

Tal como se observa la distribucion al por mayor en el sector farmacéutico esta
evolucionando a un ritmo acelerado y el mercado cada se vuelve mas competitivo, entre
las estrategias que se observan para mejorar la distribucion y evitar la entrada de nuevos
competidores en especial internacionales esta la integracion vertical mediante la creacion
y/o adquisicion de puntos de venta con el fin de formar una cadena de farmacias propia y

acercarse al consumidor final.

Por lo tanto, para el presente estudio se considera definir un adecuado canal de

distribucion que se acomode al giro del negocio.
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2.7.5. Precios de las medicinas y el poder adquisitivo de la poblacién

Durante el afio 2003 se decret6 un congelamiento de los precios de los medicamentos
y desde ese afio la mayoria de éstos no ha variado, siendo breves periodos durante los
cuales se han permitido incrementos que nunca fueron generalizados.

El actual sistema de control privilegia la importacion pues el analisis de costos en los
productos importados se inicia con la factura FOB mientras que cuando se trata de la
industria nacional el control empieza en el inicio del proceso productivo es decir desde
la adquisicion de la materia prima, insumos, costos de conversion y gastos
administrativos.

El mercado ecuatoriano es posiblemente el Gnico de precios y margenes congelados
por mas de una década, donde el sistema de precios frena el desarrollo de genéricos,
productos OTC y mayores inversiones sectoriales. (Ayala, 2014, pég. 26)

Si bien es cierto, que el control de precios es una herramientas que permite controlar el
precio de venta de los medicamentos de manera directa, la aplicacion de este mecanismo
no garantiza el acceso equitativo ni el control del gasto estatal; otro mecanismo de
intervencion gubernamental que puede lograr resultados similares de control de precios
es el establecimiento de cambios en la politica de seguridad social para garantizar un
mayor acceso a los sistemas de salud publica, y asi promover mayor disponibilidad de
informacion del mercado, conceder licencias para fabricar o importar medicamentos

considerados de prioridad en la salud.

En el Ecuador, los precios de los medicamentos se negocian entre el fabricante o
importador y el Ministerio de Salud a través del Consejo Nacional de Fijacion y Revision
de Precios de medicamentos de uso humano, por lo cual el ofertante mediante una
solicitud pide un precio de venta al pablico que reconozca el costo de poner el firmaco
en el mercado més un margen de ganancia que se encuentra predeterminado en el 20%;
igualmente el margen del canal es fijo y esta establecido en el 10% para distribuidores
mayoristas y 20% para minoristas o puntos de venta cuando se trata de medicamentos de
marca, y 25% cuando se trata de genéricos. (Secretaria Técnica del Consejo Nacional de

Fijacion y Revision de Precios de Medicamentos, 2014)
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2.8. Marco Legal

2.8.1. Asequibilidad de tratamientos estandar

La asequibilidad de los genéricos de menor precio en el sector publico, que entrega en
forma gratuita los medicamentos, seria adecuada siempre y cuando el medicamento
esté disponible, de lo contrario los pacientes estan forzados a comprar medicamentos
en el sector privado.

Los tratamientos que pueden parecer asequibles son demasiado costosos para los
segmentos mas pobres de la poblacion, sin embargo, tomando en cuenta que el 10%
mas pobre de la poblacion tiene un ingreso promedio diario de $0,56; el 10% siguiente
de la poblacion tiene un ingreso promedio diario de $ 1,46; el segundo 20% alcanza a
$ 2,27; el tercer 20% llega a un promedio de $ 3,54; el cuarto 20% tiene un ingreso
diario promedio de $5,87; el segundo 10% mas rico llega a $ 9,92 y el 10% mas rico
ingresa $ 25,19. (11% de la poblacion vive por debajo de la linea internacional de
pobreza con menos de $1/dia). Los tratamientos que le cuestan mas de un dia de salario
al trabajador gubernamental de menor salario incluyen hipercolestorelemia (3,1),
infeccidn respiratoria del adulto tratada con ciprofloxacina (1,2) y Ulcera tratada con
omeprazol (1,3). Los tratamientos més asequibles fueron aquellos para el tratamiento
de patologias agudas como dolor (0,1), infeccion respiratoria pediatrica (0,1). (Accion
Internacional para la Salud - Ecuador, 2008, pags. 33-34)

En base a lo anterior se puede determinar que los costes del tratamiento se refieren
solamente a la adquisicion de los medicamentos y no incluyen los costes adicionales de
consulta y pruebas diagnésticas. Tomando en cuenta que la mayor parte de la poblacion
posee ingresos minimos gubernamentales; por tanto, se concluye que tratamientos que
parecen asequibles son demasiado costosos para los segmentos més pobres de la
poblacion. Incluso si hay tratamientos individuales que puedan parecer asequibles, las
personas o familias que necesitan multiple medicacion pueden encontrarse con gastos

farmacéuticos incontrolables que salen de su presupuesto.

Los costos afiadidos al valor real de produccion o importacién de un medicamento,
tales como los costos administrativos, que sumados al valor real de produccion o
importacion, constituyen la base para el célculo de los porcentajes correspondientes al
margen de utilidad del fabricante o importador (20%), al margen de comercializacion
para las distribuidoras (10%) y al margen de comercializacion para las farmacias (20%
para productos de marca y 25% para medicamentos genéricos) contribuyen
sustancialmente al precio final de los medicamentos.
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En el sector privado, los costos afiadidos representan un alto porcentaje del precio final
al paciente para las marcas originales importadas, para genéricos importados y para
genéricos producidos localmente. La mayor contribucion a los costos afiadidos
corresponde a los costos administrativos, los cuales declara el producto o importados
y representan porcentajes que superan grandemente del valor real de produccion o
importacion.

El valor de los costos administrativos no tiene un limite en nuestro pais. Si el
laboratorio farmacéutico cuenta con mayores recursos puede invertir una mayor
cantidad en costos administrativos, que se incluyen en el precio de venta al pablico y
que forman la base para el célculo de los méargenes de utilidad antes sefialados. En el
valor de los costos administrativos se incluyen todos los gastos por promocion y
administracion del producto, vale decir remuneraciones de ejecutivos, empleados,
visitadores a médicos, reuniones de promocion del producto, obsequios y premios
grandes y pequefios. En todo caso estos valores se recuperardn, con la utilidad
correspondiente, gracias al pago que realiza el paciente. (Accion Internacional para la
Salud - Ecuador, 2008, pag. 53)

Con una regulacion de la ley respecto a la fijacion de mérgenes de utilidad, se podria
reducir visiblemente para los medicamentos originales de marca importados, igualmente
para los genéricos importados y para los genéricos producidos localmente, tanto para el
sector privado como para el sector publico, ya que se controlarian los costos referentes a
la promocién y administrativos que infieren en la colocacion de un farmaco en el

mercado.

2.8.1. Ley de produccion, importacion, comercializacion y expendio de

medicamentos genéricos de uso humano

Art. 1.- El Estado promoverd la produccion, importacion, comercializacion y expendio
de medicamentos genéricos de uso humano.

Art. 2.- (Reformado por el lit. a de la Disp. Gen. Cuarta de la Ley 2006-67, R.O. 423-
S, 22 XII-2006). -Para efecto de esta Ley, debe entenderse como medicamentos
genéricos aquellos que se registran y comercializan con la Denominacion Comun
Internacional (DCI) del principio activo, propuesta por la Organizaciéon Mundial de la
Salud (OMS) o en su ausencia con una denominacion genérica convencional

reconocida internacionalmente cuya patente de invencion haya expirado. Esos
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medicamentos deberdn mantener los niveles de calidad, seguridad y eficacia

requeridos para los de marca. (Wipo, 2012)

2.8.2. Politica Nacional de Medicamentos

e Buenas préacticas de adquisiciones

Actualmente existen un sinnimero de limitaciones en los procesos de adquisicion, que
afectan el acceso a los medicamentos, entre ellos: diversidad de normas y
procedimientos para la adquisicion, incumplimiento de los programas de adquisicion,
maltiples registros de proveedores, problemas de financiamiento, ausencia de un
sistema centralizado de informacion, etc.

Por ello, a fin de garantizar la accesibilidad, es necesario realizar un proceso de
seleccién, adquisicidn, formalizaciony disponibilidad de medicamentos, en cantidades
adecuadas, a precios razonables y con normas de calidad reconocidas, para lo cual, se
proponen las siguientes estrategias:

v Homologar los procedimientos precontractuales, contractuales y de ejecucion
contractual de las Instituciones del Sector Publico, para la adquisicion de
medicamentos e insSumos.

v Promover la uniformidad de los Reglamentos e Instructivos de adquisiciones
de medicamentos e insumos.

v" Unificar los mecanismos que determinen las necesidades de las Unidades
Médicas, con cierto grado de certeza, que permitan elaborar programas anuales
de adquisiciones, sobre la base de los registros estadisticos de consumo, niveles
de existencias, perfil epidemioldgico de la poblacion.

v" Disefiar e implementar un sistema de informacion de las adquisiciones de
medicamentos e insumos del sector publico, cuyo acceso deberd estar
restringido a las instituciones que forman parte del Consejo Nacional de Salud.

v Implementar un registro Unico de proveedores a nivel nacional, de

medicamentos genéricos, de marca e insumos.

Elaborar un documento comdn que regule las Buenas Practicas de Adquisicion.
Establecer mecanismos que permitan mayor transparencia en la adquisicion
(Subasta publica), al permitir el conocimiento de las condiciones técnicas de
disponibilidad y distribucion, con ventajas tanto al proveedor como al
comprador; y, que establezcan sanciones con quienes no cumplan. (Ministerio
de Salud, 2006, pag. 17)

AN
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e Regulacion, registro y control

Considerando el alto valor social y sanitario que tienen los medicamentos, el Estado
debe garantizar, su calidad, seguridad y eficacia, a traves de regulaciones.

La produccion y distribucion de medicamentos, requieren autorizacion y control por
parte del Estado, a través de las siguientes acciones:

v

v
v
v

Registro, permiso de comercializacion y control permanente de la eficacia,
seguridad

post-comercializacion

Reglamentacion de la produccién, importacion y distribucion
Reglamentacion de la promocion e informacion (Ministerio de Salud,
2006, pag. 17)

e Control

Garantizar la calidad, seguridad, eficacia y uso racional de los medicamentos que se

comercializan en el pais, mediante el establecimiento de un Sistema de Vigilancia y

Control, que incluya:

e Control de la Calidad

Se proponen las siguientes estrategias:
v

AN

Vigilar el proceso de fabricacion de medicamentos, mediante inspecciones
periddicas y verificaciones sistematicas, asi como una estricta aplicacion de la
normativa de Buenas

Précticas de Manufactura, de tal forma que la calidad de los medicamentos
producidos esté asegurada.

Mantener el control post-comercializacion, a cargo del Instituto Nacional de
Higiene, cuya actividad se complementaria con una red de laboratorios
acreditados por el Ministerio de

Salud Publica.

Aplicar las sanciones civiles, administrativas, econdémicas y penales,
establecidas en la Ley, a los responsables de la adulteracion de la calidad de
los medicamentos. (Ministerio de Salud, 2006, pag. 19)
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Tratandose de la comercializacion de medicamentos es necesario contar con todos los

requisitos y permisos de comercializacion y distribucion avalados por el Ministerio de

Salud.

e Control de la Prescripcion

Se proponen las siguientes estrategias:

v

v

Promover la elaboracion, estandarizacién y utilizacion de Protocolos
Terapéuticos.

Implementar un programa de Buenas Précticas de Prescripcion, para favorecer
el uso racional de los medicamentos.

Incentivar la adopcion de Protocolos Terapéuticos, de acuerdo al perfil
epidemioldgico de la poblacion atendida.

Conformar Comités de Farmacologia, responsables de supervisar y promover
la prescripcion efectiva y eficaz de los medicamentos en los Hospitales.
(Ministerio de Salud, 2006, pag. 19)

Son estandares que deben seguir todos los establecimientos que tengan como giro del

negocio la comercializacion de medicamentos.

e Control de Almacenamiento y Dispensacion

Es necesario, establecer las siguientes estrategias:

v

v

Promover la profesionalizacion de los establecimientos farmacéuticos, con el
fin de garantizar la seguridad en la dispensacion de los medicamentos a los
pacientes.

Vigilar que las etapas que constituyen el ciclo del medicamento (seleccion,
programacion, adquisicion, almacenamiento, distribucion y dispensacion) se
realicen de acuerdo a estandares de calidad.

Impulsar en las farmacias publicas y privadas, el desarrollo de la atencion
farmacéutica, encaminada a identificar y evaluar los problemas de salud,
derivados del uso de medicamentos.

Impulsar el desarrollo de la Farmacia Clinica en los establecimientos
hospitalarios, a través del Sistema de Dosis Unitaria, a fin de alcanzar 6ptimos
resultados terapéuticos.
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v Adoptar las normas de “Buenas Practicas de Farmacia”, basadas en las
recomendaciones de la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) y la
Federacion Internacional de Farmacéuticos (FIF).

v Promover la educacion médica continua del equipo de salud. (Ministerio de
Salud, 2006, pags. 19-20)

Es competencia de cada establecimiento el de establecer estrategias para el

almacenamiento y dispensacion de medicamentos en la ciudad de Quito.
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CAPITULO Il
DIAGNOSTICO SITUACIONAL

3.1. Analisis externo

Segun (Agueda, Garcia, & Narros, 2008) analisis externo, tiene como objetivo la
realizacion de un examen de la situacion y perspectivas que la empresa no puede controlar
(factores econdmicos, sociales, politicos, culturales o tecnoldgicos), conjuntamente con
otros factores sobre los que puede ejercer influencia y cierto grado de control debido a su

cercania.

Hoy por hoy, en las empresas es de mucha importancia contar con informacion y
conocimientos de lo que existe dentro y fuera de la esta, el realizar un andlisis con el fin
de identificar los factores que influyen a la misma para crecer organizacionalmente, y lo
que sé puede explotar para mantenerse en el mercado, logrando cierto liderazgo. A
continuacion, se observard sobre lo que es el andlisis organizacional, respecto al ambiente

de la empresa, el entorno empresarial y diversos factores importantes.

3.1.1. Macro entorno

Este aspecto estad compuesto por factores que afectan a todas las empresas y dificilmente
pueden influir en las PYMES. Tiene en cuenta factores politicos, legales,
socioecondémicos, ambientales, culturales y tecnoldgicos. Estos factores suelen estar

disponibles por la administracion pablica como estadisticas o informes en la internet.

3.1.1.1. Factor politico
El entorno politico estd compuesto por un sistema sinérgico de leyes, dependencias del

gobierno, y grupos de presion que influyen tanto las actividades de las organizaciones

como las de los individuos en la sociedad.
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e Poder Ejecutivo

Segun el Informe Econdmico y Comercial del Ecuador se menciona que:

El economista Rafael Correa, actual Presidente Constitucional de Ecuador, tomd
posesion de su cargo el 15 de enero de 2007, y fue reelegido el 17 de febrero de
2013. Rafael Correa se define a si mismo como un catélico de izquierdas y
nacionalista.

Tras tomar posesion de su cargo en 2007, Rafael Correa convocé una consulta
popular para la aceptacion e instalacion de la Asamblea Constituyente, la cual fue
una de sus promesas electorales. La intencion de esta Asamblea Constitucional con
plenos poderes era transformar el marco institucional del Estado y elaborar la nueva
Constitucion. Esta consulta fue realizada el 15 de abril de 2007 y el 81,72% del
electorado se pronuncio a favor.

Convirtiendo a la politica econdmica en un eje fundamental del Gobierno, debido a
las aspiraciones de reformar los regimenes productivos y distributivos al objeto de
buscar un mayor protagonismo del sector publico, y una distribucion més equitativa
del producto. Para ello se volvié a recuperar la Secretaria Nacional de Planificacion
y Desarrollo (SENPLADES), ente adscrito a la presidencia de Gobierno y
encargado del establecimiento de los objetivos y las politicas nacionales, tanto de
las econdmicas como de carécter general. Para ello este organismo ha disefiado, el
Ilamando Plan Nacional de Desarrollo 2009-2013 (denominado, en este periodo,
“Plan Nacional para el Buen Vivir”), con el que se pretende configurar las
directrices esenciales que debe seguir la administracion ecuatoriana en las politicas
de gestion y de inversion puablica para dicho periodo. El plan cuenta con 12
objetivos, entre los que destaca el mejoramiento de la calidad de vida de la
poblacion, garantizar la vigencia de los derechos y la justicia, establecer un sistema
economico social, solidario y sostenible, asi como garantizar el acceso a la
participacion publica y politica.

Referente a la politica de reforma sectorial, la aprobacion de la Ley de la Red de
Seguridad del Sistema Financiero en 2007 dio al Gobierno de Ecuador un mayor
poder, tanto en la reordenacion del sistema bancario como en la potenciacion de la
banca publica. La banca privada tiene un tamafio pequefio; el ratio de crédito total
respecto a PIB es aproximadamente el 20%. La Ley vigente, aprobada en el 2007,
segmenta los créditos con tasas de interés diferenciadas, que son fijadas por el
Banco Central de Ecuador. La conclusion es el intervencionismo del Gobierno en
el Banco Central de Ecuador, debido a que es el propio Gobierno el que nombre al
presidente del Consejo de Administracion del Banco Central. (Secretaria de Estado
de Turismo y Comercio, 2014, pégs. 4 - 8 y 11)

Connotacion: El Ecuador se encuentra en una etapa de estabilidad politica, estableciendo

y ejerciendo politicas de estado que beneficien a los nuevos sectores econémicos,
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logrando proporcionar un cambio positivo mejorando la perspectiva de los agentes

economicos que integran los sectores productivos. (Oportunidad)

e Poder Legislativo

Este poder corresponde a la Asamblea Nacional que es el érgano que ejerce el poder
legislativo de la Republica del Ecuador, que es un parlamento que Unicamente tiene una
cdmara de representantes la cual esta tiene personeria juridica y autonomia econémica-
financiera, administrativa, presupuestaria y de gestion, y que actualmente esta
conformada por 137 asambleistas. Los mismos que se encargan de planificar las

actividades legislativas para el tratamiento de los proyectos de ley.

Connotacidon: Al contar con una mayoria en la asamblea el bloque oficialista, tiene poder
para tomar decisiones; al momento nos encontramos viviendo en excelentes relaciones
comerciales con paises como Bolivia, por lo que es conveniente que la Asamblea esté de
acuerdo con el poder ejecutivo, de esta manera se aprueban mucho mas rapido los

acuerdos y tratados internacionales en los que el pais participa. (Oportunidad)

e Poder Judicial

La funcion Judicial en el Ecuador esta conformada por el Consejo de la Judicatura como
su ente principal y por la Corte Nacional de Justicia. La representacion juridica la hace
el Consejo de la Judicatura, sin perjuicio de la representacion institucional que tiene la
Corte Nacional de Justicia. La Corte esta integrada por 21 jueves elegidos en un término
de 9 afios, los mismos que seran renovados por tercios cada tras afios conforme lo

estipulado en el Cédigo Organico de la Funcidn Judicial.

Para que una sociedad este juridicamente organizada pueda aplicar el derecho penal, es

necesario la observancia de un procedimiento adecuado y aceptado por la colectividad,

37



que acoja los principios inherentes, y generalmente reconocidos, que responda a las
necesidades morales, sociales y juridicas, cuyo objetivo sea la consecucion de la justicia,
entendida ésta, como el vinculo obligatorio para mantener unidos los intereses publicos y

particulares.

Connotacidon: El Ecuador se encuentra en una etapa de estabilidad juridica que durante
los ultimos siete afios ha demostrado que estableciendo y ejerciendo politicas de estado
han beneficiado a los sectores econémicos logrando alcanzar un cambio positivo
mejorando la perspectiva de los agentes econdmicos que integran los sectores

productivos. (Oportunidad)

3.1.1.2. Factor legal

Segun la Ley Orgénica de Salud en capitulo 11l de los medicamentos publicado en el
Registro Oficial 423 del 22 de diciembre de 2006 se establece lo siguiente:

Art. 153.- Todo medicamento debe ser comercializado en establecimientos legalmente
autorizados.

Para la venta al publico se requiere de receta emitida por profesionales facultados para
hacerlo, a excepcién de los medicamentos de venta libre, clasificados como tales con
estricto apego a normas farmacoldgicas actualizadas, a fin de garantizar la seguridad
de su uso y consumo.

Art. 154.- El Estado garantizard el acceso y disponibilidad de medicamentos de calidad
y su uso racional, priorizando los intereses de la salud publica sobre los econémicos y
comerciales.

Promovera la produccién, importacion, comercializacion, dispensacion y expendio de
medicamentos genéricos con énfasis en los esenciales, de conformidad con la
normativa vigente en la materia. Su uso, prescripcion, dispensacion y expendio es
obligatorio en las instituciones de salud publica.

Art. 155.- Los medicamentos en general, incluyendo los productos que contengan
nuevas entidades quimicas que obtengan registro sanitario nacional y no sean
comercializados por el lapso de un afio, seran objeto de cancelacion de dicho registro
Sanitario.

Art. 156.- La autoridad sanitaria nacional autorizara la importacion de medicamentos
en general, en las cantidades necesarias para la obtencion del requisito sanitario de
conformidad con lo previsto en el reglamento correspondiente.

38



Art. 157.- La autoridad sanitaria nacional garantizar la calidad de los medicamentos
en general y desarrollara programas de fa&rmaco vigilancia y estudios de utilizacion de
medicamentos, entre otros, para precautelar la seguridad de su uso y consumo.

Art. 158.- EIl desarrollo, la produccién, manipulacion, uso, almacenamiento,
transporte, distribucion importacion, comercializacion y expendio de productos
nutraceuticos, serd permitido cuando se demuestre técnica y cientificamente ante la
autoridad sanitaria nacional, su seguridad para el consumidor y el ambiente. El registro
y control sanitarios de estos productos se sujetara a las regulaciones vigentes para
medicamentos.

Art. 159.- Corresponde a la autoridad sanitaria nacional la fijacion, revision y control
de precios de los medicamentos de uso y consumo humano a traves del Consejo
Nacional de Fijacion y Revision de Precios de Medicamentos de Uso Humano, de
conformidad con la ley.

Se prohibe la comercializacion de los productos arriba sefialados sin fijacion o revision
de precios.

Art. 160.- Para efectos de la fijacion y revision de precios de los medicamentos de uso
y consumo humano, los gastos de publicidad y promocién serdn regulados de
conformidad con la ley y la normativa vigente, para que no afecten al acceso a los
medicamentos y a los derechos de los consumidores.

Art. 161.- Para la fijacion y revision de precios de medicamentos importados, se
considerara el precio en el puerto de embarque (FOB) del pais de origen del producto,
el mismo que no podré ser superior a los precios de venta al distribuidor o mayorista
del pais de origen.

Art. 163.- Los laboratorios farmacéuticos, distribuidoras farmacéuticas, casas de
representacion de medicamentos, dispositivos médicos, productos dentales, reactivos
bioquimicos y de diagnostico, en las ventas que realicen a las instituciones pablicas
descontardn un porcentaje no inferior al 15% del precio de venta a farmacia.
(Ministerio de Salud Pablica, 2006)

Connotacion: El Estado garantiza el acceso y disponibilidad de medicamentos de calidad

ademas de promover la produccion, importacion, comercializacion, dispensacion y

expendio de medicamentos destinados para el uso y consumo humano. (Oportunidad)

3.1.1.3. Factores econémicos

Segun andlisis realizado por EI Comercio, 2014 hace referencia al favorable crecimiento

economico del pais:

El tratamiento de la Pro forma presupuestaria 2015 ha puesto en debate factores
que sin lugar a dudas van a incidir en la economia ecuatoriana a lo largo del
proximo afio. El 2015 se presenta dificil. El precio del petroleo tenderé a bajar
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aun mas de lo que piensa el Gobierno, lo cual generara serios problemas para
financiar el gasto publico, asi como tendra efectos colaterales como una baja en
el nivel de crecimiento de la economia, mayor déficit en la balanza comercial,
desempleo, entre otros factores. Si tiene suerte el Gobierno y logra financiar el
presupuesto del 2015, lo que realmente preocupa son los efectos de estas
medidas para el futuro de la economia. Recurrir a més endeudamiento publico o
crear mas tributos no es una solucion consistente. Hay que bajar los niveles de
gasto. EIl Ecuador puede seguir endeudandose hasta alcanzar niveles del 40%
del PIB (ese es el limite que fija la Constitucion), no obstante, va a llegar un
momento en que los ingresos que tenga no sean suficientes.

En base a la cita anterior se puede decir que el gobierno debe reducir cientos gastos que

no son indispensables como son los de comunicacién y propaganda de informe al pais,

asi como también el numero de vehiculos que existen para movilizar al ministro,

viceministro al subsecretario, y etc., etc. el presupuesto para gasto social. De acuerdo a

las estadisticas del Banco Central, los porcentajes destinados a salud y educacion no han

variado significativamente desde que el presidente Correa asumio el poder. Por lo tanto

si en el 2007 se destin6 el 0,8% del PIB al sector salud, en el 2013 ese porcentaje lleg6 al

2,2% del PIB. En el caso del sector educacion, ha pasado casi lo mismo. Hay una

variacion en estos afios del 2,3 al 5,2% del PIB. Como se puede evidenciar la inversion

publica en los sectores de salud y educacion no han tenido mayor variabilidad.

Gréfico N° 1 Proyecciones oficiales PIB 2015
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Connotacidn: Debido a la tendencia a la baja del Producto Interno bruto, este factor es
una (amenaza) ya que el escenario del pais se ve afectado por la poca inversion y bajo

crecimiento econémico.
e Tasas de Interés

Se refiere al precio del dinero en el mercado financiero. Al igual que el precio de cualquier
producto, cuando hay mas dinero la tasa baja y cuando hay escasez sube. Las tasas de

interés son aquellas que se negocian en el mercado.

El Banco Central del Ecuador (BCE), calcula semanalmente las tasas de interés en
funcion de la informacion que remiten las instituciones financieras. A continuacion, se
presenta una tabla detallada, con las tasas de interés vigentes, tanto pasiva como activa,

segun el tipo de crédito que se aplique, ya sea para consumo, vivienda o comercial.

Cuadro N° 1Tasas referenciales de interés a enero 2016

Tasas de Interés

enero-2016
1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES
Tasas Referenciales Tasas Maximas
Tasa Activa Efectiva Referendal Tasa Activa Efectiva Maxima
% anual % anual
para el segmento: para el segmento:
Productivo Corporativo 932 Productivo Corporativo 933
Productivo Empresarial 553 Productivo Empresarial 1021
Productivo PYMES 1180 Productivo PYIMES 11.83
Comerdal Ordinaric 5.58 Comercial Ordinario 11.83
comerdal Prioritario Corporativo 8.15 Comercial Prioritario Corporativo 933
Comerdal Prioritario Empresarial 10.00 Comercial Prioritario Empresarial 10.21
Comerdal Prioritario PYMES 11.26 Comercial Prioritario PYMES 11.83
Consumo Ordinario 16.25 Consumo Ordinario® 17.30
Consumo Pricritario 16.10 Consumo Prioritario ** 17.30
Educativo J.14 Educativo ** 9.50
Inmobiliario 10.88 Inmobiliario 11.33
Wivienda de Interés Fublico 4.98 Wivienda de Interés Fuablico 4.99
ricrocredive Minorista 27.96 microcrédive Minorista 30.50
microcrédite de Acumulacidn simple 25.25 microcrédite de Acumulacidn Simple 27.50
Microcredito de Acumulacien amplisda 22.13 Microcredito de Acumulacion amplisda 25.50
Imversion Publica 814 Imversion Publica 933
Mota:
*egin la Resolucion 140-2015-F, publicada en el suplemento del Registro Ofidial Mo. 6§27 de 13 de noviembre de 2015, se establece
que la tasa de interés activa efectiva maxima para el segmento Consumo Jrdinario sera de 17.309%; la misma que entrard en vigenda a
partir de su publicacdion en el Registro Ofidal.
**cemuin la Resolucidn 154-2015-F, de 25 de noviembre de 2015, se establece que |z tasa de interés activa efectiva mdxima para el
sepmento Consumo Prioritaric serd de 17.30% y para el segmento Educativo sera de 3.50%

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2014)
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El volumen de crédito sigue creciendo en el pais, pero a un ritmo menor que en afos
anteriores. Los préstamos destinados al sector productivo-corporativo y al de consumo
son los que mé&s aumentan y, por otro lado, los microcréditos siguen relegados. Con el
Nuevo Codigo Monetario Financiero, el gobierno busca regular la distribucion de los

recursos.

Connotacion: Debido al crecimiento del volumen de préstamos en el pais, este factor es
una (oportunidad) ya que para la conformacion de nuevos negocios existe la facilidad
de acceder a un credito y puede generar beneficios notables a la constitucion de una nueva

empresa.

e Inflacion

De acuerdo a (Pernaut & Ortiz, 2008) identifica a la “inflacion con la subida general de

precios, se trata de una subida continuada del indice general de precios.” (pag. 510)

Segun lo publicado por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), 2015en su
ultimo reporte del indice de Precios al Consumidor (IPC), la inflacion en julio de 2015 se
ubicd en -0,08%. De tal modo para el séptimo mes del presente afio, el pais registra una
inflacion acumulada de 2,99% en comparacion al 2,31% que alcanzd en julio de 2014.
Mientras que la inflacion anual se ubico en 4,36% frente a 4,11% del mismo mes del afio
anterior. Asimismo, se indico que la canasta basica se ubico en $ 668,57. De esta manera,
el ingreso familiar calculado para 1,6 perceptores cubre el 98,84% del costo de la canasta

bésica familiar.

Se puede inferir que la inflacién presenta disminuciones minimas pero que a la larga

influyen en el indice de precio del consumo ya que de ello depende de que puedan acceder

42



a otros servicios como son la salud y especialmente a la compra de medicina para tratar

ciertas enfermedades que padece la sociedad.

Graéfico N° 2 Inflacion Anual Ecuador

VARIACION PORCENTUAL ANUAL NACIONAL
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Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Connotacidn: La reduccion de la inflacion incentiva a los usuarios a acceder a mayores

inversiones y mejorar su calidad de vida. (Oportunidad)

e El Riesgo Pais

Segun (Hern&ndez, 2003) define al Riesgo pais como la “una modalidad de riesgo; trata
mas bien, de un conjunto de factores, distintos a los hechos considerados como riesgos
comerciales, que sirven para establecer el grado de confianza y de solvencia que merece
un pais para concederle facilidades financieras o para realizar intercambios comerciales.
(pag. 144)
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De acuerdo al analista econémico Montenegro en su estudio menciona que:

No hay crisis econémica. En eso coinciden los grupos gobiernistas y analistas
privados. En lo que no hay acuerdo, sin embargo, es en el efecto que tendrd 2015 en
las finanzas nacionales.

El riesgo pais es uno de los indicadores en disputa. EI medidor que contemplan los
inversores y los mercados internacionales para incrementar su participacion en la
economia de un lugar no tiene las mejores cifras si se compara con el resto de la region.
El célculo que muestra el Banco Central llega a 682 puntos. Venezuela es el Gnico que
est4 por encima (ver cuadro).

El interés para comercializar los bonos de deuda externa es un efecto negativo de la
calificacion. Analistas creen en que una valoracion similar a la de Colombia y Peru
permitiria colocar papeles con intereses bajos. Las Ultimas emisiones tuvieron tasas de
10,5 % y 8,5 %.

El exministro de Economia, Mauricio Pozo, considera que el crecimiento de la
economia es otro punto de discusion. Sus estudios determinan que el Producto Interno
Bruto (PIB) aumentara en méximo 1 % este afio. El monto més bajo desde 2009.

¢La razon? El precio del petréleo y la falta de coordinacion puablica y privada. A los
bajos precios del barril de crudo se suman, explicd durante la Conferencia Coface
Riesgo Pais 2015, los bajos niveles de inversion privada. El afio pasado cerrd con una
inyeccion de capital externo de 774 millones de ddlares. Per(, en cambio, superd los
7.600 millones.

Pozo considera que si la inversion privada fuera mayor, el efecto del mal momento
econdmico seria menor porque las finanzas no dependerian del sector pablico.

Con él coincide Patricia Krause. La economista de la multinacional de seguros de
crédito Coface para América Latina sefiala que la baja inversion es un punto negativo
para el pais. Ella explic6, ademas, que el escenario actual no luce atractivo para nuevas
inversiones. (Montenegro, 2015)

Connotacion: El crecimiento del riesgo pais, es un indicador referente para incentivar
inversiones extranjeras, por lo que actualmente no presenta un escenario para impulsar

nuevas inversiones. (Amenaza)

e Balanza Comercial

Segun Jaramillo en su anélisis desde una perspectiva financiera del Ecuador explica lo
siguiente:
En los Gltimos afios, Ecuador ha venido consolidando una Balanza Comercial negativa,
lo cual nos ubica en diferentes escenarios en los cuales el flujo negativo de divisas
termina siendo el detonante para que se tomen medidas muy drasticas e, incluso para
muchos, impopulares.
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Si analizamos la informacion que proporciona el Banco Central de Ecuador, tenemos
dos claros participantes dentro de la Balanza Comercial: el Sector Petrolero y el Sector
No Petrolero, los cuales tienen un comportamiento muy similar durante los dltimos 4
ahos, siendo la Balanza Petrolera la que entrega un superavit, mientras que la No
Petrolera se ha venido manteniendo deficitaria.

Si entramos en el detalle de la Balanza Petrolera, vemos que la misma alcanza su punto
maximo en el afio 2012, pero decrece para el 2013, alin mas para el 2014 y en el 2015
hay una desaceleracion.

En el 2014 presenta un decrecimiento del 15,8% frente al afio 2013; basicamente esta
caida se da por una disminucion del precio promedio del barril exportado, el cual bajé
en un 12%, pasando de US$95,63 en 2013 a US$84,16 en 2014 (tomando en cuenta
que en 2011 el precio fue de US$96,93 y 2012 subi6 a US$98,14). Pero en el 2014,
aun con un incremento del 7% en la produccion, no se pudo compensar la generacion
de divisas y superdvit comercial del 2013. Para el 2014, la pérdida de US$1.295,20
millones por la disminucidn de precios es lo que al final provoca que se dé una Balanza
Comercial negativa, pese a que hasta el mes de octubre la balanza comercial se
mantenia con superavit. (Jaramillo, 2015)

Grafico N° 3 Balanza Comercial Total del Ecuador
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Elaborado por: DEECO/MCE
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En relacién a la baja moderada pero sostenida del precio del petroleo se vive a escala
mundial desde junio de 2014. En paises productores de crudo como es el Ecuador se debe
sumar el factor adicional del diferencial o castigo por su menor calidad que también se ha

ampliado.

Una reduccion del precio del petrdleo, baja el nivel establecido en el presupuesto, por lo
que también disminuira los ingresos fiscales. Su impacto dependera de la duracién y por
cierto de la profundidad de dicha baja. Este es un tema de mucho cuidado si se considera
que la inversion publica, financiada en gran medida con los ingresos petroleros, es el
motor de la politica econdémica actual. Para enfrentar una baja sostenida del petroleo el
gobierno tendra que reducir la inversion publica y esto, en consecuencia, provocara una
menor disponibilidad de circulante en la economia. Ademas, se prevé la posibilidad de
mas endeudamiento externo por lo que de algiin modo también podria ayudar a paliar los
efectos recesivos de esta situacion. (EI Mercurio Diario Independiente de la mafana,
2015)

Connotacion: Una balanza comercial negativa, ha permitido que se tomen medidas en
cuanto a la reduccion de las importaciones para estabilizar la economia del pais.

(Amenaza)

3.1.1.4. Factor ambiental

Es importante analizar en sobre el creciente deterioro del medio ambiente y las

consecuencias que tienen en la economia de los paises, existe una gran preocupacion del

publico por el medio y como consecuencia, las empresas deben mostrarse méas sensible

respecto al medio ambiente en todas las actividades.
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El uso de papeleria en las oficinas de las empresas en ocasiones es innecesario y excesivo
por lo que para el nuevo centro de importaciones de medicamentos para la artritis

solamente se empleara facturas electrénicas para asi contribuir con el medio ambiente.

La gestion ambiental de las empresas, actualmente establecen practicas de oficina que
conlleven a una reduccién del impacto ambiental estimulado la practica del reciclaje,
rehlso y ahorro de basura como papeleria de oficina, ahorro de energia eléctrica en las
instalaciones, las mismas que deben realizarse por todo el personal de manera individual.
Aunque este impacto pudiera percibirse como poco significativo o bajo, siempre se

pueden llevar a cabo pequefias acciones encaminadas a su prevencion o su reduccion.

Connotacion: La creacion de practicas de gestion ambiental para las empresas
proporciona un impacto importante a la proteccion ambiental a través de técnicas de
reciclaje, rehiso de recursos desechables de oficina y ahorro de energia eléctrica.
(Oportunidad)

3.1.1.5. Factor socio - cultural

El estudio de los factores socioculturales, en razon de que cada sociedad da un especial
caracter a la norma social, que es el conjunto de reglas o pautas a las que se ajustan las
conductas de los individuos. Conformado por un orden de valores orientativos que sirve

para regular y definir el desarrollo de comportamientos comunes.

El sistema proporciona a la sociedad nuevas alternativas para mejorar la calidad de vida
en la salud de las personas, por lo tanto, es importante establecer las necesidades basicas,
salud, vestimenta, alimentacién, etc., para determinar las necesidades de consumo del

mercado hacia el cual se estan direccionando los esfuerzos.
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Connotacidn: El sistema actual impone nuevas alternativas para mejorar la calidad de
vida de los individuos, haciendo que estos busquen nuevas formas para alcanzarlo.
(Oportunidad)

e Empleo y subempleo

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos explica “el subempleo existe cuando
la ocupacion que tiene una persona es inadecuada respecto a determinas normas o a otra

ocupacion posible.”

El Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INEC), 2014en su informe dio a conocer los
datos de empleo en el primer trimestre del afio. La Encuesta realizada presentd un
incremento en su tamafio de muestra y por primera vez el pais va a contar con indicadores

rurales y nacionales en los trimestres de marzo y septiembre para el presente afio.

Segun la Encuesta Nacional de Empleo y Desempleo de marzo 2015, el desempleo en
Ecuador se ubic6 en 3,84% en marzo, 1,01 puntos menos que lo registrado en marzo del
2014 cuando llegé a 4,85%. El empleo inadecuado alcanz6 el 52,06% frente al 49,41%
del mismo mes del afio anterior. Desagregando el empleo inadecuado, el trabajo no
remunerado llegé a 9,63% en comparacién al 7,05% de marzo 2014, variacion que es
estadisticamente significativa. Por otra parte, el subempleo se ubicé en 13,37% en
comparacion al 12,63% de marzo del 2014, variacién que no es estadisticamente

significativa.

En el tercer mes del 2015, el desempleo urbano se ubicé en 4,84% en comparacion al
5,58% del afio anterior y el empleo adecuado alcanzé el 53,54% frente al 54,87% de

marzo 2014. Estas variaciones en el area urbana no son estadisticamente significativas.
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La ciudad con menor porcentaje de desempleo es Cuenca con el 3,22%, seguida de
Machala con 3,70% y Guayaquil con 3,78%. Mientras Ambato y Quito presentan las
mayores tasas de desempleo con 6,43% y 4,39% respectivamente. (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, 2015)

En acotacion a lo anterior se puede decir que uno de los analisis econdémicos que refleja
con mayor intensidad la salud econdémica de un pais es el estado del nivel de empleo y

subempleo de su poblacidn.

De acuerdo a la publicacion trimestral del INEC, en relacion a los principales indicadores
laborales, calculados para la poblacion la Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y
Subempleo (ENEMDU), el desempleo nacional en los Gltimos seis afios presenta una
tendencia de reduccién constante. Esto permite pensar que la situacion general del
ecuatoriano ha mejorado, pues de su trabajo diario depende la posibilidad de lograr

ingresos mensuales estables.

Connotacion: Si la economia del pais produce mas, las empresas tienen un mejor

desempefio y se encuentran en capacidad de contratar a més personal. (Oportunidad)

e Desempleo

Sin lugar a duda el desempleo y subempleo han sido los factores que més ha golpeado a
la sociedad, ya que constituyen los problemas sociales mas criticos que se puede presentar
en un pais. Pero, sin embargo se puede decir que la tasa de desempleo ha tenido una
disminucién lenta tal como se presente en el siguiente cuadro, debido a que el gobierno
ha implementado planes de desarrollo para contribuir con aquellos sectores econémicos
que favorezcan al desarrollo econdmico del pais, como es el sector turistico que al parecer

ha tenido una aceptacion positiva tanto a nivel nacional como internacional. Esto ha
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permitido que este sector se desarrolle adecuadamente, dando lugar a que se incremente
las oportunidades de trabajo y asi de alguna manera beneficiar a la reduccion de la tasa

de desempleo que aqueja especialmente a los sectores rurales del pais.

Cabe aclarar que el presupuesto general que asigna el gobierno fiscal en el Ecuador para
el presente afio ha reducido debido al fuerte impacto que sufrid el precio del barril de
petroleo a nivel internacional, y para poder cubrir las deudas fiscales el Ministro de
Finanzas ha decidido recortar el presupuesto anual, por lo que se puede deducir que habra
que limitarse en algunos rubros de gasto fiscal y dentro de los cuales se consideran los
gastos corrientes como son los gastos de sueldos a los funcionarios publicos que
pertenecen a dicho sector, los mismos que debido al bajo presupuesto, que en muchos de
los casos no serén suficientes para cubrir a todo el personal que forma parte de este sector,
dando lugar a que surja recortes de personal 0 no se renueven los contratos por el motivo

anteriormente prescrito.

Connotacidén: La estabilidad econémica de un pais estd ligada con el empleo y
desempleo; por lo tanto, la creacion de un centro de importaciones en la ciudad de Quito

de medicamentos para la artritis sera una (oportunidad) ya que se promovera el trabajo.

Cuadro N° 2 Tasas de Desempleo 2010 -2015
DESEMPLEO | %

2010-12-31 6.11
2011-12-31 5.07
2012-12-31 5.00
2013-12-31 4.86
2014-12-31 4.54
2015-09-30 5.48

Elaborado por: Yolanda Vacacela
Fuente: http://www.bce.fin.ec/index.php/indicadores-economicos
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e Salarios

Segun un anélisis del comercio.com, 2015 hace referencia al alza en salarios publicos en
Ecuador:

El gobierno revocd un alza salarial de 5% dispuesta para los funcionarios publicos
en 2015 a causa de la caida del precio del petroleo, principal producto de
exportacion, que derivé en un recorte del presupuesto estatal, informd el martes el
Ejecutivo.

La medida fue anunciada por el ministro de Finanzas, Fausto Herrera, quien se
encuentra en Pekin como parte de la comitiva del presidente Rafael Correa en su
visita de Estado a China, segun la pagina electrénica de El Ciudadano.

El aumento para unos 580 000 empleados del sector publico fue revocado debido
a las “condiciones coyunturales mundiales”, segtn el funcionario.

El lunes, Ecuador recortd en USD 1 420 millones (3,91%) el presupuesto para 2015
debido a la caida del precio del petrdleo en el mercado internacional.

El gobierno disminuy6 en USD 839,8 millones los gastos de inversion previstos
para 2015 y en USD 580 millones los corrientes como salarios en el aparato estatal,
que en 2014 demandaron unos USD 8 000 millones.

En noviembre pasado, el Congreso, dominado por el oficialismo, aprobo el
presupuesto del Estado para 2015 planteado por el gobierno, que alcanz6 los
USD.36 317 millones, un 5,8% maés que el de 2013. (EIComercio.com, 2015)

Entre los trabajadores existe decepcion por el monto del Salario Bésico Unificado que se
defini6 para este 2016. EIl ministro de Trabajo, Leonardo Berrezueta, anunci6 que el
nuevo salario basico serda USD 366, un alza de 3,39% respecto al actual. Como se
evidencia para el 2016 se trata del incremento mas reducido de los Gltimos nueve afios,
esto tiene relacion a las circunstancias que Ecuador esté viviendo actualmente con la baja

del valor del barril del petrdleo.

Connotacién: Sin embargo, la nueva constitucion establece estatutos y leyes que
beneficien a los empleados gozando a través de salarios fijos y estabilidad salarial. Para
la constitucion del nuevo centro de importaciones de medicinas es una oportunidad
porque el incremento salarial no fue alto para este afio, por lo que el cumplimiento de
obligaciones patronales seré reducido y no presenta un fuertemente gasto en el capital de

trabajo de la nueva empresa.
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2.13.2.6. Factor tecnolégico

La innovacion tecnolégica permite varios impactos en la organizacion de la gestion, tanto
en el sector publico como en el privado. La tecnologia es un factor que genera un
importante valor a las empresas, resaltando el desarrollo de procesos de innovacion y una
adecuada gestion para conseguir y mantener ventajas que incrementen la competitividad,
destacando caracteristicas esenciales en el desarrollo de nuevos productos o servicios por

la empresa y las ventajas procedidas de una adecuada gestion.

El desarrollo de la tecnologia que esté en crecimiento a través del uso de la Internet y el
incremento del comercio electronico, crean una infraestructura que las empresas puedan
explotar otros propdsitos. El uso de la tecnologia permite innovar muchas areas en las
instituciones publicas. Por ejemplo:

o Oficina, automatizando el trabajo formalizado (facturacion, procesamiento de la
palabra) e incrementando la independencia de los canales tradicionales de
informacién (administracion, investigacion y desarrollo).

e Los servicios, incrementando el auto servicio.

e Flujos de informacidn, debido al desarrollo de bajo precio de extensas redes y al

facil acceso a informacién almacenada.

Una apta innovacion tecnoldgica es ante todo una fuente de generacion de nuevos
conocimientos. Las empresas generalmente se encuentran en un ambiente competitivo,
donde la tecnologia del proceso o la tecnologia aplicada en un servicio varian
constantemente. La velocidad del cambio hace que las instituciones no puedan seguirlo y
la obsolescencia del producto o servicio produce su salida del mercado. Para evitar estas
situaciones muchas veces la empresa la que toma la decision de anticiparse al cambio y
lanza un producto servicio basado en el cambio tecnoldgico. La flexibilidad de la
organizacion para detectar las necesidades tecnoldgicas del entorno le permite a la

empresa acelerar los procesos para responder adecuadamente al cambio.
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Connotacion: La implementacion de nuevas tecnologias en el lugar de trabajo impulsa

la productividad de la nueva empresa. (Oportunidad)

3.1.2. Micro entorno

“Fuerzas cercanas a la empresa: compafiia, proveedores, intermediarios de marketing,
mercados de clientes, competidores y publicos que inciden en su capacidad de servir al
cliente.” (Rodriguez, 2013, pag. 65)

3.1.2.1 Situacion de marketing

El nuevo centro de importaciones de medicinas no cuenta definida una estrategia de
mercado de manera que permita dar un enfoque adecuado al respecto, por ello se realizara

un estudio basado en las 5 fuerzas de Porter, teniendo asi lo siguiente:

3.1.2.1.1. Poder negociador de los clientes

Se conoce que el poder de los compradores o clientes es inevitable y trascendental, ya
que estos marcan el ritmo de precios y calidad del producto o servicio. Bajo ésta
perspectiva la fuerza es la necesidad de compra del producto debido a que
especificamente esta orientado a tratar una enfermedad catastrofica como lo es la artritis
reumatoide, ya que al contar con un medicamento que contribuya a mejorar la condicion
de vida de estas personas, considerando que es una enfermedad degenerativa e irreversible

que imposibilita la movilidad y el desenvolvimiento de las extremidades afectadas.

Al considerar que existe un alto porcentaje de personas que sufren de esta enfermedad en
la ciudad de Quito, es imprescindible contar con un tipo de medicamento que se encuentre

accesible a todo tipo de persona ya que dicha patologia no se orienta a un tipo de personas
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especificas, sino que afecta sin mirar clase social o étnica. Determinando asi que estas

personas busquen nuevas alternativas de tratamiento para satisfacer sus necesidades.

3.1.2.1.2. Rivalidad entre los competidores existentes

Los participantes en el mercado siempre tienen un AS bajo la manga, sin embrago el
producto que se va a comercializar se encuentra muy respaldados con la calidad, el precio,
y sobre todo muy aventajado pues como se conoce actualmente, la industria farmacéutica
se ha desarrollado de manera acelerada en el pais, desencadenando asi, necesidades e

ideas emprendedoras de muchas personas.

Esta industria ha sido generadora de ingresos muy altos, convirtiéndose, ademas, en una
fuente generadora de empleo, promoviendo también la inversion extranjera y local. La
industria farmacéutica en el mundo es muy diversa, por marcas, por estatus, por tipo de
enfermedad (tratamiento), por calidad y por economia. Esto sustenta el gran mercado que

ofrece este sector, lo que motiva a nuevos emprendedores a inclinarse por esta actividad.

Se considera también que esta ciencia, va muy de la mano con los avances de la tecnologia
y la proteccion del medio ambiente, por ello la industria se vuelve cada vez mas

interesante e importante.

3.1.2.1.3. Riesgo de nuevos potenciales competidores

Toda actividad cualquiera que sea ésta, siempre estara expuesta a tener un cierto nivel de
competencia; en cuanto a las empresas que comercializan medicamentos especialmente a
tratar enfermedades degenerativas como lo es la artritis reumatoide, cuyo objeto es el de
apoderarse parte de ese mercado, a través de la bdsqueda de mejores alternativas de

solucion mediante la mejora de estructura, tecnologia, accesibilidad y calidad.
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Se conoce que existe una alta probabilidad de nuevos entrantes al mercado pues en primer

lugar la industria farmacéutica en el Ecuador se encuentra en apogeo y apropiadamente

posicionada siendo asi que existen empresas de gran prestigio ya instauradas con su

mercado especifico para liderar.

Bajo esta perspectiva y basandose en la experiencia de Porter es importante poner

diferentes barreras para que el ingreso se torne més dificil. Las barreras que se

consideraron de mayor fortaleza para el nuevo centro de importaciones de medicinas para

la artritis reumatoide son:

a.

Economias de escala: esta barrera recaera principalmente en que, para
implementar un centro de importaciones de medicinas para la artritis reumatoide,
debe contar con una inversion muy elevada en lo que es equipos de refrigeracion,
mantenimiento, instalaciones, energia, logistica para la importacion y distribucion
del producto y demés; lo que constituye un costo elevado en lo referente a costos
fijos. Bajo este detalle, esto complicaria un poco a las pequefias empresas que
ingresen al mercado y alcancen el punto de equilibrio en corto plazo.
Diferenciacion del producto: el producto como tal tiene acogida en el mercado
desde hace algunos afios, y para convertir a los clientes objetivo en fans se debe
inicialmente incurrir en gastos fuertes de publicidad, esto se convierte en una
barrera méas para los posibles nuevos entrantes.

Acceso a canales de distribucion: en cuanto a esta barrera se puede indicar que
el nuevo centro de importaciones de medicinas para la artritis esta ubicado dentro
del Distrito metropolitano de Quito, exactamente el norte de la Ciudad de Quito,
donde efectivamente existe la posibilidad de instauracion de una nueva empresa
especializada en la comercializacion de medicinas para la artritis reumatoide.
Politicas gubernamentales: existe actualmente mayor control en la constitucion
de nuevas empresas, de hecho, las ya existentes estan siendo reguladas por el
gobierno, para el control de la calidad y la comercializacion de precios. Al
momento las empresas farmacéuticas se encuentran mayormente controladas y

reguladas.
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Dado lo anterior y por el alto atractivo que existe actualmente en el pais por ingresar a
esta industria, se puede considerar que el riesgo de entrada de nuevos competidores es

alto, constituyéndose en una amenaza.

3.1.2.1.4. Poder de negociacion de los proveedores

El dnico  proveedor como tal seria quién proporcione el producto para la
comercializacion; en este caso corresponde a los Laboratorios IFA que es la encargada de
la produccion del medicamento y se encuentra radicada en Bolivia, en Santa Cruz de la
Sierra y del que se puede aseverar cuenta con una larga trayectoria y prestigio en la
produccion y comercializacion de E.P.T., ha realizado varios estudios y experimentos
sobre la efectividad del medicamento, obteniendo resultados positivos y beneficios para

las personas quienes padecen de artritis reumatoide.

Laboratorios IFA como habiamos indicado es el Unico proveedor del medicamento ya
que ellos cuentan con la férmula, la Patente y el Registro Sanitario para su produccion y
distribucion; lo que lo convierte en una amenaza, su poder de negociacion es alto; por ello
debemos afianzar los lazos de comunicacién y la firma de la distribucion autorizada del

producto para el Ecuador, negociando por lo menos 5 afios su exclusividad.

3.1.2.1.5. Productos / servicios sustitutos

La presion que ejerce un producto sustituto a cambiar, mejorar, superar, etc., esta presente
todo el tiempo, para lo cual es necesario considerar planes de contingencia como
opciones, de servicios a domicilio, atencion las 24 horas, asesoria uso medicamento,
comercializacion sin intermediarios siempre de forma &gil y oportuna. Sin dejar de lado

el desarrollo tecnoldgico, costos, precios, publicidad, etc.
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3.2. Analisis interno

Este factor se encarga de estudiar las fuerzas que actlian en el interior de una empresa u
organizacion las cuales se relacionan con la misma de manera que influyen en las &reas
funcionales de la empresa. Conociendo que todas estas areas tienen fortalezas y
debilidades, que afectan a la organizacion como un todo, por tal razén es necesario
identificarlas para tomar las acciones pertinentes que ayuden a mejorar el desempefio de

la empresa.

3.2.1. Capacidad administrativa

La capacidad administrativa estara liderada por el gerente general de la empresa, quien
seré el encargado de tomar las decisiones referentes a la seleccion, contratacion del talento
humano y vigilancia del cumplimiento de las actividades de sus empleados.

Por lo que la empresa deberd contar con manuales de procedimientos en el &rea
administrativa, por lo que la funcion del empleado seré delimitada por el gerente general

quien influye al personal y lo incorporaré en el equipo de trabajo.

3.2.2. Capacidad de organizacion

La direccion organizativa es el rumbo que la empresa recorre para obtener supervivencia,
desarrollo y crecimiento en el tiempo, mediante las declaraciones de la mision, vision,
valores y objetivos; a través de los cuales se pretende lograr la armonia entre el ambiente
interno y externo con la empresa. La declaracion organizativa debe contar con la fuerza
para motivar e inspirar a los clientes, colaboradores, directivos, accionistas, acreedores y
deméas miembros de la organizacion, que comprometa hacia la consecucion de los
objetivos empresariales donde absolutamente todos los integrantes de la empresa se

encuentren conformes e involucrados con la misma.
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Para ello el tipo de estructura organica que se va a disefiar esta basado en la organizacion
vertical ya que el personal rendird cuentas a un solo superior como lo es la gerencia
general, cabe aclarar que al ser una pequefia empresa no va a requerir de una mayor

cantidad de personal por lo que se considera oportuno este tipo de estructura.

Se establece este tipo de organizacion ya que se va a considerar todas las aspiraciones de
las areas de la empresa y la correcta asignacion de responsabilidad y autoridad, en la

ejecucion de cada puesto de trabajo.

3.2.3. Capacidad directiva

La capacidad directiva se refiera a la buena gestion de los gerentes, en cuanto a la nueva
empresa se considera pertinente que estos se encuentren completamente comprometidos
en alcanzar y superar los objetivos empresariales, por tal razon es importante el desarrollo
continuo de planes que ayuden al crecimiento de la empresa como la de sus empleados, a

través de la evaluacion y monitoreo a todos los procesos de la empresa.

La gestion de los directivos de la empresa se verd reflejada en los nuevos retos que afio a
afio se van imponiendo a nivel de organizacion y como estos se vayan superando a través

del profesionalismo y conocimiento de la industria farmacéutica en el pais.

3.2.4. Capacidad financiera

Esta capacidad esté relacionada con la administracion financiera, es decir que la inversion

y manejo de recursos monetarios marca el desarrollo de las actividades de la empresa.

Para poder analizar este componente es necesario basarse en documentos contables como

son los estados financieros y estado de resultados de la empresa para calcular indices
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financieros y determinar su factibilidad y rentabilidad a través del anlisis de indices

financieros.

Con base en el balance general y estado de resultados de la empresa se pueden analizar
cudles son los rubros especificos, que constituyen variables de mayor importancia, por su

peso porcentual, dentro de los estados contables para ser analizadas en forma particular.

Para la constitucion de la empresa se va a contar con inversion de terceros y para
conseguir su factibilidad y viabilidad, se considera acertada la optimizacion de los costos

fijos que representan una alta inversion en la puesta en marcha de un proyecto.

3.2.5. Capacidad de recursos humanos

Este aspecto esta relacionado con las politicas que la empresa tiene en lo referente a la
administracion de personal (denominada integracion de personal). Al ser uno de los
elementos internos mas importantes, ya que el desempefio global de la empresa tiene
mucha relacion con la motivacion, asignacion y capacitacion de su personal. Las acciones
de la administracion de personal, ejercen un papel primordial en las actividades que ponen
en funcionamiento la empresa; por ello actualmente se torna una parte cada vez méas

necesaria en el proceso de planificacion estratégica.

Este elemento se encarga de la parte administrativa que supone el establecimiento de una
estructura orgénica intencionada de los roles que el personal debe desempefar en la
empresa y en sus areas funcionales. La misma que debe contar con una estructura

favorable para la realizacion de las actividades laborales del talento humano.
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Como se conoce, un personal que tiene claro cudl es su trabajo y se desenvuelve en un

entorno favorable puede contribuir de manera eficiente hacia la obtencion de los objetivos

de la empresa.

Por ello el nuevo centro de importacion de medicinas para tratar la artritis reumatoide

tiene claro que contar con personal idoneo y capacitado tanto para las éareas

administrativa, comercializacion y demés, instauraré el camino hacia el cumplimiento de

los objetivos organizacionales.

3.3. Analisis FODA

Para la elaboracion de la matriz FODA se toma como referencia el analisis externo e

interno de los items anteriores investigados.

Tabla N° 1 Anélisis FODA

Contar con manuales de procedimientos para que la
funcién del empleado sea delimitada por el gerente
general y sepa exactamente qué debe hacer dentro
de la organizacidn, desde y hasta donde Ilegan sus
responsabilidades; de esta manera inducimos al
personal para que genere una adecuada cultura
organizacional.

Estabilidad politica, juridica que beneficia
a los sectores econdmicos

Contar con una organizacidn estructural vertical, la
cual pueda tener el criterio formado para; ademas,
de guiar la empresa, contrate al personal idéneo y
adecuado para todas las areas.

Se garantiza el acceso y disponibilidad de
medicamentos de calidad para promover la
produccidn, importacién y
comercializacion de medicamentos para el
consumo humano.

La gestion directiva desarrollara continuos planes
de accion que ayuden al crecimiento y
posicionamiento de la empresa, con estrategias
claras y posibles que logren un crecimiento tanto
para sus empleados como para sus propietarios.

Tasas de interés promueven el volumen de
préstamos en el pais debido a las facilidades
de acceder a un crédito.

Contar con un nicho adecuado de mercado al que se
apunta directamente el producto y que sera quien se
encargue a futuro de publicitar y promover sus
beneficios

La reduccion de la inflacion incentiva a los
usuarios a acceder a mayores inversiones y
mejorar su calidad de vida.
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Contar con inversion de terceros para la puesta en
marcha del proyecto

La gestion ambiental permite la proteccion
ambiental a través de técnicas de reciclaje,
rehdso de recursos desechables de oficina

y ahorro de energia eléctrica.

Contar con un local adecuado para el
funcionamiento de la empresa, lo cual dara
estabilidad y seguridad a sus clientes.

El sistema actual impone nuevas
alternativas para mejorar la calidad de vida
de los individuos.

Si la economia del pais produce mas, las
empresas se encuentran en capacidad de
contratar a mas personal.

Se contribuira a la reduccién del
desempleo.

La constitucion establece estatutos y leyes
gue benefician a los empleados gozando de
estabilidad laboral y salarial.

La implementacion de nuevas tecnologias
en el lugar de trabajo impulsa la
productividad de la nueva empresa.

Una adecuado poder de negociacién con
los clientes

Eficiente acceso a los canales de
distribucién ya que no contara con
intermediarios para su comercializacion.

El poder de negociacion con los
proveedores es adecuado porque cuenta
con el respaldo del prestigio y aval de las
investigaciones realizadas.

ANALISIS EXTERNO

DEBILIDADES

AMENAZAS

No existe aln el adecuado posicionamiento del
medicamento en el mercado, para crear mayor
credibilidad y confianza en los usuarios.

El Ecuador se ve afectado por la poca
inversion debido al alto nivel del riesgo
pais que el actual escenario ofrece.

Las pequefias empresas no tienen la suficiente
capacidad que les permita entrar en las economias
de escala que manejan los grandes laboratorios.

Balanza comercial negativa, permite la
reduccidn de las importaciones para
estabilizar la economia del pais.

Lograr que el gerente y los demas integrantes se
encuentren comprometidos con los objetivos
empresariales.

Amenaza entre competidores en el
mercado esta ligado con los nuevos
avances tecnoldgicos haciendo que se
vuelva mas interesante y competitivo el
mercado.

Limitado portafolio de medicamentos (solo uno)

Las econdmica de escala, complicarian un
poco a las pequefias empresas porque
requieren de una inversion elevada.

Recurrir a inversion fuerte en gastos de
publicidad para introducir el nuevo
producto.

Las politicas gubernamentales estan
gjerciendo mayor control en la constitucion
de nuevas empresas.

Amenaza de productos sustitutos

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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3.3.1. Matrices de evaluacion y estrategias

Las matrices de evaluacion y diagnostico es un instrumento de evaluacion importante que
ayuda a los gerentes a desarrollar cuatro tipos de estrategias: estrategias de fortalezas y
debilidades, estrategias de debilidades y oportunidades, estrategias de fortalezas y
amenazas y estrategias de debilidades y amenazas. La Ponderacion del Impacto para la

formulacion se aplicara bajo los siguientes parametros:

Alto Impacto 5
Medio Impacto 3
Bajo impacto 1

Para ello, primero se desarrolla la evaluacion de los factores externos e internos para el
nuevo centro de importaciones, para que a continuacion de formule las estrategias

correspondientes a cada uno de los factores claves de éxito.

3.3.1.1. Evaluacién de factores externos (EFE)

A continuacion, se encuentra la evaluacion de los factores externos: oportunidades —
amenazas a través de la Matriz EFE, para observar la capacidad que tiene el sector para
afrontar el medio ambiente de manera adecuada o si, por el contrario, maneja un mal

aprovechamiento de sus oportunidades y no responde adecuadamente a las amenazas.

En la determinacion de amenazas y oportunidades se ve claramente que son las amenazas
las que se imponen, pues en el analisis se pudieron citar 15, contra 7 oportunidades.
Sin embargo, para facilitar un poco la evaluacion en esta matriz, se excluyeron 4 de menor

importancia.
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Tabla N° 2 Matriz de evaluacion externa (MEE)

Sin Importancia 0,0

PONDERACIO
N Muy importante 1,0
B Amenaza Oportunidad
ANALISIS EXTERNO Importante | Menor 3
IMPACTO |1
Amenaza Oportunidad
Menor 2 Importante4
FACTORES CRITICOS DE EXITO PESO
PESO IMPACTO
OPORTUNIDADES PONDERADO
Estabilidad politica, juridica que beneficia a
los sectores econdmicos. Al momento nos
encontramos  viviendo en  excelentes
relaciones comerciales con paises como
Bolivia, por lo que es conveniente que la 0,03 3 0,09
Asamblea esté de acuerdo con el poder
ejecutivo, de esta manera se aprueban mucho
mas rapido los acuerdos y tratados
internacionales en los que el pais participa.
Se garantiza el acceso y disponibilidad de
medlcamfanto_s de cal_lc,iad para pro_mc_)ver_ ,Ia 0,06 4 0.24
produccion, importacion y comercializacion
de medicamentos para el consumo humano.
Tasas de interés promueven el volumen de
préstamos en el pais debido a las facilidades 0,06 4 0,24
de acceder a un crédito.
La reduccion de la inflacion incentiva a los
usuarios a acceder a mayores inversiones y 0,03 3 0,09
mejorar su calidad de vida.
La gestion ambiental permite la proteccion
aml?lental a través de técnicas de re_cu_:laje, 0,02 3 0.06
rehdso de recursos desechables de oficina y
ahorro de energia eléctrica.
El sistema actual impone nuevas alternativas
para mejorar la calidad de vida de los 0,05 4 0,20
individuos.
Si la economia del pais produce més, las
empresas se encuentran en capacidad de 0,03 3 0,09
contratar a mas personal.
Se contribuiré a la reduccién del desempleo. 0,05 4 0,20
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Reduccion del incremento salarial para el
2016 por lo que no se requiere de fuerte
inversion en capital humano.

0,04

0,12

La implementacion de nuevas tecnologias en
el lugar de trabajo impulsa la productividad de
la nueva empresa.

0,06

0,24

Una adecuado poder de negociacion con los
clientes, al ser un nicho exclusivo de mercado.

0,07

0,28

Eficiente acceso a los canales de distribucion
ya que no contard con intermediarios para su
comercializacion.

0,07

0,28

El poder de negociacion con los proveedores
es adecuado porque cuenta con el respaldo del
prestigio y aval de las investigaciones
realizadas y con acuerdo de distribucion
exclusiva.

0,07

0,28

AMENAZAS

El Ecuador se ve afectado por la poca
inversion debido al alto nivel del riesgo pais
que el actual escenario ofrece.

0,02

0,04

Balanza comercial negativa, permite la
reduccion de las importaciones para
estabilizar la economia del pais.

0,06

0,06

Amenaza entre competidores en el mercado
estdn ligados con los nuevos avances
tecnologicos haciendo que se vuelva mas
interesante y competitivo el mercado.

0,06

0,06

Las econdmica de escala, complicarian un
poco a las pequefias empresas que ingresen al
mercado y alcancen el punto de equilibrio en
corto plazo porque requieren de una inversion
elevada.

0,07

0,14

Recurrir a inversién fuerte en gastos de
publicidad para introducir el nuevo producto.

0,04

0,08

Las politicas gubernamentales  estan
ejerciendo mayor control en la constitucion de
nuevas empresas.

0,06

0,06

Amenaza de productos sustitutos

0,05

0,05

TOTAL

1,00

2,90

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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La industria farmacéutica presenta varias oportunidades, entre las que se destacan las
siguientes: el mercado de los medicamentos tiene un dinamismo muy amplio causado por

el crecimiento poblacional y por el mayor acceso a él.

El riesgo de competir con nuevas empresas es relativamente bajo, por las altas inversiones
que demanda el inicio de operaciones y la produccion de medicamentos aptos para el uso
humano. Sin embargo, la cantidad de amenazas detectadas es menor y la de mayor
importancia es sin duda la alta inversion y la politica estatal de fortalecer la capacidad
productiva y la emision de nuevas leyes y regulaciones. En menor medida influye la poca

inversion debido al alto nivel del riesgo pais que el actual escenario ofrece.

Luego de haber analizado el sector, se puede observar que posee una solidez general, lo
cual le permite introducirse al mercado de medicamentos para tratamiento de la artritis
una enfermedad degenerativa. El resultado promedio obtenido de la matriz EFE es de
2.90 lo que indica que la nueva empresa debe trabajar con firmeza y cautela para
posicionarse en el mercado. Dado que el margen al promedio de 2,50 es adecuado el cual
se podra reducir ain maés, por ello es prioritario utilizar de la mejor manera las

oportunidades para enfrentar adecuadamente las amenazas existentes y futuras.

3.3.1.2. Evaluacion de factores internos (EFI)

Con el objetivo de determinar si el sector farmacéutico es mas fuerte que débil, se utiliza
la Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI), la cual mostrard el indice de
evaluacion que proporcione las pautas para conocer si las estrategias deben concentrarse
en mejorar la permanencia interna y superar esas debilidades para aprovechar las

fortalezas.

En la matriz EFI han sido incluidos para la evaluacion las fortalezas que posee el sector,

asi como las debilidades, pues es una combinacion equilibrada de factores de éxito.
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Tabla N° 3 Matriz de evaluacion interna (MEI)

PONDERACION

Sin Importancia 0,0

Muy importante 1,0

Elaborado por: Yolanda Vacacela

i Debilidad
ANALISIS INTERNO Importante | Fortaleza
IMPACTO 1 Menor 3
Debilidad Fortaleza
Menor 2 | Importante4
FACTORES CRITICOS DE EXITO PESO | IMPACTO PONFI,DEESROADO
FORTALEZAS
Contar con manuales de procedimientos para que la funcidn
del empleado sea delimitada por el gerente general y sepa
exactamente qué debe hacer dentro de la organizacion, desde
- ) 0,10 4 0,40
y hasta donde llegan sus responsabilidades; de esta manera
inducimos al personal para que genere una adecuada cultura
organizacional.
Contar con una organizacién estructural vertical, la cual
pueda tener el criterio formado para; ademas, de guiar la
gt 0,09 4 0,36
empresa, contrate al personal idéneo y adecuado para todas
las areas.
La gestion directiva desarrollara continuos planes de accion
gue ayuden al posicionamiento de la empresa, con estrategias
; L 0,09 4 0,36
claras y posibles que logren un crecimiento tanto para sus
empleados como para sus propietarios.
Contar con un nicho adecuado de mercado al que se apunta
directamente el producto y que sera quien se encargue a 0,09 4 0,36
futuro de publicitar y promover sus beneficios.
Contar con inversion de terceros para la puesta en marcha del 0,05 3 0,15
proyecto
Contar con un local adecuado para el funcionamiento de la
empresa, lo cual dard estabilidad y seguridad a sus clientes.
DEBILIDADES 0,15 1 0,15
No existe aln el posicionamiento del medicamento en el
mercado, para crear mayor credibilidad y confianza en los 012 1 0,12
usuarios.
Las pequefias empresas no tienen la suficiente capacidad que
les permita entrar en las economias de escala que manejan 0,12 2 0,24
los grandes laboratorios.
Lograr que que todos los integrantes de la empresa se
X A, - 0,12 1 0,12
encuentren comprometidos con los objetivos empresariales.
TOTAL 1,00 2,18

El sector cuenta con varias fortalezas detectadas por medio del estudio, tales como: contar

con una estructura organica vertical, el tener acceso a una inversion por parte de una
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institucion financiera, el poder acceder del mercado laboral personal idoneo y capacitado
para todas las &reas de la empresa. Por otro lado, existen varias debilidades detectadas
igualmente por medio del estudio, las cuales hay que mejorar continuamente, tales como:
no existe aun el adecuado posicionamiento del medicamento en el mercado, las pequefias
empresas no tienen la suficiente capacidad que les permita entrar en las economias de
escala que manejan los grandes laboratorios y limitado portafolio de medicamentos (al

momento solo uno).

Luego de analizar la matriz EFI, se puede encontrar que el centro de importaciones de
medicamentos para la artritis presenta resultados promedio ya que su indice es de 2.18,
lo que indica que el sector no debe descuidar el manejo interno de sus fortalezas, asi como
también debe evitar disminuir gradualmente las debilidades, ya que su puntuacién es

moderada.

3.3.1.3. Matriz de aprovechabilidad y vulnerabilidad

La matriz de aprovechabilidad, combina y a su vez relaciona las fortalezas con las
oportunidades tomadas de la matriz de impacto tabla N°2; para cuantificar los impactos
se toma los registros 5, 3, 0 1 y se pregunta en qué medida las fortalezas permiten

aprovechar determinada oportunidad.

La matriz de vulnerabilidad, también, combina y a su vez relaciona las debilidades con
las amenazas tomadas de la matriz de impacto tabla N°3; para cuantificar los impactos se
toma los registros 5, 3, 0 1 y se pregunta en qué medida las debilidades agravan

determinada debilidad.

A continuacidn, se presentan las matrices de aprovechabilidad y vulnerabilidad:
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Tabla N° 4 Matriz de aprovechavilidad

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Interpretacion: Se priorizan las fortalezas vs oportunidades mas relevantes que influyen en la empresa por ello se considera para la matriz
de estrategias 3 factores de mayor puntaje tal como se presenta en la tabla.
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1. Contar con manuales de procedimientos para que la funcion del empleado sea delimitada por el gerente
general y sepa exactamente qué debe hacer dentro de la organizacion, desde y hasta donde llegan sus 1 3 3 3 1 1 3 1 1 3 1 1 1 23| 2
responsabilidades; de esta manera inducimos al personal para que genere una adecuada cultura
organizacional.
2. Contar con una organizacion estructural vertical, la cual pueda tener el criterio formado para; ademas, de
. g ur P ) pars; 1 1 1 1 11 1 /1] 1 1 (1] 1]1]13]|5
guiar la empresa, contrate al personal idéneo y adecuado para todas las &reas.
3. La gestion directiva desarrollar continuos planes de accién que ayuden al crecimiento y
posicionamiento de la empresa, con estrategias claras y posibles que logren un crecimiento tanto para sus 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11136
empleados como para sus propietarios.
4. Contar con un nicho adecuado de mercado al que se apunta directamente el producto y que seré quien se
o due 3¢ 3p P v g 1 1 1 1 1] 1 1 11| 1 3 /5|5 |5|27|3
encargue a futuro de publicitar y promover sus beneficios
5. Contar con inversion de terceros para la puesta en marcha del proyecto 3 1 5 5 1 1 1 1 1 5 5 39
6. Contar con un local adecuado para el funcionamiento de la empresa, lo cual dara estabilidad y seguridad
. P P ysed 1 1 1 1 11 1 1] 1 3 19 | 4
a sus clientes.
TOTAL 8 8 12 | 12 6 6 8 | 6| 6 | 16 |16| 14 |16
PRIORIDADES 7 8 [ 5[ 6 [1w0[nn] o 2] 3 2] 4]s




Tabla N° 5 Matriz vulnerabilidad

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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DEBILIDADES
1. No existe aln el adecuado posicionamiento del medicamento en el 3 1 5 5 5 5 5 29
mercado, para crear mayor credibilidad y confianza en los usuarios.
2. Las pequefias empresas no tienen la suficiente capacidad que les permita 3 3 5 5 5 5 3 29 3
entrar en las economias de escala que manejan los grandes laboratorios.
3. Lograr que el gerente y los demas integrantes se encuentren 1 1 1 5 5 5 3 21 4
comprometidos con los objetivos empresariales.
4. Limitado portafolio de medicamentos (solo uno) 1 5 5 5 5 5 3 29 | 2
TOTAL 8 10 16 20 20 20 14
PRIORIDADES 7 6 4 3 2 5

Interpretacion: Se priorizan las debilidades vs amenazas mas relevantes que agravan a entorno de la empresa por ello se considera para la

matriz de estrategias 3 factores de mayor puntaje tal como se presenta en la tabla.
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3.3.1.5. Matriz de Estrategias

Tabla N° 6 Matriz de estrategias

SONY3LNI SFH0LIVA

F1. Contar con manuales de procedimientos para que la
funcidn del empleado sea delimitada por el gerente general

D1. No existe aln el adecuado posicionamiento del
medicamento en el mercado, para crear mayor
credibilidad y confianza en los usuarios.

F2. Contar con una organizacion estructural vertical

D2. Limitado portafolio de medicamentos.

F3. La gestion directiva desarrollara continuos planes de
accion que ayuden al crecimiento de la empresa.

D3. Las pequefias empresas no tienen la suficiente
capacidad que les permita entrar en las economias de
escala que manejan los grandes laboratorios.

F4. Contar con un nicho adecuado de mercado al que se
apunta directamente el producto y que sera quien se
encargue a futuro de publicitar y promover sus beneficios

D4. Lograr que el gerente y los demas integrantes se
encuentren comprometidos con los objetivos
empresariales.

F5. Contar con inversion de terceros para la puesta en
marcha del proyecto

F6. Contar con un local adecuado para el funcionamiento de

FACTORES EXTERNOS

la empresa, lo cual dara estabilidad y seguridad a sus
clientes.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

O1. La implementacion de nuevas tecnologias en el
lugar de trabajo impulsa la productividad de la nueva
empresa.

F1,01: Implementar manuales de funciones y
procedimientos conjuntamente con nuevas tecnologias de
traslado, almacenamiento y mantenimiento de medicinas en
la nueva empresa.

D1,01: Entregar servicio de calidad y garantia para
posicionar el medicamento a través del buen manejo
logistico al momento de comercializarlo.

02. Un adecuado poder de negociacion con los clientes.

F2, O2: Concientizar al cliente acerca de los beneficios del
medicamento garantizando la calidad del mismo, a través de
asesoria personalizada que asegure buenas relaciones entre
proveedor y cliente.

D2, O2: Concientizar al cliente acerca de los
beneficios del medicamento garantizando la calidad
del mismo, a través de asesoria personalizada que
asegure buenas relaciones entre proveedor y cliente.

03. El poder de negociacion con los proveedores es
adecuado.

F3,03: Desarrollar planes continuos de accion que permitan
negociar con el proveedor del medicamento en Bolivia.

D3,03: Crear alianzas de negociacién con los
proveedores del medicamento en Bolivia para
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abaratar los costes de importacion, traslado,
almacenamiento del mismo.

O4. Eficiente acceso a los canales de distribucion ya
gue no contara con intermediarios para su
comercializacion.

F4,04: Proporcionar induccién a todo el personal nuevo
para evitar errores, contratiempos al momento de la
distribucion del medicamento en la ciudad de Quito.

D4,04: Realizar integraciones con el personal de la
empresa con el fin de comprometerlo con los
objetivos empresariales.

O5. Tasas de interés promueven el volumen de
préstamos en el pais debido a las facilidades de
acceder a un crédito.

F5, O5: Realizar financiamiento con la Corporacion
Financiera Nacional que ofrece intereses bajos para la
implementacion de nuevos proyectos.

06. La reduccion de la inflacién incentiva a los
usuarios a acceder a mayores inversiones y mejorar su
calidad de vida.

F6,06: Ofrecer estabilidad laboral al nuevo personal con el
fin de garantizar una adecuada cultura organizacional,
ademas incentivarlo a través del cumplimiento de metas con
el fin de comprometerlo con la empresa.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Al. Las econémica de escala, complicarian un poco a
las pequefias empresas porque requieren de una
inversion elevada.

A2. Recurrir a inversion fuerte en gastos de
publicidad para introducir el nuevo producto.

F5,A1,A2: Realizar financiamiento con la Corporacion
Financiera Nacional que ofrece intereses bajos para la
implementacion de nuevos proyectos, con el fin de
introducir en el mercado ya que al tratarse de la
comercializacion de un medicamento que contribuye al
bienestar de los pacientes que padecen de Artritis
reumatoide, cuyo objetivo fundamental esta orientada hacia
la salud.

D1,D2,A1, A2: Desarrollar alianzas estratégicas con
centros de salud, hospitales, clinicas, etc., para
introducir el medicamento al mercado.

A3. Amenaza de productos sustitutos

A4. Amenaza entre competidores en el mercado estan
ligados con los nuevos avances tecnol6gicos.

F3, A3,A4: Desarrollar estrategias de penetracion, e
introduccion al mercado del nuevo medicamento
proporcionando informacion acerca de los beneficios que
ofrece el E.P.T a los pacientes que padecen artritis
reumatoide.

D4; A3,A4: Desarrollar estrategias de marketing que
permitan causar conciencia a los pacientes que
padecen de AR en la ciudad de Quito, a través de una
campafia de salud.

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Interpretacion: Se formulan estrategias para cada uno de los grupos analizados como son: FO; DO; FA;DA, y de esta manera aprovechar

las oportunidades y fortalezas que posee la nueva empresa en el mercado de la ciudad de Quito.
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CAPITULO IV
INVESTIGACION DE MERCADO

4.1. Metodologia de la investigacion

Los métodos que se van utilizar en el proceso de esta investigacion seran:

El método Inductivo — Deductivo: este método acepta la insistencia de una realidad
externa y postula la capacidad del individuo para percibirlo a través de los sentidos y

entenderla por medio de su inteligencia.

Se aplica este método para conocer e investigar todos los elementos que intervienen en el
desarrollo de la metodologia, como por ejemplo se efectuard diferentes estudios hasta
determinar su viabilidad para ello se realizar los correspondientes analisis financieros y

de resultados que permitiran la consecucion de la presente propuesta de investigacion.

Método Analitico — Sintético: son un conjunto de procesos que permiten al investigador
conocer la realidad. Se caracteriza por la identificacion de cada una de las partes que
componen una realidad, de esta manera se puede establecer una relacion causa — efecto
entre los factores que componen el problema de investigacion. Este método permitird
revisar toda la literatura e informacion que se utilice para el desarrollo de la metodologia

extrayendo las partes mas relevantes para la elaboracion de la misma.

4.1.1. Tipo de investigacion
El tipo de investigacidn que se llevara a cabo sera de tipo descriptivo y exploratorio:

¢ Investigacion Descriptiva: El proposito de ésta investigacion es la de evidenciar si el

disefio de un Plan de negocios para la creacion de un centro de importacion de
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medicinas para enfermedades catastroficas es factible para ponerlo en marcha tomando
en cuenta los andlisis que conllevan a determinar su viabilidad. La finalidad de esta
investigacion es la de proporcionar informacion centrada en la comprension y
veracidad de lo que se esta investigando.

¢ Investigacion exploratoria: Esta investigacion estd basado en un estudio que
consistird en investigar aspectos cualitativos del mercado, como la percepcion del
cliente, acerca de la necesidad de medicinas para enfermedades como la artritis
reumatoide. Emplea técnicas como entrevistas y encuestas, que permitan recopilar
informacion util y confiable para conocer la viabilidad del proyecto y tener un respaldo

confiable.

4.1.2. Herramientas para la recoleccion de informacion

Para la recoleccion de informacion se empleard las siguientes fuentes:

a) Primaria: Para la recopilacién de informacién se requerird la aplicacion de
cuestionarios para conocer la percepcion y expectativas que tienen los socios acerca de

las actividades y servicios que entrega la asociacion.

La encuesta a aplicar posee preguntas cerradas, donde los sujetos se limitaran a

seleccionar la alternativa que describa mejor su respuesta.

La entrevista a emplear posee preguntas abiertas, donde el actor involucrado se limitara

a responder interrogantes planteadas sobre la problematica de la asociacion.

b) Secundaria: Para la investigacion se utiliza la modalidad bibliografica documental ya
que se centra en la informacion ya existente basada en libros, antecedentes de otras

empresas, revistas, tesis, lectura, bibliotecas, internet, reglamentos, leyes, estatutos, etc.
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De esta manera se busca contar con informacion relevante pertinente al tema que se va a

desarrollar, se considera la investigacion de un determinado problema, como el propdsito

de ampliar, profundizar, analizar y dar una solucién. Esta técnica permite la seleccion y

analisis de los escritos que contienen datos de interés relacionados con un plan de

negocios Y la factibilidad sobre el proyecto de un centro de importaciones de medicinas

para enfermedades catastroficas.

4.1.3. Disefio de la investigacion

Hernéndez et al. (2003) mencionan que el disefio de la investigacion se refiere al plan o

la estrategia para obtener informacion deseada; indica que es lo que se debe hace para

lograr los objetivos de la investigacion.

No Experimental: este disefio de investigacion no “manipula las variables
deliberadamente; este significa observar fendmenos tal y como se dan en su
contexto natural” (Hernandez et al., 2003, pag. 116). Este proyecto empleara este
disefio para conocer las percepciones del mercado, sin alterar ninguna de las

variables que la contiene.

Transversal: Al saber que no es experimental el disefio, se elige que seré
transversal, ya que se “recolectan datos en un solo momento, en un tiempo dnico.
Su proposito es describir variables y analizar su interrelacion en un momento
dado” (Herndndez et al., 2003, pag. 120). Por lo tanto, este proyecto es transversal
porque solo se aplicard una sola vez el instrumento para recolectar informacion

ficon el fin de llegar a las conclusiones esperadas.

Exploratorio: “El objetivo principal es conocer un contexto, una comunidad, una
situacion, etc., es una exploracion inicial para un momento especifico aplicado en

problemas nuevos”, de acuerdo a lo que menciona (Hernandez et al., 2003, pag.
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126). Por lo tanto, este proyecto es exploratorio, porque se desconoce la opinion
del mercado objetivo respecto al producto que se pretende comercializar en la
ciudad de Quito.

4.1.4. Analisis e interpretacion de los resultados

Una vez recolectada la informacién mediante la aplicacion de la encuesta, se procedera a

la revision y codificacion de la misma para organizarla y facilitar el proceso de tabulacion.

Se procedera a la categorizacion con la finalidad de que cada pregunta tenga los grupos y
clases necesarias para su respuesta y de esta manera facilitar la tabulacion de la

informacion.

La tabulacion se la realizard de forma manual ya que es un nimero reducido de datos y
se utilizara para su tabulacion el programa Excel para la elaboracion de tablas y graficos
y asi poder analizar e interpretar con mayor claridad los resultados de la investigacion

realizada.

4.2. Investigacion de mercado

El estudio de mercado del plan de negocios comprende la realizacion de las fases
exploratoria y descriptiva. La investigacion de mercado es una técnica que permite
recopilar datos referentes al tema de estudio para, posteriormente, interpretarlos y hacer
uso de ellos. Una vez con la informacion esta sirve de ayudad para realizar una adecuada
toma de decisiones para la comercializacion del nuevo medicamento para la artritis

reumatoide y a su vez alcanzar la satisfaccion de sus clientes.
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4.2.1. Objetivo general del estudio de mercado

Investigar el comportamiento de la oferta y la demanda, para determinar la demanda
insatisfecha del mercado de medicinas para enfermedades catastroficas como la artritis

reumatoide.

4.2.2. Objetivos especificos

e Determinar el mercado al cual se orientara la comercializacién del medicamento.
e Investigar los precios de los medicamentos competitivos en el mercado.

e Establecer la oferta del medicamento E.P.T para la artritis reumatoide.

e Determinar la demanda insatisfecha del medicamento, razon para la creacion de

la nueva empresa.

4.3. Instrumentos de investigacion

4.3.1. Encuesta

Esta herramienta ayuda a determinar y conocer el mercado, y si el mercado objetivo esta
preparado para la introduccién de un nuevo medicamento para bloquear la artritis
reumatoide. Las encuestas ayudan a conocer las necesidades del cliente y las necesidades
no satisfechas es decir aqui es donde se puede observar que es lo que quiere el cliente y
que es lo que se le puede ofrecer para cumplir con sus expectativas y asi lograr apertura
y posteriormente su penetracion al mercado para crear confianza y una alternativa para

bloquear la artritis reumatoide que aqueja al 1% de la poblacion.

4.3.2. Entrevista

Este instrumento es de gran apoyo porque ayuda a conocer la opinion de expertos en el

area de reumatologia, asi como también, saber las inquietudes y deseos de los pacientes.
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De este modo, ayudard a estableceré estrategias concisas y precisas para el plan de
negocios. Es aconsejable e importante elaborar una guia de preguntas previas para la

entrevista. (Ver anexo 2).

4.4. Poblacion y muestra

4.4.1 Poblacién

La artritis reumatoide (AR), es una enfermedad cronica que origina dolor, rigidez,
hinchazon y pérdida de funcidn en las articulaciones y puede acompafiarse de inflamacion

en otros Grganos.

La presencia de esta enfermedad no tiene vinculacion con diferencias geograficas y/o

climéticas existentes en distintas regiones del mundo.

La edad de inicio de la enfermedad es entre los 20 y 45 afios de edad, generalmente afecta
al adulto joven y es 2 a 4 veces més frecuente en mujeres que en hombres, y no guarda

ninguna relacion con diferencias raciales o condicion social.

Como se evidencia segun investigaciones realizadas por expertos esta enfermedad ataca
a una poblacién determinada que sin guardar relacion con ningun factor social,
econdémico, cultural, racial afecta a una gran cantidad de la poblacion, segin el
Traumat6logo entrevistado el Dr. Manuel Moreno, en la ciudad de Quito existen

aproximadamente unos 28.000 pacientes afectados con ésta patologia.
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4.4.2. Muestra

Para poblacion finita se utiliza la siguiente formula:

Datos para la aplicacion de la formula

n= tamafo de la muestra X
N=tamafio del universo 28.000
Z= valor de la distribucion normal 1.96
correspondiente a un nivel de confianza

p= probabilidad de éxitos de un evento 0.50
g= probabilidad de fracaso de un evento 0.50
e= grado de error de significancia 0.05

Elaborado por: Yolanda Vacacela

N 28.000*1,96 *0,50*0,50
0,05%(28.000-1) +1,96° *0,50*0,50)

n=379

Aplicando la férmula con la informacion anterior, se obtiene un resultado de 379, que
quiere decir que la muestra que se debe estudiar en la ciudad de Quito es de 379 personas

para que las encuestas y resultados sean reales y aplicables a la realidad.

El instrumento que se va aplicar para la recopilacion de la informacion referente a los
tratamientos para la artritis reumatoide y la propuesta de aceptacion de un nuevo
medicamento para bloguear dicha enfermedad, es la encuesta, la misma que se aplica en
la ciudad de Quito.
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4.5. Encuesta piloto

La encuesta esta conformada por 11 preguntas cerradas, donde la persona encuestada
tiene que marcar la respuesta que se ajuste a su criterio. Antes de iniciar con las preguntas,
se solicita a la persona que marque su rango de edad y género, para que al momento de
procesar los datos se pueda saber los porcentajes de hombres y mujeres que respondieron
la encuesta, y los rangos de edad en los que se encuentran la mayoria de personas

afectadas de artritis reumatoide.

A continuacién, se inicia con las preguntas referentes al estudio que se desea realizar;
como primera instancia recopilar informacion sobre la enfermedad y conforme se vaya
avanzando en la encuesta se propondra el uso del nuevo medicamento que se pretende

distribuir en la ciudad de Quito. (Ver anexo 1).

4.5.1. Analisis de resultados de la encuesta piloto

1. ;Desde hace cuéntos afios fue diagnosticado de Artritis Reumatoide?

Tabla N° 7 Afos con artritis reumatoide
INDICADOR @ FRECUENCIA %

0 - 2 afios 35 9,23
3 -5 afios 41 10,82
6 -8 afios 76 20,05
9-11 afos 106 27,97
12 afios en 121 31,93
adelante

TOTAL 379 100

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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Grafico N° 4 Afos con artritis reumatoide

ARos con artritis reumatodide

m 0 -2 afios
28% m 3 -5 afios
m 6 -8 afios
320, ® 9 - 11 afios

m 12 afios en adelante

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Conclusion de Resultados:

Como se observa en el grafico anterior el 31 % de los pacientes encuestados padece de
artritis reumatoide desde hace mas de 12 afios, por lo que se puede evidenciar el tiempo
que muchas de estas personas han tenido que soportar y sobrellevar esta terrible
enfermedad degenerativa. Mientras que los demas pacientes encuestados afirman que el
estar en el inicio de la enfermedad y la introduccién de nuevos medicamentos puede ser

una gran esperanza de una vida sana y normal.
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2. ¢(Actualmente qué tratamiento recibe para tratar la AR?

Tabla N° 8 Tipos de tratamientos

INDICADOR FRECUENCIA %

Sales de oro 37 9,76
Tratamientos biolégicos como el 10 2,64
Actemra

Farmacos comunes 16 4,22
Corticoides 207 54,62
Metrotrexato 109 28,76
TOTAL 379 100,00

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Graéfico N° 5 Tipos de tratamientos

Tratamiento

m Sales de oro

H Tratamientos
bioldgicos como el
49% Actemra
= Farmacos comunes

349 m Corticoides
0

= Metrotrexato

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Conclusién de Resultados:

Como se evidencia dentro de los tratamientos mas empleados para tratar esta enfermedad
estan los corticoides y el metotrexato con el 83%, esta mezcla es la mas usada por los
Reumatdlogos en pacientes con AR; se debe a la facilidad de conseguirlos en el mercado
y a su costo accesible; lamentablemente los efectos secundarios que estos medicamentos

producen son muy agresivos.
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3. ¢Esta consciente de los efectos secundarios de los medicamentos que Usted toma?

Tabla N° 9 Efectos secundarios medicamentos
INDICADOR FRECUENCIA %

SI 198 52,24
NO 181 47,76
TOTAL 379 100,00

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Grafico N° 6 Efectos secundarios medicamentos

Efectos de secundarios medicamentos

mSl
mNO

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Conclusion de Resultados:

El 52% de las personas encuestadas afirma saber los efectos secundarios que produce los
medicamentos que ingieren para paliar la artritis, pero sin embargo debido a los fuertes
dolores que padecen estas personas es imposible dejar de medicarse para continuar con
el tratamiento. Mientras que el 48% dice que desconocen los efectos secundarios; esto se
debe a que muchas de estas personas no le ponen importancia a este tema ya que lo que
mas les interesa es calmar los dolores y por momentos tener un alivio y continuar con lo

cotidiano de la vida.
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4. .El costo de los medicamentos afecta su economia familiar?

Tabla N° 10 Economia familiar
INDICADOR FRECUENCIA %

Si 272 71,77
NO 107 28,23
TOTAL 379 100,00

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Gréafico N° 7 Economia familiar

Economia familiar

m S|
mNO

Elaborado por: Yolanda Vacacela
Conclusién de Resultados:
La mayoria de personas encuestadas afirma que la medicacion conjuntamente con el
tratamiento es muy cuantiosa por lo que muchas de estas personas les imposibilita tratar

esta enfermedad que no tiene cura. De acuerdo a los resultados se evidencid que el 72%

considera que afecta la economia de sus familias.
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5. ¢Se siente a gusto con su tratamiento o le gustaria conocer alternativas diferentes para
tratar la AR?

Tabla N° 11 Nuevas alternativas de tratamiento

INDICADOR FRECUENCIA %

Sl 88 23,2189974
NO 291 76,7810026
OTRA 321 84,6965699
ALTERNATIVA

TOTAL 700  184,69657

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Grafico N° 8 Nuevas alternativas de tratamiento

Nuevas alternativas de tratamiento
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85% mNO
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Elaborado por: Yolanda Vacacela
Conclusién de Resultados:
Como se puede observar en el grafico anterior del 100% de personas encuestadas el 77%
no esta a gusto con su actual tratamiento para paliar la artritis reumatoide. Mientras que

el 85% de esta poblacidn estaria dispuesto en conocer e indagar sobre nuevas alternativas

para bloquear esta enfermedad degenerativa.

84



6. ¢Quiere seguir tomando los medicamentos comunes para toda la vida?

Tabla N° 12 Medicacion continua
INDICADOR FRECUENCIA %

NO 299 78,89
SI 80 21,11
TOTAL 379 100,00

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Grafico N° 9 Medicacidon continua

Continuidad medicamentos tradicionales

mNO
m S|

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Conclusion de Resultados:

El 79% de personas encuestadas dice que no esta a gusto con el tratamiento, pero que sin
embargo debido a las fuertes dolencias debe continuar con la medicacion hasta que en
algin momento se encuentre una cura para esta enfermedad. Mientras que el 21% afirma
que si desearia continuar con el tratamiento ya que por lo que se menciona anteriormente

no puede dejar de consumir debido a los grandes dolores que provoca esta patologia.
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7. ¢Le gustaria curar su AR?

Tabla N° 13 Cura de la artritis reumatoide
INDICADOR FRECUENCIA %

Si 379 100,00
NO 0 0,00
TOTAL 379 100,00

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Grafico N° 10 Cura de la artritis reumatoide

Curar la AR

0%
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Elaborado por: Yolanda Vacacela

Conclusion de Resultados:

A pesar de ser una pregunta obvia, es necesaria dentro de nuestra encuesta para determinar
el grado de rechazo o aceptacion que la poblacion enferma tiene hacia la enfermedad.

Como se puede observar el 100% de las personas encuestadas desean curarse.
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8. ¢Existe un medicamento para bloquear la enfermedad el cual ha tenido gran éxito en
pacientes tratados, a un precio minimo y con efectos a largo plazo, incluso con remision

total de la enfermedad, le gustaria poder tener acceso a este medicamento?

Tabla N° 14 Acceso a nuevos medicamentos
INDICADOR FRECUENCIA %

SI 341 89,97
NO 38 10,03
TOTAL 379 100,00

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Grafico N° 11 Acceso a nuevos medicamentos

Acceso a nuevos medicamentos
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Elaborado por: Yolanda Vacacela
Conclusién de Resultados:
El 90% de los encuestados afirma que estaria de acuerdo en que el mercado farmacéutico
haya medicacion que haya sido investigada y probada en pacientes con esta enfermedad

y se evidencie que se pueda bloquear por lo que si estarian de acuerdo a acceder a una

nueva alternativa para tratar la artritis reumatoide.
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9. ¢Si éste medicamento se distribuiria directamente en un centro de acopio lo adquiriria
sabiendo que es un medicamento aprobado por la FDA y cuenta con todas las garantias

de fabricacién y distribucion?

Tabla N° 15 Compra de medicamento
INDICADOR FRECUENCIA %

SI 341 89,97
NO 38 10,03
TOTAL 379 100,00

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Grafico N° 12 Compra de medicamento

Compra de medicamento
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Elaborado por: Yolanda Vacacela
Conclusién de Resultados:
El 90% de la poblacion encuestada afirma que si estaria dispuesto a adquirir ésta
medicacién que cuente con las garantias y permisos de fabricacion y distribucion.

Mientras que el 10% no esta seguro en adquirirlo, pero si lo comprobara que es efectivo

si se inclinaria a comprarlo.
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10. (E.P.T. es un medicamento hecho del veneno de una hormiga llamada de Palo Santo
cuyo principio activo produce un bloqueo de la AR logrando remisiones permanentes de
la enfermedad, cuyo costo no llega a USD.200.00 todo el tratamiento, que es por via

subcutanea. (Estaria dispuesto a probarlo?

Tabla N° 16 Uso del medicamento
INDICADOR FRECUENCIA %

SI 331 87,34
NO 48 12,66
TOTAL 379 100,00

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Gréfico N° 13 Uso del medicamento

Uso del medicamento
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Elaborado por: Yolanda Vacacela

Conclusion de Resultados:

El 87% de las personas encuestadas si estrian dispuestos a probar esta medicacion hecha
a base de un veneno de una hormiga y que cuente con todos los permisos de fabricacion

y distribucion. El 13% no esta seguro en probarlo.
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11. ¢Una vez probada su efectividad recomendaria su uso a otros pacientes?}

Tabla N° 17 Recomendacion

INDICADOR FRECUENCIA %

Si 341 89,95
NO 38 10,03
TOTAL 379 100,00

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Grafico N° 14 Recomendacién

Recomendacion
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Elaborado por: Yolanda Vacacela

Conclusion de Resultados:

Como se observa el 90% de estas personas estaria dispuesto a recomendarlo en caso de

probar su efectividad. Por lo que se puede inferir en que si existiria mercado para

comercializar el EPT en la ciudad de Quito.
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4.6. Demanda

“Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o
solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado.”
(Baca, 2010, pag. 17)

El andlisis de la demanda permite analizar el comportamiento de la cantidad de un bien o
servicio que se pretende comercializar a traves de la fijacion de un determinado precio en

el mercado.

La demanda también pretende analizar los factores que afecten el comportamiento del
mercado y la posibilidad real de que la importacién del medicamento resultante del
proyecto tenga una excelente participacion en el mercado, tomando en cuenta aspectos
importantes como: el comportamiento del consumidor, ingresos, precios y necesidad de

compra.

e Factores que afectan la demanda

Dentro de estos factores se tienen los siguientes que pueden afectar a la demanda:

Dimension del mercado: tiene que ver con la cantidad poblacional (personas que

padecen artritis reumatoide) en la ciudad de Quito. Por lo que entre méas necesidad de

consumo mayor es la demanda.

Ingreso promedio: Cuando el ingreso de los individuos aumenta pueden adquirir mas
productos (medicamentos) cualquiera sea su precio; y si el ingreso disminuye, se puede

esperar que los pacientes en este caso recuran a otros medicamentos de menor valor.
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La elevacion de precios: De acuerdo a la ley de la demanda, se dice que entre mayor es
el precio menor es la demanda, pero en tanto que, si el precio es menor la cantidad

demandada en mayor.

Productos sustitutos: corresponde aquellos productos (medicamentos) que satisfacen
una necesitad similar a la del medicamento que se pretende comercializar (EPT), por
tanto el consumidor podré optar por el consumo de estos en lugar de el bien de este

proyecto.

Factores externos: Tiene que ver con los cambios climéticos y temporadas de mayor

influencia de la enfermedad (artritis reumatoide).

4.6.1. Demanda total

El mercado en cuanto al servicio de comercializacion de medicamentos para la artritis
reumatoide (AR) era directamente a través de las casas de salud y hospitales de la ciudad
de Quito, por tanto no se toman en cuenta las farmacias independientes y micro-mercados,
ya que estas deben acudir a las grandes farmacias para abastecerse de estos medicamentos

en caso de ser prescritos por el medico de cabecera de los pacientes.

Con el paso de los afios las cosas fueron evolucionando, la poblacion fue creciendo y por
tanto la demanda es cada vez més grande, por tal razén se vio la necesidad de que
surgieran las empresas comercializadoras de medicamentos ya que los laboratorios no

alcanzan a abastecer a las farmacias y demas centros de salud de la ciudad.

Por lo tanto, es oportuno tomar en cuenta acontecimientos dentro del mercado

farmacéutico como el incremento del porcentaje de personas que cada dia son
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diagnosticadas con esta enfermedad degenerativa, obligando asi a estas personas a

depender de los medicamentos para paliar esta enfermedad.

Entonces, el acceso a los medicamentos tiene un alto impacto social y econdmico en el
pais, por tal razdn en los ultimos afios el gobierno se ha preocupado por la salud de las
personas, instalando nueva tecnologia en los hospitales publicos y gratuidad en los

medicamentos.

Lo que ha beneficiado a las empresas comercializadoras y laboratorios ya que se ha ido
incrementado la produccion y comercializacion debido a que cada vez la demanda es

mayor de los medicamentos para la artritis reumatoide.

El mercado farmacéutico ha presentado un entorno cambiante en su forma de distribucion
durante el transcurso del tiempo, la aparicion de nuevas cadenas farmacéuticas para poder
cubrir la demanda de mercado, en ocasiones ha sido dificil debido al cumplimiento de
ciertos requisitos que han impedido que se constituyan y compitan con las grandes

cadenas.

Es oportuno sefialar el comportamiento de la demanda de productos farmacéuticos:

Las variaciones en los cambios climaticos, contaminacion, aumento de la poblacién,
insalubridad, estrés cotidiano, etc., lo que va incrementando las enfermedades,
representando de esta manera grandes oportunidades para las farmacias y micro —

mercados que van aumentando sus ingresos.

Por dichas razones se han de tomar en cuenta todas las consideraciones ya antes
mencionadas para la creacion del centro de importaciones de medicinas para

enfermedades catastroficas como la artritis reumatoide.
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4.6.2. Demanda potencial

De acuerdo a investigaciones realizadas por varios especialistas reumat6logos de la
Sociedad Ecuatoriana de Reumatologia se determina que la Artritis Reumatoide es una
enfermedad reumaética inflamatoria frecuente, donde mas del 0.5 al 1% de la poblacion la
padece. Presentandose de forma evolutiva y progresiva lo que con lleva a un dafio
estructural que altera la capacidad funcional y calidad de vida de quien la padece, por lo
que puede atacar a cualquier persona sin restriccion alguna. En Quito existen

aproximadamente 28.000 personas afectadas con esta patologia.

4.6.3. Demanda objetivo

Entonces la poblacion objetivo comprende todas aquellas personas que estan dispuestas
a tomar otra alternativa de tratamiento para bloquear la artritis reumatoide (AR), por lo
que de acuerdo a los resultados de la encuesta se determind que el 90% de personas
encuestadas afirma comprobar y adquirir un nuevo mediamente hecho a base del veneno
de una hormiga para bloquear la AR y que ademés cumple con todas las garantias de
fabricacion y distribucion aprobados por la FDA (Food and Drug Adminsitration). A

continuacion, se presenta en la siguiente tabla la proyeccion de la demanda objetivo:

Tabla N° 18 Proyeccion demanda objetivo
ANOS DEMANDA POTENCIAL DEMANDA OBJETIVO

90%
0 28000 25200
1 28280 25452
2 28848 25964
3 29723 26750
4 30929 27836
9] 32507 29256

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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Como se observa en el cuadro anterior la demanda objetivo representa el 90% de la
poblacion potencial que se recopilo de la Sociedad Ecuatoriana de Ortopedia y
Traumatologia de la ciudad de Quito. Por lo que, para la instauracion del nuevo centro de
importaciones para enfermedades catastroficas como el AR, presenta una considerable

demanda que puede ir creciendo.

4.7. Plan de marketing

Comprende el conjunto de técnicas que se emplean para comercializar y distribuir un
producto o servicio entre los consumidores. Sabiendo que el productor o el distribuidor
es quien produce y disefia los bienes de consumo para que satisfagan las necesidades de

los consumidores.

4.7.1. Mix del Marketing

47.1.1. Producto

Marca: Laboratorios IFA Bolivia

El producto o més bien el medicamento que se pretende distribuir en la ciudad de Quito

se detalla a continuacion con el fin de conocer las especificaciones, propiedades,

contraindicaciones, dosis y benéficos que proporciona a los pacientes que lo ingieran.

E.P.T. EXTRACTO PSEUDOMYRMEX TRIPLARINUS, es un blogueador
inmunoldgico elaborado con el objetivo de tratar la Artritis Reumatoide (AR).
El principio activo del E.P.T. es un complejo extraido de la toxina del insecto

Pseudomyrmex Triplarinus, mas conocida como “Hormiga de Palo Santo”, segin la
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formula de su inventor Dr. Gunter Holzmann patente en su nombre otorgada en 1981 en
Estados Unidos (Patente U.S.A. Gunter Holzmann 4.247.540).

Mas de 25 afios de investigaciones clinicas y de laboratorio han demostrado la eficiencia
bloqueadora del E.P.T. sobre el complejo inmunolégico, actuando directamente sobre los
distintos eslabones de la cadena complementaria, inhibiendo el proceso inflamatorio en

su origen.

Propiedades del E.P.T.

En lugar de aliviar los sintomas del mal mediante analgésicos, antiinflamatorios,
corticoides y antiflogisticos, el E.P.T. ataca y elimina la causa de la enfermedad. No actla
sobre las glandulas suprarrenales y no contiene corticoides, evitando los inconvenientes
que tiene esta terapia, no tiene ninguna incidencia sobre el tracto gastrointestinal y no

presenta efectos colaterales.

Contenido del Medicamento

Cada 1 ml contiene:

Extracto de Pseudomyrmex Triplarinus 3mg
Excipientes c.s.

Caja x 1 unid., de 16ml y ficha de control de aplicaciones.

Farmacodinamia y farmacocinética: Mecanismo de accion: Produce una disminucion
global de la cadena complementaria del suero sanguineo, principal fuente de los agentes
inflamatorios en tejidos conjuntivos y otras enfermedades, donde tanto en el mecanismo
clésico como en su forma alternativa, péptidos, relativamente pequefios, son liberados y
activados por algunas proteinas, que pueden producir profundos efectos en los tejidos y
células del huésped. Excrecion: Los azucares del polisacérido, luego de cumplir su
funcion bloqueadora en el sistema inmunoldgico, son descompuestos siendo eliminados

6 absorbidos por el sistema digestivo.
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Biodisponibilidad: El efecto curativo (motilidad, desinflamacién, ausencia de dolores),
se manifiesta generalmente después de la quinta inyeccion con duracion prolongada de
un promedio de 3 meses hasta varios afios, habiendo muchos casos donde los pacientes
han permanecido asintomaticos definitivamente. La consumacion in vitro de la

inactivacion del C2 y C4 se producen a los 30 minutos de la primera dosis.

Propiedades: En lugar de aliviar los sintomas del mal mediante analgésicos,
antiinflamatorios, corticoides y antiflogisticos, el E.P.T. ataca y elimina la causa de la
enfermedad, no actia sobre las glandulas suprarrenales y no contiene corticoides,
evitando los graves inconvenientes que encierra esta terapia. El tratamiento se limita a 18
inyecciones subcuténeas, no presenta ninguna incidencia sobre el tracto gastrointestinal

y no tiene efectos colaterales.

El 84 % de los pacientes responden positivamente y en estos casos ya no se requiere de

ninguna medicacion posterior.

Contraindicaciones: A pesar de haberse comprobado su inocuidad y atoxicidad, se
recomienda supervision médica directa, si se administra durante el embarazo y la
lactancia. El paciente no debe estar bajo corticoterapia por lo menos 3 meses antes de

iniciar el tratamiento, a fin de asegurar éxito en el tratamiento.

Precauciones: Entre el tercer y el quinto dia de aplicacion, podré sobrevenir una
exacerbacion de las molestias articulares, lo cual no impide continuar con el tratamiento,
siendo mas bien un indicio de respuesta favorable. Si aparece una reaccion méaculo-papula
roja, pruriginosa, sensible e hipertérmica menor a 5cm de diametro en el lugar de la
inyeccion, se la considera habitual, ya que esta desaparecera en 2 a 3 dias més, debiendo

evitar el rascado y la exposicion al sol.
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Reacciones secundarias y adversas: En algunos pacientes hipersensibles se observa una

ligera y pasajera irritacion o picazon cuténea en el lugar de la inyeccion.

Interacciones: Los corticoides inhiben la accion curativa del E.P.T.

Efectos sinérgicos y antagonicos: Se ha comprobado que una medicacion anterior 6
simultanea con derivados de cortisona impide o delimita la accion curativa del E.P.T. Se

recomienda abstenerse de tomar alcohol durante el tratamiento.

Dosis: El E.P.T. es un liquido inyectable de aplicacion sub-cutanea. Antes de iniciar el

tratamiento realizar la prueba de sensibilidad de la siguiente manera:

Prueba de sensibilidad 0,05ml: Si aparece una reaccion maculo-papula roja pruriginosa,
sensible e hipertérmica menor a 5¢cm de didmetro dentro de las 12 horas, se contindan las

inyecciones sub-cuténeas:

Primer dia con 0,2ml
Segundo dia con 0,4ml
Tercer dia con 0,6ml
Cuarto dia con 0,8ml
Quinto dia con 1ml
Sexto dia con 1ml

El E.P.T. puede ser aplicado por el médico tratante o enfermeras.
Conviene alternar los brazos en cada aplicacion sub-cuténea.
Se podra extender el intervalo de las inyecciones cada 2 a 3 dias 0 mas sin alterar el efecto

terapéutico. Para mejor control se recomienda utilizar la ficha de control de aplicaciones
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que viene en la caja. Simultaneamente al tratamiento, pueden administrarse analgésicos

antiinflamatorios no esteroideos (AINES).

Via de administracién: Inyeccion subcutanea, preferentemente en la parte superior

externa del antebrazo, se recomienda utilizar jeringas desechables de 1ml (para insulina

0 tuberculina).

Grafico N° 15 Presentacion unica del producto
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Fuente: Laboratorios IFA

Dentro de las especificaciones del medicamento, sera comercializado en cajas de carton
el cual incluira todas las prescripciones y especificaciones quimicas con el logotipo y
distintivos del nuevo medicamento, ademas incluird los permisos y requisitos sanitarios

pertinentes del caso y fecha de caducidad.
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e Estrategia producto /servicio

La estrategia de marketing esté dirigida a generar un producto y servicio de distribucion
que satisfaga las necesidades y requerimientos de los pacientes con artritis reumatoide de
la ciudad de Quito. Por ello se propone contar con personal capacitado que tenga
conocimiento acerca del medicamento que se va a distribuir, asi como la logistica para la
entrega del producto la cual se realizard de forma oportuna, eficiente y eficaz con el fin

de proporcionar al cliente una adecuada atencién y servicio.

Como es evidente la forma de presentacion e informacion que se proporcione al cliente
influye en la introduccién y aceptacion del mismo, por ello se definen las estrategias para

cada uno de los componentes del marketing.

e Estrategia de posicionamiento

El medicamento E.P.T se posicionara como una medicina que ayuda a bloquear la artritis
reumatoide en los pacientes que la padecen de la ciudad de Quito, por lo tanto, esta
estrategia le corresponde a entregar al paciente un beneficio que otros medicamentos o

tratamiento para dicha enfermedad no proporcionan.

47.1.2. Precio

Como se ha identificado en la investigacion de campo existen varios tratamientos para
tratar la artritis, pero tomando en cuenta que solamente sirven para paliar los dolores que
esta enfermedad produce, mas no se logra una remision total de la enfermedad ni mucho
menos una cura. Los precios de los tratamientos varian de acuerdo a su efectividad y
efectos secundarios, es muy importante conocer que estos tratamientos deben ser

suministrados de por vida, veamos la siguiente tabla:
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Tabla N° 19 Precios de los tratamientos mas aplicados para la Artritis

TRATAMIENTOS PRECIOS INSTITUCION
Infliximab (c/dosis) 150,00 IESS
Medicamentos bioldgicos (6 a 8 8.000,00 Hospital Vicente Corral Moscoso
meses)
Rituximabm (via de 100 mg / 10 1.442,00 Centros de salud privados

ml solucidn infusion)

Elaborado por: Yolanda Vacacela
Fuente: Sociedad Ecuatoriana de Ortopedia y Traumatologia

Como se puede observar, segun los hallazgos realizados se evidencia que los precios
varian y son cuantiosos para muchos de los pacientes que no cuentan con los recursos
econdmicos suficientes para solventar estos tratamientos. El presente proyecto tiene una
alta connotacion de caracter social y humano; no solo va encaminado a obtener un fin
lucrativo, sino es llevar una esperanza de vida a pacientes de AR, proporcionandoles una

alternativa de curacion y remision permanente de la enfermedad.

A continuacion, para establecer el precio de venta se toma en cuenta todos los rubros
inherentes a trasportacion e importacion, tramitacion y pago de impuestos para el ingreso
al Ecuador. Una vez definido todo lo anterior se determina que el precio de venta al
publico del nuevo medicamento que se pretende comercializar el EPT sera de USD.
200.00 (DOSCIENTOS U.S. DOLARES AMERICANOS) cada dosis completa de 15

inyecciones. El tratamiento depende de cada paciente.

e Politica de precio

Grafico N° 16 Politica de precios
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Elaborado por: Yolanda Vacacela
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Para fijar el precio de venta del nuevo medicamento para la artritis reumatoide del centro
de importaciones Genesis S.A, la empresa se va a basar en la siguiente politica que
permite establecer y fijar precios con el fin de posicionarse en el mercado de forma social
mas no econdmica ya que la finalidad de este proyecto es la de mejorar la calidad de vida

de los pacientes que padecen dicha enfermedad.

4.7.1.3. Plaza / canal de distribucion

El centro de importaciones se localizara en la Administracion Norte de la Zona la Delicia
en la Parroquia San Isidro del Inca, Av. 10 De agosto N58-56 y Murialdo, Diagonal al
Supermaxi junto al Concesionario de Mercedes Benz. Esta ubicacion es sumamente
estratégica debido a que desde este lugar va a tomar todas las rutas para cualquier lugar
de la Ciudad de Quito debido a la ubicacion céntrica que ayudard a transportar de forma

mas eficiente, la distribucién de los pedidos.

e Canal de distribucion
Como primera estrategia se plantea la distribucion directa, tal como se presenta a

continuacion en el siguiente gréfico, ya que de esta forma se reducen los costos de

comercializacion a otros distribuidores, resultando ser més asequible al cliente.

Grafico N° 17 Canal de distribucion para el Centro de Importacion

Proveedor del Medicamento
(Bolivia) Consumidor Final

Distribuidor: Centro de
Importacion

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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Graéfico N° 18 Diagrama de Flujo canal de distribucién centro de importaciones
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Elaborado por: Yolanda Vacacela
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4.7.1.4. Promocion

El objetivo principal de esta estrategia es la comunicacion cuya finalidad es la de difundir
la imagen e identidad del centro de Importaciones entre el mayor nimero de personas, asi

como informar de la existencia del producto e incitar a la compra del mismo.

Para la publicidad del medicamento se va a efectuar una camparia de lanzamiento en la
ciudad de Quito, a través de la utilizacion de afiches publicitarios, material colgante de la
imagen del producto, tripticos de informacion; también una publicidad por medios

radiales, redes sociales y pagina web que son un medio fuerte para llegar mercado.

Otra técnica de comunicacion es mediante tarjetas de presentacion. Estas tarjetas
permitirdn dar a conocer e identificar a los clientes para que puedan conocer el negocio
un poco méas. Con la posibilidad de que puedan contactarse con la empresa a traves de
punto de venta, via teléfono o mediante la pagina web de la empresa y a traves de

Facebook o Twitter.

e Mercadeo Directo y publicidad

A continuacion, una descripcion de los medios por los que se va optar para dar a conocer

el nuevo medicamento:

Radio: utilizando cufias publicitarias persuasivas y directas acerca de los beneficios y
demés caracteristicas fisicas y quimicas del medicamento, que se escuchen en las
principales radios de la ciudad de Quito, por los segmentos que padecen de artritis

reumatoide.
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Material P.O.P: mediante material publicitario en los lugares de venta, como en el punto
de venta de la empresa y mas adelante cuando ya se haya producido una aceptacion del
producto y logrado un posicionamiento se entregara a los distribuidores farmacéuticos,
para que presenten el producto como un medicamento que ayuda a bloquear la
enfermedad y a su vez refuercen el conocimiento de todos los pacientes de la ciudad de

Quito.

Haciendo referencia al material P.O.P, estan los carteles y colgantes, es necesario saber
como colocarlos y en qué lugares, asi tenemos:
Afiches y flyers
e Para el punto de venta se colocard en el &rea de la caja registradora a 1.70 y 2.00
mts de altura.
o Pared izquierda (visto de frente) junto a la puertaa 1.70 y 2.00 mts de altura.
o Pared derecha (vista de frente) junto a la puerta a 1.70 y 2.00 mts de altura.

Hojas Volantes y tarjetas de presentacion

e Se entregara en el exterior de las instalaciones y sus alrededores
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Grafico N° 19 Hojas Volantes anverso

Grafico N° 20 Hoja Volante reverso
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Elaborado por: Yolanda Vacacela
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Grafico N° 21 Tarjetas de presentacion
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¢ Ventadirecta: Pagina web de la empresa

Se disefiard una pagina web para la empresa personalizada con el fin de que se pueda
interactuar con el cliente a través de chat en linea, donde se entregara la informacién
correspondiente al nuevo medicamento con la finalidad de incentivar su compra a través
de la comunicacion de los beneficios y ventajas que este aporta, asi como también se
enviard informacion relacionada al medicamento, el mismo que podra ser verificado por

los clientes.

e Fuerza de Ventas

Ademas, se contara con personal capacitado en atencion al cliente para tomar todas las
inquietudes y preguntas frecuentes que el cliente necesite conocer acerca del nuevo
medicamento. Ademas, el personal se encargara de la logistica para la distribucién del
medicamento, aunque preferentemente se realizara en el punto de venta que se encuentra

en la direccion ya indicada en el apartado anterior.
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¢ Relaciones Publicas y Alianzas Estratégicas

En lo referente a relaciones publicas se recomienda participar en congresos que se realice
en la Sociedad Ecuatoriana de Ortopedia y Traumatologia sobre problemas de
articulaciones, osteoporosis y otros inconvenientes relacionados con los huesos. La
participacion constara en la colocacion de un stand de informacién y promocion médica
donde se realizara charlas y entregara informacion sobre el nuevo medicamento para

bloquear la artritis reumatoide.

Igualmente se capacitar a los vendedores con el fin de entregar informacion oportuna
acerca de la E.P.T nuevo medicamento para bloquear la artritis reumatoide con el fin de

educar y persuadir al paciente sobre los beneficios y ventajas que le ofrece este farmaco.

Tabla N° 20 Matriz de estrategias
Estrategia Producto: o Descripcion del producto
e Propiedades del medicamento
e Contenido del medicamento
o Reacciones secundarias y adversas.
e Dosis
o Pruebas de sensibilidad
e Viade administracion
Estrategia precio: Competencia
Politica fijacion de precios
Estrategia plaza: Canal de distribucion: Directa
Estrategia promocion: Mercadeo directo
Fuerza de ventas

Relaciones publicas

Estrategia de Proporcionar un beneficio que los de a competencia no
posicionamiento: proporcionan al cliente, como bloquear la artritis reumatoide.

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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4.8. Plan de Medios de Comunicacion

Tabla N° 21 Presupuesto plan de medios de comunicacion centro de importaciones

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR
Radio 90 cufias publicitarias al afio 1.956,00
Afiches y flyers publicitarios 30 261,00
Hojas volantes 300 87,00
Pagina Web 1 196,00
TOTAL 2.500,00

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Como se observa en la tabla anterior el presupuesto del plan de medios que se propone
iniciar para promocionar el E.P.T como medicamento para bloquear la artritis reumatoide,
espera posicionarse en el mercado con la finalidad de entregar a estas personas una

alternativa efectiva para tratar la enfermedad.
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4.8.1. Cronograma de implementacién de estrategias

Tabla N° 22

ACTIVIDADES

AGOS

SEP

RESPONSABL
E

ESTRATEGIAPRODUCTO

*Descripcién del producto

*Propiedades del medicamento

*Contenido del medicamento

*Reacciones secundarias y adversas

*Dosis

*Pruebas de sensibilidad

*Via de administracion

*Estrategia de posicionamiento

ESTRATEGIA PRECIO

*Competencia y politica de precios

ESTRATEGIA PLAZA

Venta directa

ESTRATEGIA PROMOCION

Vendedores
capacitados

Gerente y Jefe de
Ventas

Auxiliar
contable-
recepcionista 'y
Jefe de ventas

POP)

*Mercadeo Directo (publicidad, Material

Vendedores y
Jefe de Ventas

*Fuerza de Ventas

*Relaciones publicas

Vendedores

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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CAPITULO V
ESTUDIO TECNICO

5.1. Introduccion

Este estudio comprende la interpretacion de la parte técnica del proyecto, ya que es
importante plantear estrategias en el proceso de produccion para optimizar los recursos
disponibles para brindar productos de excelente calidad. Los principales aspectos que
involucran el estudio técnico del proyecto, esté la factibilidad logistica, determinando las
rutas apropiadas para acceder a la empresa, determinar el lugar idéneo para la instalacion
de la empresa y la ingenieria del proyecto, ademas de los requerimientos de la mano de
obra, los bienes, los materiales y los equipos que se utilizara para la puesta en marcha del

proyecto, para luego dar paso al estudio financiero.

5.2 Objetivos

e Establecer los factores y elementos que determinaran el tamafio del proyecto.

o Definir estratégicamente la ubicacién optima del proyecto para el desarrollo de
sus operaciones

e Determinar el tamafio ideal del proyecto.

e Establecer los equipos idoneos para el optimo funcionamiento del centro de
importaciones de medicinas.

e Especificar los requerimientos de materiales e insumos necesarios para la puesta

en marcha de proyecto.

5.3. Localizacion

Para iniciar la empresa es importante mencionar que el nuevo centro de importaciones de

medicinas para enfermedades catastroficas como la artritis reumatoide no requiere de
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espacio fisico de mayor magnitud para la operacion administrativa, operativa y logistica

del proyecto.

La localizacion de la empresa estara basada en ciertos factores técnicos, dentro de estos
se analizara la cercania del mercado consumidor, la disponibilidad y precio relativo de
los insumos, costos de transporte, facilidad de acceso para el cliente, disponibilidad y
costo de mano de obra e infraestructura y adecuacion, estos permitiran definir la ubicacion
exacta del nuevo centro de importaciones de medicinas. La localizacion se divide en dos

elementos: Macrolocalizacion y Microlocalizacion

5.3.1. Macrolocalizacion

En esta etapa, se selecciona el area general donde se ubicara el proyecto. Para el presente
estudio el centro de importaciones estara ubicado de la siguiente manera:

e Pais: Ecuador

e Region: Sierra

e Provincia: Pichincha

e Cantén: Quito

Grafico N° 22 Macrolocalizacién Provincia de Pichincha

Fuente: Adilpa
Elaborado por: Adilpa
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5.3.2. Microlocalizacion

Se refiere a la localizacion urbana, es decir el sitio donde va a implantar el centro de
importaciones, para la implementacion éptima del proyecto se procede a aplicar el método
cualitativo por puntos. Por lo cual se ha planteado 3 alternativas de lugares y los factores

determinantes para su seleccion.

Alternativa A: San Rafael (Valle de los Chillos)
Alternativa B: Av. Galo Plaza Lasso N58-56 y Murialdo, Diagonal al Supermaxi Plaza
Norte.

Alternativa C: Av. Mariscal Sucre y Av. Juan de Selis

Tabla N° 23Matriz locacional

Disponibilidad de materia prima 25% I 1,75 9 2,25 7 1,75
Facilidad de acceso para el cliente 10% 5 0,50 6 0,60 I 0,70
Infraestructura y adecuacion 10% 6 0,60 7 0,70 6 0,60
Disponibilidad servicios béasicos 10% 8 0,80 9 0,90 9 0,90
Disponibilidad y costo de mano de

obra 10% 9 0,90 9 0,90 9 0,90
Cercania al mercado objetivo 25% 8 2,00 9 2,25 9 2,25
Marco Legal 10% 0,90 0,90 0,90
TOTAL 100% 7,45 8,5 8,00

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Como se observa la tabla anterior se tom6 en cuenta la ciudad de Quito, considerando los
lugares estratégicos donde existe mayor facilidad de acceso, cercania mercado objetivo,
disponibilidad de mano de obra y servicios basicos, asi como la adecuacion e
infraestructura del nuevo centro de importaciones de medicinas para enfermedades

catastroficas.

Por lo tanto, de la tabla anterior se reafirma la ubicacién definida por el estudio de

mercado, ya que, de acuerdo a los lugares planteados, en la Av. Galo Plaza Lasso y
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Leonardo Murialdo se ha constituido como el mejor lugar para ubicar la nueva empresa

debido a los factores antes analizados.
A continuacion, se detalla el lugar exacto en donde se plantea implantar la nueva empresa:

Grafico N° 23 Ubicacion geografica
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Fuente: google maps
Elaborado por: Yolanda Vacacela

5.4. Tamafio del proyecto
El tamafio y capacidad del proyecto se determina tomando en cuenta la demanda potencial
y el area disponible del terreno para la instalacion del centro de importaciones. Es de vital

importancia conocer el tamafio para determinar la inversion del proyecto.

Como se habia mencionado anteriormente este proyecto esta orientado a todas las
personas que sufren de artritis reumatoide en la Ciudad de Quito, donde cuya poblacién

asciende a 28.0000 de los cuales el 90% esta dispuesto a adquirir el nuevo medicamento

E.P.T que bloque esta enfermedad, tomando en cuenta los datos arrojados por la encuesta
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Por lo tanto, este proyecto se va a orientar solamente al 7,38% de la poblacion objetivo,
considerando que el medicamento que se va a comercializar en la ciudad de Quito va
hacer importando directamente de IFA laboratorios de Bolivia. Y durante los tres
primeros afios de proyeccion del proyecto se considera abordar el 7% de la poblacion
objetivo debido a que se trata de un nuevo medicamento que debe primero introducirse
en el mercado, asi como consecuentemente su aceptacion por la poblacion, hasta alcanzar

el consentimiento y fidelidad de los pacientes con artritis reumatoide.

Entonces, el tamafio del proyecto corresponde a las personas que de acuerdo a los
resultados de la encuesta estan dispuestas a adquirir el nuevo medicamento hecho a base
del veneno de una hormiga para bloquear la artritis reumatoide (AR) y que ademés esta
cumple con todas las garantias de fabricacion y distribucién aprobados por la FDA (Food
and Drug Adminsitration).

Tabla N° 24 Participacion Mercado

ANOS | DEMANDA | DEMANDA | PORCENTAJE | PARTICIPACION
POTENCIAL | OBJETIVO | PARTICIPACION MERCADO

90% MERCADO (DOSIS)
0 28000 25200 0,0738 1860
1 28280 25452 0,0730 1860
2 28848 25964 0,0716 1860

Elaborado por: Yolanda Vacacela

5.5. Ingenieria del proyecto

El objetivo general del estudio de ingenieria del proyecto es resolver todo lo concerniente
a la instalacion y el funcionamiento del nuevo centro de importaciones. Desde la
descripcion del proceso, adquisicion de equipo y maquinaria, se determina la distribucion
Optima, hasta definir la estructura de organizacional y juridica que tendré el proyecto.
Ademas, en apartado se va a detallar los requerimientos de equipos, materiales e insumos

necesarios para el desenvolvimiento del proyecto.
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Antes de iniciar con la descripcion de los procesos y adquisicion de equipo y maquinaria
necesarios para la puesta en marcha del proyecto es necesario definir la cadena de valor
para la empresa que es uno de los instrumentos predominantes para el analisis interno de
la misma. Ya que este permite desarticular las actividades que realiza la empresa para
comercializar un producto o servicio, es decir divide la actividad general en actividades
de produccion de valor. A continuacidn, se procede a identificar las actividades referentes

al proyecto a implementar.

Gréfico N° 24 Cadena de Valor
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Elaborado por: Yolanda Vacacela

El objetivo de definir la cadena de valor para el centro de importaciones es el de
maximizar el valor mientras se minimizan los costos, con el fin de crear percepcion al
cliente a través del mejoramiento de la calidad del servicio tanto en la entrega como en la
calidad del producto (medicamento), los mismos que estan correlacionados con la

atencion y servicio que se brinde al cliente, tal como se observa en la gréfica anterior.
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5.5.1. Flujograma de los Procesos

Grafico N° 25 Flujograma del proceso de comercializacién medicamento punto de

venta

INICIO

Cliente solicita
medicamento

Verificar stock de
medicamentos

Recepcion ingresa al
sistema el pedido

Verificacion de
informaciéon al
cliente

Se generalafactura

Se firmala
documentacion

Entrega de
medicamento al
cliente

15 min

Fin 6 min

5 min

5 min

3 min

3 min

5 min

37 min X cliente

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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Tabla N° 25 Flujograma proceso de importacion

INICIO

Solicitud de
proforma producto

24 horas

Téminos de
negociacion

24 horas

Acepta Se cancela el
cotizacion proceso

5 min

Contacto con el
proveedor

5 min

Se establece
términos de
negociacion

15 min

Aceptan los BuUsqueda nuevo
términos proveedor

5 min

Envio de
documentos

24 horas

Contacto con
agencia de aduanas

60 min

Establece términos
de negociacion

50 min

Aceptan
términos

5 min

Buscar otra agencia

e Factura comercial

e Certificado de origen

e Listade embarque

e Conocimiento de embarque

Entrega de
documentos

10 min

Se realizala
importaciony la Bolivia
recepcion de los Quito
medicamentos

24 horas

Despacho de
medicamentos en
bodegas de la
empresa

20 min

4 dias/175 min

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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5.5.2. Requerimientos de equipos, maquinaria e instalaciones

El centro de importaciones demanda de la adquisicion de activos fijos que serviré para el
funcionamiento de la empresa tales como muebles y enseres, equipos de oficina, equipos
de computacion, para el cumplimiento de los objetivos empresariales. A continuacion, se

detalla los requerimientos:

e Activos fijos

Tabla N° 26 Maquinaria y equipos industriales
CANT. DESCRIPCION
6 Equipos de refrigeracion

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Tabla N° 27 Vehiculos
CANT. DESCRIPCION
1 Vehiculo Cinascar Citivan
1 Cabina de refrigeracion para vehiculo

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Tabla N° 28 Muebles de oficina

CANT. DESCRIPCION
GERENCIA
1 Escritorio modular 1,60 * 1,50 en L
1 Silla gerente
2 Sillas visitas
1 Biblioteca de 1,8 x1,8 con 5 repisas y 3 separaciones de 40
cm de fondo
1 Credenza aérea
1 Archivador de dos cajones
JEFE DE VENTAS
1 Escritorio modular
1 Silla jefe
2 Sillas visitas
1 Credenza aérea
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Archivador de dos cajones
Archivador para carpetas bene de 5 repisas
AUXILIAR CONTABLE-RECEPCIONISTA
Counter de recepcion
Silla para recepcion
Credenza aérea
Archivador de dos cajones
Archivador para carpetas bene de 5 repisas
BODEGUERO
Perchas para medicinas (1.50 * 2.00)
Escritorio modular
Silla para escritorio
Sillas visitas
VENDEDORES
Escritorios pequefios seguidos para counter de ventas
Sillas para los escritorios
Sillas para visitas
Credenzas aéreas
CONTADOR (EXTERNO)
Escritorio pequefio
Silla escritorio
Credenzas aéreas
Archivador de 4 cajones de 45 x 125 cm de alto
RECEPCION GENERAL
Sofa para recepcién
Mesa para recepcion
Mesa para reuniones con 8 sillas
JEFE DE MARKETING
Escritorio pequefio
Silla escritorio
Credenzas aéreas
Archivador de 4 cajones de 45 x 125 cm de alto
Elaborado por: Yolanda Vacacela
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Tabla N° 29 Equipo de Oficina

CANT.

DESCRIPCION
GERENCIA- (Funge como Jefe Administrativo)
Teléfono para extension
JEFE DE VENTAS
Teléfono para extension
RECEPCION
Central telefonica
Copiadora / impresora RIHCO a color y b/n
BODEGUERO
Teléfono para extension
VENDEDORES
Teléfonos para extensiones
CONTADOR
Teléfono para extension
JEFE DE MARKETING
Teléfono para extension
RECEPCION GENERAL
Infocus

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Tabla N° 30 Equipo de Computacién

CANT.

DESCRIPCION

GERENCIA- (Funge como Jefe Administrativo)
PC

Impresora matricial (para reportes estadisticos etc.)
JEFE DE VENTAS

Laptop
RECEPCION
PC
Impresora matricial (para reportes estadisticos etc.)
BODEGUERO
PC
Impresora matricial (para reportes estadisticos etc.)
VENDEDORES
Laptops
CONTADOR
PC
JEFE DE MARKETING
Laptop
RECEPCION GENERAL
Proyector

Elaborado por: Yolanda Vacacela

121



e Talento Humano

De acuerdo al giro de la empresa, el tamafio y capacidad del proyecto se requiere el

siguiente personal:

Tabla N° 31 Personal para el centro de importaciones
CANT. DESCRIPCION

Gerente General

Contador (externo)

Auxiliar Contable - Recepcionista

Jefe de Marketing

Jefe de Ventas

Vendedores

Bodeguero

Mensajero

N T e C I = B N SN B S

Farmacéutico Responsable
11 | TOTAL

Elaborado por: Yolanda Vacacela

5.6. Organizacion de la empresa

De acuerdo a la naturaleza y giro de la empresa se requiere del siguiente personal el cual
estd organizado de la siguiente manera, para la puesta en marcha del centro de
importaciones de medicamentos para enfermedades catastroficas como la artritis

reumatoide.
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Tabla N° 32 Organigrama

GERENTE
GENERAL
. T
Auxiliar contable
I Recepcionista

Mensajero

Vendedor 1

R

Vendedor 2

— 1

Vendedor 3

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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5.6.1. Manual de funciones

Tabla N° 33 Gerente General

NOMBRE DEL CARGO: GERENTE GENERAL

Descripcidn general: Sus funciones son planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar,
analizar, calcular y deducir el trabajo de la empresa, ademas de contratar al personal adecuado.

Descripcién del puesto:

Representar legalmente a la empresa.

Controlar el cumplimiento de las reglas, objetivos y valores de la empresa.

Dirigir la empresa, tomar decisiones, realizar supervisiones y ser un lider dentro de ésta.

Decidir respecto a la contratacidn, seleccion, capacitacion y ubicacién del personal adecuado para
cada puesto de trabajo.

Analizar los problemas de la empresa en el aspecto financiero, administrativo-contable, de
personal, entre otros.

Garantizar el adecuado manejo de los recursos de la empresa.

Asegurar margenes aceptables de rentabilidad mediante la operacion eficiente y eficaz.

Realizar el proceso completo de importacién del producto; desde la orden de compra hasta la
entrega final en la bodega. Incluye realizar el analisis de partidas arancelarias, permisos de
importacidn, transferencias al exterior para el pago al proveedor, etc.

Negociar un acuerdo de Distribucion Exclusiva del medicamento con Laboratorio IFA de por lo
menos 5 afios.

Planear y definir estrategias para lograr cumplir con los objetivos de la empresa.

Planificar conjuntamente con el jefe de ventas y marketing las proyecciones de ventas del
medicamento.

Especificaciones del puesto

a) Requisitos intelectuales

Educacidn: Profesional en Negocios Internacionales.

Experiencia: Mayor a 4 afios en puestos de trabajo similares.

b) Requisitos fisicos

Debe tener atencion auditiva y visual, en general estar sentado y caminar dentro de la empresa para
comprender el trabajo de la jornada diaria.

c) Responsabilidades implicitas

Con clientes.

Con entidades financieras.

Con el Estado.

Con el personal vinculado a la empresa.

Con el agente de aduanas.

d) Destrezas

Liderazgo y trabajo en equipo.

Pensamiento estratégico.

Poder de negociacion.

Visionario.

Estratega.

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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Tabla N° 34 Contador (Contratacion externa)

NOMBRE DEL CARGO: CONTADOR

Descripcidn general: Analizar la informacién contenida en los documentos contables generados
en el proceso contable, verificando su exactitud; a fin de garantizar estados financieros confiables y
validos para analisis posteriores, asi como las correspondientes declaraciones al SRI.

Descripcién del puesto:

Recibe y clasifica todos los documentos, debidamente enumerados y que le sean asignados.

Examina y analiza la informacidn que contienen los documentos que llegan a sus manos.

Elaboracion y presentacion de los estados de cuenta en forma de reporte.

Corregir y verificar los registros contables.
Realizar declaraciones de impuestos en el SRI, llevar todo lo concerniente al IESS del personal.

Especificaciones del puesto.

a) Requisitos intelectuales.

Educacion: Profesional Contador Publico.

Experiencia: Mayor a 2 afios en puesto de trabajo como contador en empresas farmacéuticas.

b) Requisitos fisicos.

Tener atencion auditiva y visual, por lo general estar sentado y desempefiar las actividades que
comprender el trabajo de su jornada.

c) Responsabilidades implicitas

Con gerente general

Con la auxiliar contable y jefe de ventas

d) Destrezas

Preparacion de informes contables

Analizar informacidn contable

Firma de balances

Declaracién al SRI
Dominar pagina del IESS

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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Tabla N° 35 Auxiliar contable - recepcionista

NOMBRE DEL CARGO: AUXILIAR CONTABLE - RECEPCIONISTA

Descripcidn general: Colabora con el gerente general y contador el manejo de la documentacién,
el registro de las transacciones diarias en el sistema contable de la empresa. Ademas, recepta
Ilamadas de los clientes, recibe los pedidos, entrega informacion sobre el medicamento, asi como
también se encarga del control del inventario de oficina y material de trabajo. Realiza la
recaudacion de la cartera.

Descripcién del puesto:

Recibir a los clientes y receptar los pedidos.

Proporcionar la informacion pertinente sobre el medicamento EPT.

Recibe llamadas y concretas citas para entrega de los pedidos.

Revisidn de la pagina web de la empresa, asi como resolver las inquietudes y preguntas de los
clientes interesados en el producto.

Manejo y archivo adecuado de la documentacion.

Registro de las transacciones diarias en el sistema contable de la empresa.

Contabilizar las nominas de pago del personal de la empresa.

Elaborar comprobantes de los movimientos contables.

Agendar y organizar reuniones de la empresa.

Realizar informes.

Redacta actas, certificados, contratos y demas documentacion pertinente a la empresa.

Verifica y controla el inventario de oficina y material de trabajo de la empresa.

Llevar el control bancario de los ingresos y egresos de la empresa que se lleva a diario.

Elaborar las facturas y comprobantes de las ventas.

Especificaciones del puesto

a) Requisitos intelectuales

Educacidn: Media (estudios en area contable).

Experiencia: Mayor a 2 afios en puesto de trabajo como auxiliar contable

b) Requisitos fisicos

Debe tener atencion auditiva y visual, fisica para caminar dentro de la empresa para comprender el
trabajo de la jornada diaria.

c) Responsabilidades implicitas

Con clientes.

Con personal vinculado a la empresa.

Con el gerente general y contador.

d) Destrezas

Preparacion de informes.

Analizar informacién contable.

Poder de negociacion clientes.

Destreza analitica.
Proactiva.

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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Tabla N° 36 Jefe de ventas

NOMBRE DEL CARGO: JEFE DE VENTAS

Descripcidn general: Capacidad para lograr un direccionamiento estratégico y efectivo de la
gestion de ventas y velar por el cumplimiento de las metas puestas a su equipo de trabajo, por
medio del liderazgo efectivo de los vendedores que le sean asignados.

Descripcién del puesto:

Gestion proceso de comercializacion del medicamento.

Supervisidn de tareas operativas.

Planificacidn de la actividad a corto, mediano y largo plazo.

Optimizacion de rutas.

Reporte diario y despacho semanal con su equipo de trabajo.

Seguimiento y analisis de la evolucién de las ventas con el fin de optimizar las
previsiones y cuadrar los objetivos.

Encaminar y promover la fuerza de ventas: seleccion, animacién al equipo,
formacidn, coaching, seguimientos de las citas comerciales.

Especificaciones del puesto

a) Requisitos intelectuales

Educacidn: Profesional (Preferiblemente area marketing y ventas)

Experiencia: Mayor a 2 afios en comercializacion y distribucion de medicamentos

b) Requisitos fisicos

Debe tener atencion auditiva y visual. Debe tener buen estado fisico para jornadas largas de
caminata en las instalaciones de la empresa.

c) Responsabilidades implicitas

Con el Gerente General.

Con su equipo de trabajo.

d) Destrezas

Habilidades para la solucion de problemas.

Facilidad para la comunicacion escrita y verbal.

Capacidad para el trabajo en equipo.

Capacidad de liderazgo y organizacion.

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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Tabla N° 37 Vendedor

NOMBRE DEL CARGO: VENDEDOR

Descripcidn general: Atender cordialmente a los clientes, facilitando toda la informacién referente
al producto propiedades, contenido del medicamento, farmacodinamia, contraindicaciones,
precauciones, efectos sinérgicos, via de administracidn, etc. Asi como las ventas del producto a los
clientes que padecen de artritis reumatoide.

Descripcién del puesto:

Explicar y detallar al cliente el medicamento para bloquear la artritis reumatoide.

Tomar los pedidos de los clientes y despachar 1os mismos.

Coordinar la presencia del stock suficiente de productos con el jefe de ventas.

Entregar la factura a todos los clientes.

Impulsar el producto a los clientes que visiten el punto de venta.

Gestionar la logistica para la entrega del producto.

Verificar que el producto llegue directamente al cliente.

Realizar el registro de las ventas en el sistema.

Especificaciones del puesto

a) Requisitos intelectuales

Educacién: Media (estudios universitarios)

Experiencia: Minimo 1 afio en cargos similares

b) Requisitos fisicos

Conocimiento de comercializacion, distribucion y venta del medicamento.

c) Responsabilidades implicitas

Con el jefe de ventas, auxiliar contable y gerente general.

d) Destrezas

Servicio al Cliente.

Emprendedor.

Relaciones interpersonales.

Poder de convencimiento.

Marketing.

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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Tabla N° 38 Jefe de marketing

NOMBRE DEL CARGO: JEFE DE MARKETING

Descripcion general: Gestionar el mercado de GENESIS, buscando nuevas oportunidades de
negocio. También buscar la satisfaccion de los clientes a través del desarrollo de estrategias de
comunicacion tendientes a informar sobre los servicios y ventajas. Crear normas de desempefio
para asegurar los niveles de calidad del producto y servicio. Realizar investigaciones para evaluar
el grado de satisfaccion de los clientes. Asi como implementar programas de responsabilidad
social.

Descripcién del puesto:

Cumplir con las politicas, objetivos y programas de marketing y de ventas de la empresa,
optimizando los ingresos y minimizando los costos.

Planear, organizar, dirigir y controlar los ingresos por venta.

Planificar, dirigir y organizar los esfuerzos del area para la consecucion de nuevos contratos que
garanticen la estabilidad econdmica de GENESIS, en el mediano y largo plazo

Analizar permanentemente las condiciones del mercado, incidiendo en los costos de
comercializacion y logistica para la distribucion del medicamento.

Mantener una estructura tarifaria dindmica y flexible que responda a los cambios que puedan
suscitarse financiera o comercialmente.

Elaborar y dar seguimiento a los planes de comercializacién que proporcionara la empresa.

Evaluar la posibilidad de incorporar nuevos productos y/o servicios proyectando el impacto dentro
del mercado.

Definir Estrategias de Comercializacion.

Especificaciones del puesto

a) Requisitos intelectuales

Educacidn: Profesional (Preferiblemente area marketing y ventas).

Experiencia: Mayor a 2 afios en comercializacion y distribucion de medicamentos.

b) Requisitos fisicos

Debe tener atencion auditiva y visual. Debe tener buen estado fisico para jornadas largas.

c) Responsabilidades implicitas

Con el Gerente General.

Con su equipo de trabajo.

d) Destrezas

Habilidades interpersonales y de comunicacion.

Capacidad para redactar.

Conocimientos de Microsoft Office.

Ser sociable y optimista.

Ser creativo.

Capacidad manejar cifras.

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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Tabla N° 39 Mensajero

NOMBRE DEL CARGO: MENSAJERO

Descripcidn general: Desarrollar todas las actividades de mensajeria y gestion de tramites que le
sean solicitadas por parte de la gerencia de la empresa, asi como la de ser responsable de la
recaudacion de dinero.

Descripcién del puesto:

Llevar documentos a proveedores, clientes y lugares indicados.

Realizar tramites Bancarios y pagos de impuestos.

Realizar depositos en los diferentes bancos.

Atender cualquier solicitud del drea administrativa y demas de la empresa.

Apoyar a la empresa realizando diversas actividades administrativas, operativas, etc.

Conducir el vehiculo para transportar la medicina.

Velar e inspeccionar todo lo concerniente al cuidado y mantenimiento del vehiculo.

Realizar las recaudaciones de dinero.

Especificaciones del puesto

a) Requisitos intelectuales

Educacion: Bachiller

Experiencia: Mayor a 2 afios en area de mensajeria, chofer y distribucion de medicamentos.

b) Requisitos fisicos

Debe tener atencion auditiva y visual. Debe tener buen estado fisico para jornadas largas de trabajo
de la empresa.

c) Responsabilidades implicitas

Con el Gerente General

Con los demas del equipo de trabajo

d) Destrezas

Conocimientos de los riesgos envueltos en su trabajo y de las medidas de seguridad requeridas.

Conocimiento de las diferentes rutas que comprende el area metropolitana.

Disciplina.

Responsabilidad.

Buenas relaciones interpersonales.

Honestidad.
Proactividad.

Autocontrol.

Elaborado por: Yolanda Vacacela

130



Tabla N° 40 Bodeguero

NOMBRE DEL CARGO: BODEGUERO

Descripcidn general: Encargado de llevar el control y los registros de ingreso y salida de la
mercaderia.

Descripcién del puesto:

Ingreso y egreso de la mercaderia (medicamentos).

Inspeccionar el estado de los ingresos de mercaderia y reportar cualquier anomalia.

Realizar el ingreso y codificacion del inventario.

Elaborar las respectivas guias de remision y despachar de bodega los productos especificados.

Almacenar y custodiar la mercaderia.

Llevar el registro del inventario.

Elaborar informes para el area de contabilidad.

Mantener el buen estado del producto hasta su respectivo despacho.

Especificaciones del puesto

a) Requisitos intelectuales

Educacion: Bachiller

Experiencia: Mayor a 2 afios en cargos similares

b) Requisitos fisicos

Debe tener atencion auditiva y visual. Debe tener buen estado fisico para jornadas largas de
caminata en las instalaciones de la empresa.

c) Responsabilidades implicitas

Con el Gerente General

Con su equipo de trabajo

d) Destrezas

Conocimiento de paquete de Microsoft office

Conocimiento de tratamiento y almacenamiento de medicamentos

Conocimiento de control de inventario

Conocimiento de servicio al cliente

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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Tabla N° 41 Farmacéutico

NOMBRE DEL CARGO: FARMACEUTICO

Descripcidn general: Lograr la satisfaccion del usuario, mediante procedimientos que
garanticen la dispensacidn eficiente y oportuna del medicamento a comercializar para la
artritis reumatoide E.P.T.

Descripcién del puesto:

Supervisar, controla y mantener la informacion de stock de los medicamentos a
comercializar.

Revisién de las fechas de caducidad.

Velar por el buen la buena conservacion y manipulacion adecuada de los medicamentos.

Controles sanitarios del lugar de almacenamiento.

Emitir informe mensual al ARCASA avalando el correcto funcionamiento del
establecimiento.

Emitir certificacion indicando no se estan distribuyendo sustancias psicotropicas
controladas.

Informar periddicamente las ocurrencias, deficiencias o irregularidades suscitadas en el
area.

Debe cumplir 20 horas de trabajo.

Especificaciones del puesto

a) Requisitos intelectuales

Educacidn: Farmacéutico profesional registrado en el Ministerio de Salud Publica

Experiencia: Mayor a 3 afios en cargos similares

b) Requisitos fisicos

Debe tener atencion auditiva y visual. Debe tener buen estado fisico para control y
revision de los productos del area de almacenamiento.

c) Responsabilidades implicitas

Con el Gerente General

Con su equipo de trabajo

d) Destrezas

Conocimiento de paquete de Microsoft office

Conocimiento de tratamiento y almacenamiento de medicamentos

Conocimiento de control de inventario

Conocimiento de manejo de medicamentos

Capacitacion y especializacion en gestion farmacéutica

Tener buena relacion interpersonal

Concretar resultados en el tiempo oportuno.

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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5.7. Distribucion del espacio fisico

Para el proyecto se considero la distribucion més eficiente, con el fin de optimizar tiempo
y recursos. La empresa estara ubica en la Av. Galo Plaza Lasso y Murialdo en la ciudad
de Quito, provincia de Pichincha, el terreno cuenta con un area de 400 m?, de las cuales
250 m? corresponden a construccion donde se establecera el area administrativa, bodega
y despacho de mercaderia (medicamentos), y los 150m? restantes corresponde al area de
parqueaderos. Para obtener una vision mas acertada sobre la distribucién del centro de

importaciones se observa a continuacion el siguiente plano.

Grafico N° 26 Distribucion del espacio fisico
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Elaborado por: Yolanda Vacacela
Tabla N° 42 Esquema General Inicial del centro de importaciones Génesis S.A.

CANT. DESCRIPCION
OFICINAS
BODEGA
RECEPCION
AREA DE VENTAS

S

Elaborado por: Yolanda Vacacela

De acuerdo a los hallazgos encontrados en el presente estudio se ha determinado que la
ubicacion geogréfica del centro de importaciones es dptima, debido a su facil acceso y
disponibilidad de materia prima, mercado objetivo y de talento humano, factores
necesarios para la puesta en marcha del negocio. A continuacion, haciendo referencia a
la distribucion del proyecto todos los equipos, maquinaria, muebles y equipos de oficina
y computacion se ubicarén en lugares estratégicos con el fin de optimizar espacios y
tiempo entre el personal de la nueva empresa. Hablando de este estudio se determina que

es factible y viable ponerlo en marcha.

5.8. Estudio organizacional y legal

5.8.1. Base legal

Como se sabe en la actualidad la legislacion societaria del Ecuador pone a disposicion
varias alternativas bajo las cuales una o varias personas pueden agruparse con el fin de

emprender actividades empresariales o productivas.

Por lo tanto, la figura juridica que se plantea instaurar es la de personeria juridica, la
misma que se decide conformarse como Sociedad Anénima y de acuerdo a sus
caracteristicas el capital total esta dividido en acciones, el mismo que puede ser negociado

publicamente. Ademaés, requiere de un minimo de dos accionistas para dividir el capital
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accionario, tomando en cuenta que la responsabilidad de los accionistas se restringe

exclusivamente a la propiedad de sus acciones.

Para la constitucion de la empresa se debe cumplir con los siguientes requisitos:

e Determinar el nombre de la empresa, la razon social de la empresa es Génesis.
e Objeto social: el objeto social serd la importacion de medicamentos para
enfermedades catastroficas como la artritis reumatoide.
e NUmero minimo de socios: la empresa se constituira con dos socios que son:
Yolanda Verioshka Vacacela Saltos (Socio 1)
Freddy Raul VVacacela Saltos (Socio 2)
e Capital minimo: Para la constitucion el capital minimo es de $800,00 ddlares y se
repartira de la siguiente manera
Yolanda Verioshka Vacacela Saltos 50%
Freddy Raul Vacacela Saltos 50%
e Determinar el domicilio de la sociedad y de las sucursales que se establezcan (en
el caso de existir): la empresa GENESIS se ubicara en la ciudad de Quito,
provincia de Pichincha, Av. Galo Plaza Lasso y Leonardo Murialdo, la misma no

contara con sucursales, sin descarta en afios posteriores su apertura de sucursales.

Los trdmites que se deben realizar para la constitucion de la empresa son los siguientes:

1. Aprobacion del nombre (razon social de la empresa) en la Superintendencia de
Compariias

2. Elaboracion y aprobacion de la minuta

3. Apertura de la cuenta de integracion de capital adjuntando original y copia de
minuta, copia de cédulas de los socios, aprobacion del nombre, cuadro de
integracion de capital, todos estos requisitos con copias notariadas.

4. Laminuta se eleva a escritura publica ante un Notario.
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5. Entrega de copias certificadas de la escritura, aprobacion de nombre y publicacion
con una carta dirigida al Superintendente de Compafiias.
6. Emision de resolucion de aprobacion de la escritura por parte de la
Superintendencia de Compafiias.
7. Presentacion de documentacion al Registro Mercantil para que conceda el nimero
de partida o registro el cual debe ir en los nombramientos del representante legal
y presidente. Requisitos:
e Escritura de constitucion de la empresa (minimo tres copias).
e Pago de la patente municipal.
e Publicacion en la prensa del extracto de la escritura de constitucion.
e Cancelar el valor de $61.82 ddlares americanos.
8. Presentacion de la documentacion a la Superintendencia de Compafiias con
formulario 01A, 01B para la obtencion del RUC en el SRI.

Requisitos para obtener el RUC

e Formulario 01Ay01B

e Escrituras de constitucion Nombramiento del Representante legal o agente de
retencion

e Presentar el original y entregar una copia de la cédula del Representante Legal o
Agente de Retencion

e Presentar el original del certificado de votacion del Ultimo proceso electoral del
Representante Legal o Agente de Retencion

e Entregar una copia de un documento que certifique la direccion del domicilio

fiscal a nombre del sujeto pasivo

Permiso de funcionamiento Ministerio de Salud Publica

a) Solicitud para permiso de funcionamiento
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9)
h)

)
K)

1)

Copia del RUC del establecimiento

Plano del local a escala 1.50

Croquis con referencias de ubicacion del establecimiento

Copia de la escritura de Constitucion en caso de tener personeria juridica

Copias de la Cédula de ciudadania o pasaporte del propietario o representante
legal

Copia de la Papeleta de votacion del propietario o representante legal

Copia certificada o notariada del nombramiento del representante legal

Copia certificada o notariada del Titulo del profesional responsable técnico
registrado en el Ministerio de Salud Publica (Bioquimico farmacéutico)
Autorizacion de distribucion otorgada por el titular del registro sanitario

Copia de los certificados de salud ocupacional emitidos por los centros de salud
del Ministerio de Salud

Lista de productos con el respectivo registro sanitario.

m) Copia del Permiso del Cuerpo Bomberos (Zona Rural); y Licencia Unica de

1.

Actividades Econdmicas LUAE (Distrito Metropolitano de Quito)

Requisitos para la inscripcion del registro sanitario de medicamentos biol6gicos

extranjeros

Para la obtencién del Registro Sanitario, Control y Vigilancia de Medicamentos
Biol6gicos para uso y Consumo Humano, se lo define como homologacion el
reconocimiento oficial de los Registros Sanitarios otorgados por Autoridades Sanitarias
de los paises cuyas agencias reguladoras de medicamentos han sido calificadas por la
Organizacion Mundial de la Salud/organizacion Panamericana de la Salud, como

Autoridades de Referencia encargadas de este proceso.

Se adjuntar a la solicitud del registro sanitario los siguientes documentos

Solicitud ingresada por Ventanilla Unica Ecuatoriana (VUE),
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10.
11.

12.
13.

14.

Copia notariada del Certificado vigente de Buenas Précticas de Manufactura
(BPM), del fabricante del/los principio(s) activo(s) y del producto terminado,
segln sea el caso, para medicamentos bioldgicos para uso y consumo humano
importados y de fabricacion nacional,

Formula maestra o de produccion incluyendo el tamafio de lote,

Descripcion de los materiales de partida de origen bioldgico tales como: cepas,
lineas celulares, microorganismos, origen de las donaciones de los componentes
de sangre, células o sustratos celulares y medios de cultivo y otros indicados para
medicamentos biolégicos, incluyendo especificaciones de control de calidad,
Descripcion de los métodos de andlisis de laboratorio validados y de los métodos
para la exclusion de agentes adventicios de los materiales de partida de origen
bioldgico,

Interpretacion del codigo de lote,

Descripcion del proceso de fabricacion del medicamento bioldgico de acuerdo al
acépite correspondiente del Instructivo para este Reglamento,

Informacion detallada de las especificaciones de calidad,

Certificados de analisis de los principios activos, sustancias auxiliares,
adyuvantes, preservantes, solventes (cuando aplique), producto en proceso (si
procede), producto terminado y materiales de referencia (estandares de
referencia),

Todos los protocolos de validacion de resultados,

Presentacion de modelos de etiquetas de los envases primario y secundario, las
mismas que deben estar redactadas en idioma castellano y en caracteres
claramente legibles e indelebles,

Informe de estudios preclinicos y estudios clinicos,

Plan de farmaco vigilancia elaborado por el titular del Registro Sanitario,
aprobado por la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria
ARCSA, o0 quien ejerza sus competencias, hasta que se expida normativa al
respecto,

Estudios de estabilidad natural en tiempo real y estudios de estabilidad acelerada

en zona |V,
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15.

16.

17

18.

19.

20.

Descripcion del sistema envase — cierre, en el que se encuentra contenido el
producto,

Datos para la emision de la factura.

. Copia notariada del Certificado vigente de Buenas Précticas de Manufactura

(BPM), del fabricante del /los principio(s) activo(s) y del producto terminado,
segln sea el caso, para medicamentos bioldgicos para uso y consumo humano
importados y de fabricacion nacional,

Copia notariada del Certificado de Producto Farmacéutico (CPF), segun el
modelo de la OMS, para medicamentos biolégicos para uso y consumo humano
importados, emitido por la Autoridad Sanitaria competente del pais donde esté
instalado el fabricante del principio activo del medicamento bioldgico, del
producto terminado y del solvente,

Plan de farmaco vigilancia y gestion de riesgos, de acuerdo a la normativa legal
vigente en el pais de procedencia del producto,

En caso de productos de importacion en los cuales el solicitante del Registro
Sanitario sea distinto del fabricante, se requiere una certificacion de fabricacion

legalizada por la Autoridad Sanitaria del pais de origen.

Proceso de Importacion:

Es sumamente importante detallar el proceso de la importacion de los medicamentos

ampliando el flujograma citado en paginas anteriores.

1.- El primer paso es registrarse como importador, el proceso es el siguiente:

Requisitos para ser Importador en la Aduana

1.

2.

w

Obtener el Registro Unico de Contribuyente (RUC) que expide el Servicio de
Rentas Internas (SRI).

Obtener el Certificado digital para la firma electronica y autenticacion otorgado
por el Banco Central del Ecuador 'y Security Data

en http://www.eci.bce.ec/web/guest y http://www.securitydata.net.ec.

Registrarse en el Portal de ECUAPASS: http://www.ecuapass.aduana.gob.ec

A través de un Agente de Aduana se procederd a realizar los tramites de
desaduanizacion de las mercancias, quien asesorara al importador que mercancia
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se puede o no importar, asi como los respectivos requisitos que cumplir el
producto segun los requisitos establecidos por la ley. (Comunidad todo comercio,
2015)

2.- Negociacion con el proveedor:

Forma de pago: en este caso la forma de pago, 50% anticipo y 50% a 3 meses (el
impuesto a la salida de divisas que genera este pago se puede usar como crédito
tributario o como parte de costo de la importacion).

Tiempo de entrega: una vez realizada la transferencia del 50% la entrega es
inmediata.

Tipo de embalaje: Especial para carga internacional adecuado por cada dosis de
acuerdo a especificaciones del laboratorio.

Incoterm a usar: Exwork.

Se procede a solicitar la cotizacion del producto, con ella se emite la orden de
compra.

El proveedor emite la factura y entrega la carga.

3.- Proceso en Ecuador:

Se realiza la contratacion del embarcador quien es responsable de realizar el pick
up de la carga, con un transporte adecuado para el mismo (en este caso un furgén
refrigerado), hasta el aeropuerto de Viru Viru en Santa Cruz de la Sierra en
Bolivia. La carga es entregada a la aerolinea quienes la embarcan y vuelan hasta
la ciudad de Quito, en un contenedor refrigerado.

Una vez ingresada la carga a la bodega designada, debe ser tratada con la
delicadeza y cuidado por ser carga especial y fragil, previamente se ha contratado
con la bodega el uso de un espacio refrigerado para almacenar la carga a la

temperatura indicada.

Nacionalizacién

Se contrata al Agente de Aduana se le entregan los siguientes documentos para
empezar el tramite de nacionalizacion:
Registro Sanitario (ARCSA).

Autorizacion del uso del registro de la marca.
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3. Pdliza de seguro todo riesgo contratada desde el momento que sale la carga de la
bodega del proveedor.
4. Guia aérea.

5. Factura original de compra del producto.

4.- Clasificacion arancelaria:

E.P.T se clasifica dentro de la partida arancelaria No. 3002103900 TNAN 0001 paga 0%
arancel, 0.5% Fodinfa 'y 12% IVA.

Para mayor informacion y se adjunta la informacion de la partida 3002.10.39 segun el
Servicio Nacional de Aduana del Ecuador:

Sangre humana; sangre animal preparada para usos terapéuticos, profilacticos o de
diagndstico; antisueros (sueros con anticuerpos), demas fracciones de la sangre y
productos inmunoldégicos modificados, incluso obtenidos por proceso
biotecnoldgico; vacunas, toxinas, cultivo de microorganismos (excepto las
levaduras) y productos similares

Sangre humana; sangre animal preparada para usos terapéuticos, profilacticos o de
diagnostico; antisueros (sueros con anticuerpos), demas fracciones de la sangre y
productos inmunoldégicos modificados, incluso obtenidos por proceso
biotecnoldgico; vacunas, toxinas, cultivo de microorganismos (excepto las
levaduras) y productos similares

- - Las demas fracciones de la sangre y productos inmunolégicos modificados,
incluso obtenidos por proceso biotecnoldgico:

- - - Los demas
Seccion VI

PRODUCTOS DE LAS INDUSTRIAS QUIMICAS O DE LAS INDUSTRIAS
CONEXAS

Notas.
1. A) Cualquier producto que responda al texto especifico de una de las partidas

28.44 6 28.45, se clasificara en dicha partida y no en otra de la Nomenclatura,
excepto los minerales de metales radiactivos.
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B) Salvo lo dispuesto en el apartado a) anterior, cualquier producto que responda
al texto especifico de una de las partidas 28.43 6 28.46 0 28.52. se clasifica en dicha
partida y no en otra de esta Seccion.

2. Sin perjuicio de las disposiciones de la Nota 1 anterior, cualquier producto que,
por su presentacion en forma de dosis o por su acondicionamiento para la venta
al por menor, pueda incluirse en una de las partidas 30.04, 30.05, 30.06, 32.12,
33.03, 33.04, 33.05, 33.06, 33.07, 35.06, 37.07 6 38.08, se clasificara en dicha
partida y no en otra de la Nomenclatura.

3. Los productos presentados en surtidos que consistan en varios componentes
distintos comprendidos, en su totalidad o en parte, en esta Seccion e
identificables como destinados, después de mezclados, a constituir un producto
de las Secciones VI o VII, se clasificaran en la partida correspondiente a este
ultimo producto siempre que los componentes sean:

a) netamente identificables, por su acondicionamiento, como destinados a
utilizarse juntos sin previo reacondicionamiento;
b) presentados simultadneamente;

c) identificables, por su naturaleza o por sus cantidades respectivas, como
complementarios unos de otros. (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador,
2016)

Proceso de la nacionalizacion por parte del Agente de Aduana:

e Elaboracion de Matriz de nacionalizacion.

e Se sube al sistema Ecuapass — asociando a la linea del registro sanitario
correspondiente, junto con el resto de documentos.

e Se realiza la declaracion de aduana cargando todos los datos en el formato del
Ecuapass.

o El sistema de aduana de acuerdo a arancel, salvaguardia, liberaciones etc., emite
la liquidacion aduanera.

e La liquidacion aduanera debe ser cancelada en un méaximo de 48 horas.

e Se revisa que tipo de aforo (fisico, documental y automatico) que arroja el sistema,
se cumple con la parte del aforo.

e Se espera en el sistema la respuesta del revisor quien puede dar salida o pedir
justificaciones a criterio.

e Una vez que se obtiene la autorizacion de salida se cancela el bodegaje y se

coordina el transporte y la entrega.
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5.8.2. Razdn Social

Para la inscripcién de la sociedad hay que definir la razon social que es la denominacion
comercial que haga referencia a la actividad de la empresa. Cuyo nombre constituird

propiedad de la empresa y no podréa ser adoptada por otra.

Nombre de la empresa: GENESIS S. A

El nombre de la empresa esta relacionado con la creacion de la misma ya que el
medicamento que se propone comercializar dard inicio al proceso de bloqueo de la artritis
reumatoide en los pacientes que lo padecen, por dicha razon se considera oportuno el
nombre con el fin de determinar a la E.P.T como un medicamento alternativo que promete
contribuir a las personas que durante afios han padecido la angustia de vivir con el dolor,
con molestias constantes sin tener esperanza de alivio y sobre todo la oportunidad de
saber que existe un medicamento que puede contrarrestar este problema. Continuando
con larazon social ademas la empresa proporcionara una atencion de calidad, permitiendo
que el cliente tenga a su disposicion un producto 100% seguro que cumpla con todos los

requisitos de fabricacion y distribucion del mismo.

4.8.2.1. Logotipo

Se ha disefiado un logotipo con el cual las personas relacionen el nombre de la empresa

con el producto y el servicio que se va a ofrecer.

4.8.2.2. Slogan
El slogan que se ha elegido es el siguiente: “Una esperanza de vida” La frase que contiene

el eslogan pretende sefialar, que a pesar del sufrimiento, dolor y molestias que ocasiona

la artritis reumatoide, las personas tienen una esperanza para mejorar su calidad de vida.
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Grafico N° 27 Logotipo y slogan del centro de importaciones
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Elaborado por: Yolanda Vacacela

5.9. Base filosofica de la empresa

Consiste en revelar la razon de ser y las directrices que se van a seguir para lograr que se

cumplan los objetivos que la empresa ha planteado.

5.9.1. Vision

“Para el 2021 ser un centro de importacion de medicamentos para diferentes
enfermedades catastroficas, reconocido por toda la poblacion ecuatoriana, que a través de
su capital humano brinde calidez y eficiencia en el servicio, otorgandole al paciente

productos de calidad que le proporcionen mejoria constante en su salud.”

5.9.2. Misién

“El centro de importaciones de medicamentos para enfermedades catastroficas Génesis
Esperanza de vida, proporcionard una mejor calidad de vida a pacientes de enfermedades
degenerativas como la artritis reumatoide y a sus familias; a través de tratamientos con
medicamentos efectivos que bloqueen el dolor y la enfermedad, elevando asi su calidad

de vida.”
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5.9.3. Principios y valores corporativos:

Calidad de servicio: Cuando se trata con pacientes no solo se trata con un cliente, sino
que estamos tratando con toda su familia que busca exasperadamente una esperanza de
vida. Por ello el centro de importaciones brindara calidad en el servicio para que el
paciente se sienta atendido comodo y confiado con el producto que se le est4 entregando.
Honestidad: Ser sinceros y cuidadosos tanto con los pacientes y familiares, asi como con
los proveedores en el exterior y el personal de la propia empresa. Hablar siempre con la
verdad y ser transparentes en todos nuestros actos.

Calidez: Se relaciona con la amabilidad y cordialidad, en este caso nos comprometemos
a proporcionar un trato cuidadoso y amable a los pacientes, entregando una buena actitud
de manera que haga sentir al paciente y a su familia bienvenidos y apreciados.
Compromiso: El personal de la empresa estara realmente comprometido con los clientes,
siempre entregando lo mejor de nosotros como en familia.

Trabajo en equipo: El trabajo en equipo es compartir un propésito en comun, claramente
conocido y colabordndose mutuamente, para asi alcanzar juntos resultados de calidad,
sintiéndonos parte de un todo. EIl trabajo en equipo significa ser productivos,
participativos y creativos apostando al apoyo de la organizacion.

Respeto: Actuar con respecto es reconocer y considerar a los demés, todo esto basado en
la ética y el cuidado interpersonal. Por lo tanto, el respeto es ponerse en el lugar de otro

y tratar a los demas con tolerancia.

5.9.4. Responsabilidad social

Este proyecto ésta orientado hacia un nicho de mercado totalmente diferenciado pacientes
con artritis reumatoide, por lo que la responsabilidad social, al ser una inspiracion
voluntaria, permite reconocer y aceptar los compromisos que tenemos con la sociedad,
mediante una actitud madura, consciente y sensible que juega un papel predominante en

la actualidad.
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La idea basica es la de dejar un impacto positivo y expresar la necesidad de ayudar a
personas que se ven afectadas por enfermedades catastroficas. No se puede ignorar que
todos somos parte de una sociedad, en la que existen compromisos y obligaciones que se
deben cumplir, tanto de forma independiente como en conjunto, lo que nos hace entes
activos y generadores de recursos, y mediante este centro de importacion de
medicamentos nos hace formadores de un planeta sustentable y mejores seres humanos
al brindar tranquilidad y bienestar a los pacientes que padecen enfermedades
catastroficas.

Grafico N° 28 Mapa Estratégico del centro de importaciones Génesis S.A

VISION
Para el 2021 ser un centro de importaciones de medicamentos para diferentes enfermedades catastrdficas,
reconocido por toda la poblacién ecuatoriana, que a través de su capital humano brinde calidez y eficiencia
en el servicio, otorgandole al paciente productor de calidad que le proporcionen mejoria constante en su
salud".

ESTRATEGIAS

Implementar manuales de PRINCIPIOS Y VALORES POLITICAS
funciones y procedimientos - Calidad de servicio

Servicio de calidad y garantia - Honestidad - Atencion .personalfz'ada
Induccién al personal nuevo - Calidez - Entregar informacion acertada

- Compromiso y confiable

Asesoria personalizada - Trabajoen equipo
Integracion con el personal - Respeto

03: Desarrollar estrategias de marketing que permitan causar conciencia a los pacientes que padecen
de AR en la ciudad de Quito

02:Concientizar al cliente acerca de los beneficios del medicamento garantizando la calidad del mismo, a
traves de asesoria personalizada que asegure buenas relaciones entre proveedory cliente.

O1: Desarrollar manuales de procedimientos para que la funcién del empleado sea delimitada por el gerente general
y sepaexactamente qué debe hacer dentro de la organizacion

MISION
"El centro de importaciones de medicamentos para enfermedades catastréficas Génesis Esperanza de Vida,
proporcionara una mejor calidad de vida a pacientes de enfermedades degenerativas como la artritis
reumatoide y a sus familias; a través de tratamientos con medicamentos efectivos que bloqueen el dolor y
la enfermedad, elevando asi su calidad de vida".

Elaborado por : Yolanda Vacacela
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CAPITULO VI
ESTUDIO FINANCIERO Y EVALUACION FINANCIERA

6.1. Objetivos

e Determinar la inversion inicial necesaria para el funcionamiento del centro de
importaciones de medicinas para enfermedades catastroficas como la artritis
reumatoide.

e Determinar los ingresos y egresos para el centro de importaciones en un horizonte
de tres afos.

o Elaborar los estados financieros del proyecto

e Analizar la evaluacion financiera para conocer si el centro de importaciones es
factible o no econdmicamente y determinar cual es la rentabilidad para el

inversionista.

6.2. Inversion del proyecto

Representa el recurso monetario inicial para la adquisicion de los recursos y componentes

necesarios para la puesta en marcha del centro de importaciones.

La inversion inicial se determina a través del plan de inversion, el cual programa la
utilizacion de los recursos disponibles que requiera el desarrollo del proyecto, las mismas
que no son inmediatas en su totalidad, sino que se realizan gradualmente conforme avanza

su operacion.
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6.2.1. Inversion fija o tangible.

Constituyen todos aquellos bienes tangibles de propiedad de la empresa, que tienen

permanencia prolongada y estan sujetas a depreciacion. Dentro de lo que es inversion fija

estdn los activos diferidos o intangibles indispensables para el funcionamiento de la

empresa.

Muebles y Enseres: Corresponde a todos los bienes adquiridos para el funcionamiento

de la empresa como son los escritorios, sillas, archivadores y demés elementos necesarios.
El valor asciende a $ 17.516,00.

Tabla N° 43 Muebles y enseres

CANT.

R R RN R e RN R e

I

DESCRIPCION

GERENCIA
ESCRITORIO MODULAR 1,60 * 1,50 en L
SILLA GERENTE
SILLAS VISITAS
BIBLIOTECA de 1,8 x1,8 con 5 repisas y 3
separaciones de 40 cm de fondo
CREDENZA AEREA
ARCHIVADOR DE DOS CAJONES

JEFE DE VENTAS
ESCRITORIO MODULAR
SILLA JEFE
SILLAS VISITAS
CREDENZA AEREA
ARCHIVADOR DE DOS CAJONES
ARCHIVADOR PARA CARPETAS BENE DE 5
REPISAS

AUXILIAR CONTABLE-RECEPCIONISTA
COUNTER DE RECEPCION
SILLA PARA RECEPCION
CREDENZA AEREA
ARCHIVADOR DE DOS CAJONES
ARCHIVADOR PARA CARPETAS BENE DE 5
REPISAS
BODEGUERO

UNITARIO

520,00
329,00
147,00

445,00

238,00
509,00

320,00
306,00
147,00
238,00
509,00

670,00

1.198,00
286,00
238,00
509,00
670,00

TOTAL

520,00
329,00
294,00

445,00

238,00
509,00

320,00
306,00
294,00
238,00
509,00

670,00

1.198,00
286,00
238,00
509,00
670,00
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7 PERCHAS PARA MEDICINAS (ECONOMICAS 150,00 1.050,00
DE 1.50 * 2.00)

1 ESCRITORIO MODULAR 320,00 320,00
1 SILLA PARA ESCRITORIO 286,00 286,00
2 SILLAS VISITAS 147,00 294,00
VENDEDORES
3 ESCRITORIOS PEQUENOS SEGUIDOS PARA 960,00
COUNTER DE VENTAS 320,00
3 SILLAS PARA LOS ESCRITORIOS 286,00 858,00
6 SILLAS PARA VISITAS 147,00 882,00
3 CREDENZAS AEREAS 238,00 714,00
CONTADOR
1 ESCRITORIO PEQUENO 320,00 320,00
1 SILLA ESCRITORIO 306,00 306,00
1 CREDENZAS AEREAS 238,00 238,00
1 ARCHIVADOR DE 4 CAJONES DE 45 X 125 CM 670,00 670,00
DE ALTO
RECEPCION GENERAL
SOFA PARA RECEPCION 788,00 788,00
1 MESA PARA RECEPCION 108,00 108,00
1 MESA PARA REUNIONES CON 8 SILLAS 615,00 615,00
JEFE DE MARKETING
1 ESCRITORIO PEQUENO 320,00 320,00
1 SILLA ESCRITORIO 306,00 306,00
1 CREDENZAS AEREAS 238,00 238,00
1 ARCHIVADOR DE 4 CAJONES DE 45 X 125 CM 670,00 670,00
DE ALTO
TOTAL 17.516,00

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Equipo de oficina: Esta compuesto por todas las méquinas y dispositivos necesarios para

poder llevar a ejecutar las tipicas tareas dentro de la oficina. El valor asciende a $3.606,00.
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Tabla N° 44 Equipo de oficina

CANT.

DESCRIPCION

GERENCIA- (Funge como Jefe Administrativo)
TELEFONO PARA EXTENSION
JEFE DE VENTAS
TELEFONO PARA EXTENSION
RECEPCION
CENTRAL TELEFONICA
COPIADORA / IMPRESORA RIHCO A COLOR Y B/N
BODEGUERO
TELEFONO PARA EXTENSION
VENDEDORES
TELEFONOS PARA EXTENSIONES
CONTADOR
TELEFONO PARA EXTENSION
JEFE DE MARKETING
TELEFONO PARA EXTENSION
RECEPCION GENERAL
INFOCUS
TOTAL

Elaborado por: Yolanda Vacacela

VALOR

18,00

18,00

500,00
2.000,00

18,00

54,00

18,00

18,00

962,00
3.606,00

Equipo de computacion: Corresponde la dotacion de equipos de informatica necesarios

para el desarrollo de las actividades de la empresa. El valor asciende a $ 8.385,00.

Tabla N° 45 Equipo de computacion

CANT.

DESCRIPCION
GERENCIA
PC
IMPRESORA MATRICIAL (PARA REPORTES ESTADISTICOS ETC.)
JEFE DE VENTAS
LAPTOP
RECEPCION
PC
IMPRESORA MATRICIAL (PARA REPORTES ESTADISTICOS ETC.)
BODEGUERO
PC

VALOR

600,00
475,00

899,00

600,00
475,00

600,00
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1 IMPRESORA MATRICIAL (PARA REPORTES ESTADISTICOS ETC.) 475,00

VENDEDORES
3 LAPTOPS 1.800,00
CONTADOR
1 PC 600,00
JEFE DE MARKETING
1 LAPTOP 899,00
RECEPCION GENERAL
1 PROYECTOR 962,00
TOTAL 8.385,00

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Magquinaria y equipos industriales: Constituye toda la maquinaria y equipo necesarios
para el almacenamiento y tratamiento de la medicina importada, la misma que estd
dirigida a pacientes con artritis reumatoide. El valor de la maquinaria y equipo asciende
a $8.400,00.

Tabla N° 46 Maquinaria y equipos industriales

CANT ITEMS PROVEEDOR | PRECIO UNIT. | PRECIO TOTAL
6 Equipos de refrigeracion | Cora Refrigeracion 1.400,00 8.400,00
TOTAL 8.400,00

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Vehiculo: Es el bien que tiene como finalidad la transportacion de la medicina importada
el cual estan destinado al uso de la empresa u otros fines relacionados con las operaciones.

El precio que se cotiz6 es de $ 28.490,00.

Tabla N° 47 Vehiculos

CANT ITEMS PROVEEDOR PRECIO PRECIO
UNITARIO TOTAL
1 Vehiculo Citivan CINASCAR 21.490,00 21.490,00
1 Cabina de refrigeracion para vehiculo | CINASCAR 7.000,00 7.000,00
TOTAL 28.490,00

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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6.2.3. Activos Diferidos

Constituyen todos aquellos derechos adquiridos inicialmente que son necesarios para la

operacion de la empresa que incluye los gastos de constitucion, documentacion y

certificaciones para el funcionamiento.

Tabla N° 48 Activos diferidos

Descripcion Tipo
Notaria AD
Capital suscrito AD
Permisos de funcionamiento AD
TOTAL

Elaborado por: Yolanda Vacacela

6.2.4. Resumen de inversion total prevista

Tabla N° 49 Inversion inicial total requerida

Descripcion Tipo
Caja AC
Bancos AC
Inventario de materia prima AC
Activo Diferido AD
Activos Fijos AF
TOTAL

Elaborado por: Yolanda Vacacela

6.3. Presupuesto de Ingresos y Costos

Valor
350,00
800,00

1.000,00
2.150,00

Valor
600,00
30.003,16
26.340,79
2.150,00
66.397,00
108.271,92

Posterior a la determinacion de la inversion en activos fijos y diferidos se debe realizar el

proceso de compra de los materiales, insumos y medicinas con el fin de estimar los costos

del producto para asi determinar la utilidad del mismo.
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Tabla N° 50 Nomina del centro de importaciones génesis S.A.

# CARGO SUELDO | TOTAL |APORTE | TOTAL NETO A
BASICO | INGRESOS IESS EGRESOS | RECIBIR
1 | Gerente General 850,00 850,00 80,33 80,33 769,68
2 | Contador 500,00 500,00 - 500,00
3 | Auxiliar Contable 400,00 400,00 37,80 37,80 362,20
4 | Jefe de Ventas 400,00 400,00 37,80 37,80 362,20
5 | Jefe de Marketing 400,00 400,00 37,80 37,80 362,20
6 | Mensajero 366,00 366,00 34,59 34,59 331,41
7 | Bodeguero 366,00 366,00 34,59 34,59 331,41
8 | Farmacéutico responsable 240,00 240,00 240,00
9 | Vendedor 1 366,00 366,00 34,59 34,59 331,41
10 | Vendedor 2 366,00 366,00 34,59 34,59 331,41
11 | Vendedor 3 366,00 366,00 34,59 34,59 331,41
TOTAL 4.620,00 4.620,00 431,97 431,97| 4.253,34
Elaborado por: Yolanda Vacacela
Tabla N° 51 Provisiones beneficios de ley
o - Fondos
#  nomere | S| Clarto |Veersiones | oo Rl | 9| provisiones
Reserva

1 | Gerente General 70,83 30,50 35,42 103,28 70,83 240,03

3 | Auxiliar Contable 33,33 30,50 16,67 48,60 33,33 129,10

4 | Jefe de Ventas 33,33 30,50 16,67 48,60 33,33 129,10

5 | Jefe de Marketing 33,33 30,50 16,67 48,60 33,33 129,10

6 | Mensajero 30,50 30,50 15,25 44,47 30,50 120,72

7 | Bodeguero 30,50 30,50 15,25 44,47 30,50 120,72

9 | Vendedor 1 30,50 30,50 15,25 44,47 30,50 120,72

10 | Vendedor 2 30,50 30,50 15,25 44 47 30,50 120,72

11 | Vendedor 3 30,50 30,50 15,25 44 47 30,50 120,72

i SUMAN 323,33 274,50 161,67 471,42 323,33 1.230,92

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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Tabla N° 52 Liquidacion de la importacion

FECHA: 15-feb-16
LABORATORIOS
PROVEEDOR: IFA FACTOR: 106,2129
CLIENTE: STOCK COSTO POR KILO: 6,88
PAIS: BOLIVIA TIC
MONEDA: DOLARES PESO: 200 Kg
FACT
ITEMS PROVENIENTE | .# SUBTOTAL | IVA TOTAL
VALOR EXWORK ISFA 80.000,00 80.000,00
PICK UP ISFA 500,00 500,00
TRANSCONTINEN
FLETE TAL 2.500,00 2.500,00
DOCUMENTACION, | TRANSCONTINEN
MANEJO ISD TAL 188,67 22,64 211,31
TRAMITE CESAR CHAVEZ 240,00 28,80 268,80
ALMACENERA EMSAAIRPORT 300,00 36,00 336,00
ASEGURADORA CONSTITUCION 825,00 99,00 924,00
IMPUESTOS - ]
ADUANA LIQUIDACION 416,63 | 10.049,00 10.465,62
TRANSPORTE
INTERNO AEROP-BODEGA - -
TOTALES 84.970,30 | 2.039,02 95.205,73

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Tabla N° 53 Costo Unitario por item nacionalizacion
COSTEO UNITARIO POR ITEM

cODIGO CANTI | UNITF | TOTAL | FACTOR | UNIT.NACIO | TOTAL
DAD | OB FOB NACIO

E.P.T. 154778 1000 80,00 | 80.000,00 = 1,0621290 84,9703 84.970,32
SUBTO | 80.000,00 Subtotal = 84.970,32
TAL
GRAL.

COSTO )

NACIONALIZACION 4.970,32

Elaborado por: Yolanda Vacacela

154



6.3.1. Costos

Tabla N° 54 Presupuesto de costos primer afo

PROYECCION DE GASTOS PRIMER ARO (Enero - Diciembre) TOTAL
AL RE LI ST Septiemb Noviemb | Diciembr | ANUAL
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto re Octubre re e
GASTOS DE
ADMINISTRACION: 125.755,96
4.620,00 4.620,00 |4.620,00 |4.620,00 |4.620,00 |4.620,00 4.620,00 4.620,00 |4.620,00 |4.620,00 |4.620,00 55.440,00
Sueldos 4.620,00
. 1.230,92 1.230,92 1.230,92 |1.230,92 |1.230,92 |1.230,92 |1.230,92 1.230,92 1.230,92 |1.230,92 |1.230,92 |1.230,92 14.771,04
Provisiones (Benef. Ley)
publicidad 2.500,00 2.500,00 2.500,00 |2.500,00 |2.500,00 |[2.500,00 | 2.500,00 2.500,00 2.500,00 |2.500,00 |2.500,00 |2.500,00 30.000,00
vl A 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 11.444,92
Depreciacion de Activos
- - 725,00 725,00 725,00 725,00 725,00 725,00 725,00 725,00 725,00 725,00 725,00 725,00 8.700,00
Servicios Bésicos
. 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Gasto Arriendo
. N 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.400,00
Gastos Varios (Caja chica)
GASTOS FINANCIEROS: :
Interés 754,91 733,94 712,97 692,00 671,03 650,06 629,09 608,12 587,15 566,18 545,21 524,24 7.674,91
SUMAN 11.234,57 11.213,60 | 11.192,63 | 11.171,66 | 11.150,69 | 11.129,72 11.108,75 11.087,78 | 11.066,82 | 11.045,85 | 11.024,88 | 11.003,91 | 133.430,87

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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Tabla N° 55 Presupuesto de costos segundo afio

PROYECCION DE GASTOS SEGUNDO ANO (Enero - Diciembre)
NOMBRE DE CUENTAS Septiemb Noviemb | Diciembr | TOTAL
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto re Octubre re e ANUAL
GASTOS DE
ADMINISTRACION: 132.547,37
Sueldos 4.634.48 4.649,00 4.663,56 |4.678,18 |4.692,84 |4.707,54 |4.722,29 4.737,09 4.751,93 | 4.766,82 |4.781,75 |4.796,74 56.582,20
Provisiones (Benef. Ley) 1.558,11 1.562,99 1.567,89 |1.572,80 |1.577,73 |1.582,67 | 1.587,63 1.592,61 1.597,60 |1.602,60 |1.607,63 |1.612,66 19.022,93
Publicidad 2.507,83 2.515,69 2.523,57 |2.531,48 |2.539,41 |2.547,37 |2.555,35 2.563,36 2.571,39 |2.579,45 |2587,53 |2.595,64 30.618,08
Depreciacion de Activos 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 11.444,92
Serviicios Bdtas 727,27 729,55 731,84 734,13 736,43 738,74 741,05 743,37 745,70 748,04 750,38 752,73 8.879,24
. 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Gasto Arriendo
. N 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Gastos Varios (Caja chica)
GASTOS FINANCIEROS: )
Interés 503,27 482,30 461,33 440,36 419,39 398,42 377,45 356,49 335,52 314,55 293,58 272,61 4.655,28
SUMAN 11.384.71 11.393,28 11.401,94 | 11.410,70 | 11.419,55 | 11.428,49 | 11.437,52 11.446,65 11.455,88 | 11.465,20 | 11.474,61 | 11.484,12 | 137.202,64

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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Tabla N° 56 Presupuesto de costos tercer afo

PROYECCION DE GASTOS SEGUNDO ANO (Enero - Diciembre)
NOMBRE DE CUENTAS Septiemb Noviemb | Diciembr | TOTAL
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto re Octubre re e ANUAL
GASTOS DE
ADMINISTRACION: 137.966,76
Sueldos 4.814,33 4.831,98 4.849,69 |4.867,48 |4.885,32 |4.90324 |4.921,22 4.939,26 4.957,37 | 4.97555 |4.993,79 |5.012,10 58.951,33
Provisiones (Benef. Ley) 1.618,58 1.624,51 1.630,47 |1.636,45 |1.642,45 |1.648,47 |1.654,51 1.660,58 1.666,67 |1.672,78 |1.678,91 | 1.685,07 19.819,43
Publicidad 2.605,15 2.614,71 2.624,29 |2.633,92 |2.643,57 |2.653,27 |2.663,00 2.672,76 2.682,56 |2.692,40 |2.702,27 |2.712,18 31.900,07
Depreciacion de Activos 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 953,74 11.444,92
Serviicios Bdtas 755,49 758,26 761,05 763,84 766,64 769,45 772,27 775,10 777,94 780,79 783,66 786,53 9.251,02
. 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Gasto Arriendo
. N 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 3.600,00
Gastos Varios (Caja chica)
GASTOS FINANCIEROS: )
Interés 251,64 230,67 209,70 188,73 167,76 146,79 125,82 104,85 83,88 62,91 41,94 20,97 1.635,64
SUMAN e 11.563,87 11.578,94 | 11.594,14 | 11.609,48 | 11.624,95 | 11.640,55 11.656,29 11.672,16 | 11.688,17 | 11.704,31 | 11.720,59 | 139.602,40

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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6.3.2. Ingresos

Tabla N° 57 Presupuesto de Ingresos proyectado
PROYECCION DE VENTAS CON INCREMENTO SEGUN EL MERCADO DEL 8,45% ANUAL, CONSIDERANDO LA INFLACION ANUAL DEL 4,12%(Crecimiento real anual del 4,33%

seguin datos BCE)

PROYECCION DE VENTAS PRIMER ANO (Enero - Diciembre) TOTAL
DETALLE Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre Now:mbr Diciembre
=P, 31.000,00 | 31.000,00 | 31.000,00 | 31.000,00 | 31.000,00 | 31.000,00 | 31.000,00| 31.000,00 31.000,00 | 31.000,00 | 31.000,00 | 31.000,00 372.000,00

PROYECCION DE VENTAS CON INCREMENTO SEGUN EL MERCADO DEL 8,45% ANUAL, CONSIDERANDO LA INFLACION ANUAL DEL 4,12%(Crecimiento real anual del 4,33%

seglin datos BCE)

PROYECCION DE VENTAS SEGUNDO ARO (Enero - Diciembre) TOTAL
DETALLE Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre Nowsmbr Diciembre
=I5, 32.342,30 | 32.342,30 | 32.342,30 | 32.342,30 | 32.342,30 | 32.342,30 | 32.342,30 | 32.342,30 32.342,30 | 32.342,30 | 32.342,30 | 32.342,30 388.107,60

PROYECCION DE VENTAS CON INCREMENTO SEGUN EL MERCADO DEL 8,45% ANUAL, CONSIDERANDO LA INFLACION ANUAL DEL 4,12%(Crecimiento real anual del 4,33%

seglin datos BCE)

Elaborado por: Yolanda Vacacela

PROYECCION DE VENTAS TERCER ANO (Enero - Diciembre) TOTAL
DETALLE Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre Now:mbr Diciembre
Sl 33.742,72 | 33.742,72 | 33.742,72 | 33.742,72 | 33.742,72 | 33.742,72 | 33.742,72 | 33.742,72 33.742,72 | 33.742,72 | 33.742,72 | 33.742,72 404.912,66
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6.4. Financiamiento del proyecto

El préstamo se realizara a través del Banco del Pacifico el cual mantiene lineas de crédito
abiertas con la Corporacion Financiera Nacional — CFN para proyectos de inversion que

contribuyan al desarrollo productivo del pais.

El 47,05% del total de la inversion corresponde a 49.999,88, sera financiado con
aportacion de los socios. Mientras que el 52,95% sera financiado a través del Banco del
Pacifico que mantiene lineas de crédito abiertas con la Corporacion Financiera Nacional
CFN para proyectos de inversion. La tasa de interés que otorga la institucion financiera
es del 12% anual. Cabe mencionar que el crédito est4 destinado a la financiacion de la
maquinaria, equipo de oficina, muebles y enseres y demaés activos fijos y diferidos que el

centro de importaciones requiere para su funcionamiento.

Tabla N° 58 Tabla de amortizacién

CAPITAL
TASA DE INTERES
TIEMPO
# CUOTAS
# Cuotas Capital Interés Cuota Capital
Amortizado Reducido
75.490,95
1 2.096,97 754,91 2.851,88 73.393,98
2 2.096,97 733,94 2.830,91 71.297,01
3 2.096,97 712,97 2.809,94 69.200,04
4 2.096,97 692,00 2.788,97 67.103,07
5 2.096,97 671,03 2.768,00 65.006,10
6 2.096,97 650,06 2.747,03 62.909,13
7 2.096,97 629,09 2.726,06 60.812,15
8 2.096,97 608,12 2.705,09 58.715,18
9 2.096,97 587,15 2.684,12 56.618,21
10 2.096,97 566,18 2.663,15 54.521,24
11 2.096,97 545,21 2.642,18 52.424,27
12 2.096,97 524,24 2.621,21 50.327,30
13 2.096,97 503,27 2.600,24 48.230,33
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14 2.096,97 482,30 2.579,27 46.133,36
15 2.096,97 461,33 2.558,30 44.036,39
16 2.096,97 440,36 2.537,33 41.939,42
17 2.096,97 419,39 2.516,37 39.842,45
18 2.096,97 398,42 2.495,40 37.745,48
19 2.096,97 377,45 2.474,43 35.648,50
20 2.096,97 356,49 2.453,46 33.551,53
21 2.096,97 335,52 2.432,49 31.454,56
22 2.096,97 314,55 2.411,52 29.357,59
23 2.096,97 293,58 2.390,55 27.260,62
24 2.096,97 272,61 2.369,58 25.163,65
25 2.096,97 251,64 2.348,61 23.066,68
26 2.096,97 230,67 2.327,64 20.969,71
27 2.096,97 209,70 2.306,67 18.872,74
28 2.096,97 188,73 2.285,70 16.775,77
29 2.096,97 167,76 2.264,73 14.678,80
30 2.096,97 146,79 2.243,76 12.581,83
31 2.096,97 125,82 2.222,79 10.484,85
32 2.096,97 104,85 2.201,82 8.387,88
33 2.096,97 83,88 2.180,85 6.290,91
34 2.096,97 62,91 2.159,88 4.193,94
35 2.096,97 41,94 2.138,91 2.096,97
36 2.096,97 20,97 2.117,94 - 0,00

Elaborado por: Yolanda Vacacela

6.5. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es permite conocer el punto exacto donde se produce cuando el

ingreso total por volumen de ventas es igual a los costos totales en que incurre la empresa.

A partir de ese punto, el incremento de las ventas origina un beneficio, mientras que, por

debajo de ese punto, la venta de medicina ocasiona pérdidas.

Para el célculo del punto de equilibrio y para su proyeccion a tres afios se va a utilizar la

siguiente formula:
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Términos Econémicos:

PE =COSTO FIJO TOTAL

1-(COSTO VARIABLE TOTAL)

VENTAS TOTALES

Tabla N° 59 Punto de equilibrio

RUBROS ANO 1
COSTOS FI1JOS

61.860,81
COSTOS VARIABLES

92.791,22
COSTOS TOTALES 154.652,03
COSTOS VARIABLES UNITARIOS 49,89
VENTAS 372.000,00
PUNTO EQUILIBRIO 82.419,41

64.539,39 67.333,94

96.809,08 101.000,91

161.348,46 168.334,85

52,05 54,30

226.759,14 236.577,81

112.619,38 117.495,80
Elaborado por: Yolanda Vacacela

Grafico N° 29 Representacion grafica punto de equilibrio ler afio

140.000

120.000 -
100,000 / 5 Ventas
2 FUNTO DE EQUILIBRIO /
= 50.000 81415 = Costo
E / Variable
£ 60.000 / Costo Fijo
40.000

50.000 44{/’__,-/‘—

Elaborado por: Yolanda Vacacela
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Analisis:

El punto de equilibrio para el primer afio de vida util del proyecto en cuanto a las ventas es
de $ 82.419. Por lo tanto cuando la empresa alcance estos valores sabra que no esta ganando
ni perdiendo, pero si los ingresos son inferiores a $372.000, la empresa estara perdiendo y si
por lo contrario se incrementan las cantidades empezara a ganar por lo tanto la empresa

obtendra rentabilidad.

6.6. Estado de pérdidas y ganancias

Es un documento contable que corresponde al analisis de las cifras y datos provenientes
del ejercicio econémico de la empresa durante un periodo determinado. Este instrumento
contable permite determinar la utilidad neta del ejercicio econdmico, asi como también
los sueldos y utilidades de los trabajadores, y los impuestos establecidos por la ley

tributaria que debe cumplir la entidad.
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Tabla N° 60 Estado de Pérdidas y Ganancias

NOMBRE DE CUENTAS PERIODOS
2015 2016 2017

INGRESOS:

Venta Netas 372.000,00 388.107,60 404.912,66
(-) Costo de Ventas 158.044,76 164.888,10 172.027,75
(=) Utilidad Bruta 213.955,24 223.219,50 232.884,91
(-) Gastos de Administracion 125.755,96 132.547,37 137.966,76
(=) Utilidad Operacional 88.199,28 90.672,14 94.918,15
(-) Gastos Financieros 7.674,91 4.655,28 1.635,64
(=) Utilidad Antes de Participacion 80.524,37 86.016,86 93.282,51
(-) 15% Participacion Trabajadores 12.078,66 12.902,53 13.992,38
(=) Utilidad Antes de Impuestos 68.445,71 73.114,33 79.290,13
(-) 22% Impuesto a la Renta 15.058,06 16.085,15 17.443,83
(=) UTILIDAD NETA 53.387,66 57.029,18 61.846,30

Elaborado por: Yolanda Vacacela

6.7. Balance Inicial

Se trata al resumen del inventario inicial de los bienes, derechos, obligaciones y capital
con el que se da inicio al negocio. El balance inicial refleja la situacion patrimonial de la

empresa en el momento en que estan a punto de iniciarse las operaciones de la empresa.

A continuacion, se presenta el balance inicial del Centro de importaciones Génesis S.A,

al inicio del periodo:
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Tabla N° 61 Balance Inicial

CENTRO DE IMPORTACIONES GENESIS S.A
BALANCE GENERAL INICIAL
AL 01 DE ENERO DEL 2016
(En Ddlares de los EE.UU.)

ACTIVOS. PASIVOS.
CORRIENTES: 56.943,95 CORRIENTES: -
Efectivo 600,00
Bancos 30.003,16 Cuenta por pagar
Inventario M. Prima 26.340,79
LARGO PLAZO: 75.490,95

Préstamo Largo plazo  75.490,95
F1JOS: 66.397,00 TOTAL PASIVOS

Mag. y Equipos Indust. ~ 8.400,00

Muebles y enseres 17.516,00

Vehiculo 28.490,00

Equipos de computacion  8.385,00

Equipos de oficina 3.606,00 PATRIMONIO: 50.000,00

Capital contable 50.000,00

OTROS ACTIVOS:
Gastos de Constitucion
(Tramites) 2.150,00 2.150,00

TOTAL PASIVO +
TOTAL ACTIVOS 125.490,95 PATRIMONIO 125.490,95

Elaborado por: Yolanda Vacacela

6.8. Flujo de Caja

Es una herramienta financiera que permite identificar las causas de disminucién o
aumento de efectivo dentro de un determinado periodo de tiempo de planeacion del

proyecto. Ademas de que provee informacion importante para los administradores del
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negocio para determinar la salida de recursos en un momento determinado, y asi permite

la toma de decisiones a largo plazo respeto a la factibilidad del mismo.

Tabla N° 62 Flujo de Caja

0 1 2 3

Ingresos

Ventas - 372.000,00 388.107,60 404.912,66
Total Ingresos - 372.000,00 388.107,60 404.912,66
Egresos

Mag. Y Equipos indust. 8.400,00

Muebles y enseres 17.516,00

Equipos de computacion 8.385,00

Equipos de oficina 3.606,00

Vehiculo 28.490,00

Gastos de Constitucion 2.150,00

Capital de Trabajo 56.943,95

Compras 158.044,76 164.888,10 172.027,75
Gastos Financieros 7.674,91 4.655,28 1.635,64
Gastos Administrativos 125.755,96 132.547,37 137.966,76
Participacion Empleados 12.078,66 12.902,53 13.992,38
Impuesto a la Renta 15.058,06 16.085,15 17.443,83
Total Egresos 125.490,95 318.612,34 331.078,42 343.066,36
Saldo Final de Caja - 125.490,95 53.387,66 57.029,18 61.846,30

Elaborado por: Yolanda Vacacela

6.9. Evaluacion Financiera

La evaluacion financiera es importante para la toma de decisiones de un proyecto, ademéas
permite identificar, desde el punto de vista de un inversionista, los ingresos y egresos
atribuibles a la realizacion del proyecto y, en consecuencia, la rentabilidad generada por

el mismo en términos de valores.

165



6.9.1. TMAR

La Tasa Minima Aceptable de rentabilidad, representa el coste de oportunidad en el que
incurre el inversionista por canalizar su dinero en un proyecto de inversion. Por lo tanto,

es la minima rentabilidad que el inversor esta dispuesto a ganar.

Tabla N° 63 TMAR

0
% TMAR TMAR GLOBAL

CONCEPTO VALOR PARTICIPACION MIXTA

PASIVO DE LARGO
PLAZO 75.491 60,16% | 16,00% 9,63%
CAPITAL SOCIAL

50.000 39,84% | 14,14% 5,63%
TOTAL
FINANCIAMIENTO 125.491 100,00% | TMAR 15,26%

Elaborado por: Yolanda Vacacela

Andlisis: Para el proyecto se determina que la TMAR es de 15,26%

6.9.2. VAN

Ente indicador permite determinar el tiempo en que se recupera el valor de la inversion
de los recursos propios. Si el VAN es positivo, significa que habra ganancias que por lo
tanto alcanza a cubrir los costos obteniendo un margen de utilidad adicional; si es
negativo, significa que las ganancias no son suficientes para cubrir con los costos. Este

indicador permite conocer de manera monetaria si el proyecto es o no rentable.

VAN = -A+(FCL/(1+i) ML) +(FC2/(1+i) 2) +(FC3/(1+i) ~3)

VAN = -125090,95+(53.387,66/ (1+0,1526) 1) +(57.029,18/ (1+0,1526) 2) +(61.846,30/ (1+0,1526) 3)

VAN = _4.152 57
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Andlisis: EI VAN del proyecto es de $4.152,57 por lo que se acepta el proyecto.

6.9.3. TIR

Este indicador presenta el porcentaje de rentabilidad que obtendrd el inversionista como
premio a la decision de invertir en una alternativa de inversion seleccionada. La TIR es
la méxima tasa de interés a la cual el inversionista tomaria dinero para financiar la
totalidad del proyecto, repagando con su producto la totalidad del capital y de sus

intereses, sin perder un centavo.

Tabla N° 64 TIR

~ 125.490,95 53.387,66 57.029,18 | 61.846,30

Saldo Final de Caja

ITIR | 17,20%

Andlisis: La TIR del proyecto es 17,20%; de esta manera se evidencia que es mayor a la

TMAR (15,26%), por lo que se considera la factibilidad del proyecto.

6.9.4. Relacion Costo / Beneficio

La relacion costo beneficio consiste en tomar los ingresos y egresos presentes netos del

estado de flujo de efectivo, para determinar cuéles son los beneficios por cada peso que

se sacrifica en el proyecto.

Tabla N° 65 Relacion Costo/ Beneficio

RCB = Inversion/Z Flujos 2,20
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Analisis: El calculo de la Relacién Costo/ Beneficio da como resultado 2,20 siendo este
mayor que uno; es decir los ingresos son mayores que los egresos y por cada dolar
invertido se obtendra una ganancia de $2,20 es decir que hay un excedente de $1,20 por

lo que el proyecto es viable.

6.9.5. Periodo de Recuperacion de la Inversion
Este indicador es un criterio muy utilizado para evaluar el proyecto, con el cual se mide

el tiempo que se va a recuperar la inversion. A continuacion, al analizar el periodo de

recuperacion del capital se obtiene que:

Tabla N° 66 Periodo de recuperacion de la Inversion

Afo Flujos anuales | Flujos acumulad. Tlempo_ ,
recuperacion
Afo 1 53.387,66 53.387,66
Afio 2 57.029,18 110.416,83 2,79
Afio 3 61.846,30 172.263,14

Elaborado por: Yolanda Vacacela

2 Afos
0,79 * 12 9 Meses 9,48
0,48*12 6 Dias 5,76

Andlisis: Los resultados indican que la inversion inicial del proyecto $ 125.490,95, se

recuperard en un lapso de tiempo de 2 afios, 9 meses y 6 dias.
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CAPITULO VII
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. Conclusiones

o Para el desarrollo del plan de negocios se establecid la fundamentacion tedrica,
conceptual, referencial y legal, que sustente a traveés de la base bibliogréafica
encontrada el estudio de la creacion de un centro de importaciones de
medicamentos para enfermedades catastroficas en la ciudad de Quito, y de esta

manera comprobar su factibilidad y viabilidad.

e La base tedrica permitié determinar que, gracias a los convenios firmados entre
Ecuador y Bolivia, como es el Convenio Marco de Cooperacion entre el
Ministerio de Salud y Deportes de Bolivia y el Ministerio de Salud Publica del
Ecuador, para contribuir en acciones para el mejoramiento de la calidad de la
atencion en salud; las importaciones de medicamentos alternativos para tratar

dolencias como la AR, ahora son posibles pagando 0% arancel.

o El estudio de mercado permitié determinar que la poblacion afectada arroja un
resultado positivo para que el Centro de Importaciones tenga una demanda
adecuada del producto y pueda ser comercializado de una manera efectiva dentro

de la ciudad de Quito, con miras a expandirse al resto del pais.

e La investigacion de mercado ayudo a identificar la demanda, oferta actual de
mercado, determinando que actualmente existen medicamentos solamente para
tratar la artritis reumatoide, méas no para bloquearla, razon por la cual se considera
que existe un efectivo nicho de mercado para introducir el nuevo medicamento

hecho a base del veneno de una hormiga originaria de Bolivia.

e EIl estudio técnico permitié analizar la localizacion de la empresa, los

requerimientos de ingenieria, la distribucion de las instalaciones y requerimientos
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para la operacion del negocio, sirviendo de base para el capitulo financiero,

demostrandose que no existe limitaciones para la implementacion de la empresa.

Ademés permitié establecer una adecuada eleccion del equipo de trabajo que
participa dentro de una importacion, como son: embarcador, agente de aduana,
bodega, transportistas, etc., contribuye a que ésta se realice con éxito y sobre todo
a que el factor de nacionalizacion sea el adecuado; para colocar el producto a un
precio competitivo, el cual pueda ser asequible al bolsillo del consumidor y pueda

a la vez cubrir las expectativas del importador.

El estudio financiero permitié determinar la factibilidad de la creacion de un
centro de importaciones de medicinas para enfermedades catastroficas en el
Ecuador; arrogando valores positivos, gracias a los resultados del estudio se
concluyd un TIR de 17.20%, un TMAR de 15.26, un VAN de $4.152,57, con una
adecuada recuperacion de la inversion de dos afios, nueve meses y seis dias,
indicando al inversionista una efectiva rentabilidad durante la proyeccion del

proyecto.

Se determiné que la inversion total requerida asciende a $ 125.490.95 los cuales
serén financiados el 60.16 % por medio de un credito en el Banco del Pacifico que
otorga créditos para actividades productivas, y el 39.84% sera financiado por

aportaciones de los accionistas.
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7.2. Recomendaciones

e Se plantea realizar nuevas investigaciones cientificas que permitan entregar a los
pacientes con enfermedades catastroficas soluciones especialmente para bloquear
enfermedades degenerativas a través de medicamentos efectivos que garanticen

mejorar su calidad de vida.

e Introducir al pais medicinas alternativas para el tratamiento de diferentes
enfermedades, es darle al paciente una esperanza de vida; por lo que se
recomienda dar mayor apertura a este tipo de importaciones para incentivar a los

emprendedores de negocios internacionales.

e Recomiendo que el Centro de Importaciones de Medicinas para Enfermedades
Catastroficas, en un futuro cercano diversifique sus productos para dar mayor
atencion a nichos de mercado que aln estan por explotar; para ello es fundamental
realizar procesos de planificacion para conocer las oportunidades que se puede

tener y las posibles amenazas que se pueden dar al introducir nuevos productos.

e Se recomienda al Centro de Importaciones; cuando ya esté posicionado en el
mercado, contratar los servicios de una enfermera calificada para que pueda
suministrar las dosis en el mismo centro; cumpliendo previamente con los

requisitos que el Ministerio de Salud solicite para realizar este tipo de atencion.

e Al momento y de acuerdo a las entrevistas realizadas a los Reumatélogos del
medio, vemos que ellos se muestran reacios a cambiar sus tratamientos
tradicionales; por lo que se recomienda capacitar un equipo de visitadores
medicos para que, a través de su conocimiento y experiencia, puedan introducirse
en la asociacion de Reumatologia Ecuatoriana y den a conocer el producto, el cual
pueda ser reconocido y recetado directamente por los especialistas en el area, lo

cual aportaria més confianza a los pacientes.
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El area de negocios internacionales es un océano azul de oportunidades,
recomiendo que se incentive a los estudiantes de esta carrera que sus proyectos

los pongan en marcha y no se queden solo en papel.

Se recomienda garantizar estabilidad laboral al personal con el fin de desenvolver
una adecuada cultura organizacional, incentivando al empleado a través de
diferentes técnicas de integracion con el fin de comprometerlo con la empresa,

hacia el logro de los objetivos.

Se recomienda conformar alianzas estrategias con los proveedores con el fin de
consolidar negociaciones efectivas que beneficien a ambas partes permitiendo
optimizar recursos econdmicos, materiales y humanos, y de esta manera entregar

al consumidor final un producto de calidad a un precio accesible a todo bolsillo.
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Anexo 1. Modelo de Encuesta

ENCUESTA
NOMBRE
EDAD
SEXO : EDAD:

1. ¢Desde hace cuantos afios fue diagnosticado de Artritis Reumatoide?

0 - 2 afios
3 -5 aflos
6 -8 afos
9 - 11 afios

12 afios en adelante

2. ¢Actualmente qué tratamiento recibe para tratar la AR?

Sales de oro

Tratamientos bioldgicos como el Actemra
Féarmacos comunes

Corticoides

Metrotrexato

3. (¢Esta consciente de los efectos secundarios de los medicamentos que Usted toma?

Sl NO

4. (El costo de los medicamentos afecta su economia familiar?

Sl NO

5. ¢Se siente a gusto con su tratamiento o le gustaria conocer alternativas diferentes para
tratar la AR?

Sl NO OTRA ALTERNATIVA
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10.

11.

¢Quiere seguir tomando los medicamentos comunes para toda la vida o le gustaria curar
su AR?

Sl NO

¢Le gustaria curar su AR?

Sl NO

¢Existe un medicamento para bloquear la enfermedad el cual ha tenido gran éxito en
pacientes tratados, a un precio minimo y con efectos a largo plazo, incluso con remisién
total de la enfermedad, le gustaria poder tener acceso a este medicamento?

Sl NO

¢Si éste medicamento se distribuiria directamente en un centro de acopio lo adquiriria
sabiendo que es un medicamento aprobado por la FDA y cuenta con todas las garantias
de fabricacion y distribucion?

Sl NO

E.P.T. es un medicamento hecho del veneno de una hormiga llamada de Palo Santo cuyo
principio activo produce un bloqueo de la AR logrando remisiones permanentes de la
enfermedad, cuyo costo no llega a USD.200.00 todo el tratamiento, que es por via
subcutanea. ¢Estaria dispuesto a probarlo?

Sl NO

¢Una vez probada su efectividad recomendaria su uso a otros pacientes?

Sl NO

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 2. Entrevista Reumatélogo

LConsidera que los medicamentos con los que se trata diche enfermedad ayudan de manem

signilicativa o los pockentes que padecen esla enfermedad? S0

(52 ha esudiado la ides de imtreducir medicomentas alernafivas pam alivier eso
enfermedad? L7

;Hu escuchade o tiene conocimients aceren de ko EPT medicamento que trata la ariritis
reumatoide? U

iaahe poerco de las investigaciones realizadas sobre esta medicing a base del venena de un

insecto denominado “hormiga de palo sonta™ L0

;51 se intradujern estn medicing en el pais 51 lo presenbicia a sus pacientes?
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Anexo 3. Proforma de E.P.T (Laboratorios IFA)

PROFORMA No. 0000001

Razon Social:  [YOLANDA VERIOSHKA VACACELASALTOS

Son: SETECIENTOS CINCUENTA MIL 5 Dolares.

anu‘—
Entregar en Direccion:

JHorario de entrega:
Parsos de contieto quarecioe:

www.laboratoriosifa.com
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Anexo 4. Cotizacién de la pdliza

LUGO &SALGUERO

ASESORES PRODUCTORES DE SEGUROS

Quito, 15 de Febrero del 2016

Sefora
Yolanda Vacacela
Presente. -

Referencia: Cotizacion (Seguro de Transporte Aéreo)

De mi consideracion

Estimada Yolanda

Mercaderia: delicada medicamentos
Puerto salido: Bolivia

Puerto llegado: Quito

Cobertura: Todo riesgo

Tasa: 1% riesgo alto

Saludos Cordiales

Luz Angela Lugo M.

LUGO & SALGUERO

Asesores Productores de Seguros
0993996936 / 0997766823
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Anexo 5. Flete Aéreo

ik ™,
£ )
/S
m
Quita, 15 de febrero de 2016
Atamtarmente,
Yodanda Vacacela
Departaments de Importaciones,
Presefie.-
A& continuacitn por faver encuantre |3 tarifa adrea solicitada:

'ORIGEN BOLIVIA DESTING Quite
INCOTERM EXWORK | TIPO DE CARGA  MEDICINAS
PESO Kg 200,00 VOLUMEN m3

:DEEI:HIH:ICIH CARGOS EN ORIGEN
FLETE AERED UsD 2.500,00
MAKEID EM EL
EXTERIOR usD 100,00
DOCUMENTACION LsD0 | B
PICE UP 5ANTA CRLUZ DE LA
SIERRA UsD| | 500, 00
COSTO DEL FLETE 5% e

TOTAL | 3.188,00

* FRECUJEMCLAS 3 POR SEMARNA

* TRANSITO 1 DA

® TRRIFA NO INCLUYE BODEGAJE, IMPUESTOS, MULTAS

Atentamente

garArévalp 4

Giha: i, cha Log Teptis WEE-T1 y Suecio, Edil Angonium Piso 7, 0L 702
1540-20 380 1800 380 B8 180 730 180 WH) 330 750 330 A 380 R
Guayoguit: Parges [rrprscniel Coldn, Fdilon Emprasaonial B, Ter Piso, 0F-108 Tobk: D4 273 8357/ 4 210 6352
e Ik Coar i A al. e
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Anexo 6. Cotizacidn del agente afianzado de aduana

A
¢

César Chavez Barriga & Asociados Cla. Ltga,

Cregihiichad # Nemipo
COMERCIAL ADUANERA =% E

Quko, 15 de fetvera de 2016

Yolarda Vicacala
Prasnts

D il corskiaracicn,

En atancien a su amalk ragquerimiants, a sonlinscin ancenirard @l detale de nussira propuests
0T AgUbEs it Aduara Para sus rdmbes t inporadien e L cudad de Quily;

H:wmrm:i'mﬂnpumbﬂq.- LS 240 + V&

NOTA! 52 debe coralderar gue B @ila propiesia W‘ﬁ\i;dfttlﬂmﬂ 3L UA2006, ¥ Qi
debermnos verificar | Earfa rrInmuql.re:rb':i:ﬂ'rhm:laa parti del DL0JA017, da acuerds Al
Salario Bdshon Unificada.

Se ohorgard un plazo de 15 dizs pers el pago de las Fachuras que se genenen por condepto de
ruestns honorarios profesionales v par kos reembokns o gasios.

[Para & casn ce Ios gasios que s= cubesn & nombre de su represenkads, solckamos retenciones
whoas pars eniregarias al momenio de resliar ks pagos.  Esio implica que s reposkdiones de
asing sarin emEides conskderanco & desouenh o 8 rEEnckones,

ENTREGA D COCUMENTACION

o comprometemos oon L entrega de B documentacdn ssociads &l irdmie hasts 2 dis despids
ide recioida [ cargs en sus Dodeges.

Espemmins Que la presente ofera sshsfaga sus evpecinthas, queds atents § Sus comentancs v
lsin para satishmcer cualguier inquisbud que bengan al resgecin.

MErEamente,
CESAR CHA

& Auinde Cin, Lida
M I'{.-.II-.;'_::"-E

b e i
Ing. Aa Carolira Chibves 0%
Presidenie
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