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Resumen Ejecutivo

El proyecto tiene como objetivo la comercializacion de acido concentrado para
hemodidlisis, un componente clave en los tratamientos de depuracion extracorpérea de la
sangre en pacientes con insuficiencia renal cronica. La demanda de este producto estd en
constante crecimiento debido al aumento en la prevalencia de enfermedades renales y la

necesidad de tratamientos continuos.

El 4acido concentrado para hemodialisis es una solucion utilizada para preparar el
liquido dializador, que ayuda en la eliminacion de toxinas y el equilibrio de electrolitos en la

sangre de los pacientes durante la hemodiélisis.

El mercado de productos para hemodidlisis esta en expansion, impulsado por un
creciente nimero de pacientes con enfermedades renales y la necesidad de servicios de salud
especializados. Se prevé un crecimiento sostenido en la demanda de acido concentrado debido
a su caracter esencial en los tratamientos. Los principales consumidores son clinicas, hospitales

y centros especializados en dialisis.

El proyecto se gestionara mediante un equipo con experiencia en ventas, distribucion y
soporte técnico, enfocado en garantizar la disponibilidad del producto y en un servicio

eficiente. La logistica se organizara para asegurar un suministro continuo y oportuno.
La estrategia integral de comercializacion, junto con una estructura operativa eficiente,
permitird posicionar al producto como una opcion confiable y competitiva en el sector de la

salud.
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Abstract

The project aims to commercialize concentrated acid for hemodialysis, a key
component in extracorporeal blood purification treatments in patients with chronic kidney
failure. The demand for this product is constantly growing due to the increase in the prevalence

of kidney diseases and the need for continuous treatments.

Hemodialysis concentrated acid is a solution used to prepare dialyzer fluid, which helps
in the removal of toxins and the balance of electrolytes in the blood of patients during

hemodialysis.

The hemodialysis products market is expanding, driven by a growing number of
patients with kidney diseases and the need for specialized health services. Sustained growth is
expected in the demand for concentrated acid due to its essential nature in treatments. The main

consumers are clinics, hospitals and specialized dialysis centers.
The project will be managed by a team with experience in sales, distribution and
technical support, focused on guaranteeing product availability and efficient service. Logistics

will be organized to ensure continuous and timely supply.

The comprehensive marketing strategy, together with an efficient operational structure,

will position the product as a reliable and competitive option in the health sector.

Keywords: concentrated acid, hemodialysis.
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Introduccion

En Ecuador, la carencia de acido concentrado para didlisis ha sido una preocupacion
significativa, afectando a los pacientes que dependen de estos tratamientos. Segun,
(Enfermedad Renal Cronica, Guia Esencial de Medicina Interna en el Primer Nivel de
Atencion, 2024)., se ha reportado una escasez de insumos esenciales para la dialisis, lo que
pone en riesgo la salud de los pacientes renales cronicos en el pais (Sociedad Ecuatoriana de
Nefrologia). La escasez de acido concentrado y otros insumos médicos para la dialisis ha
llevado a un aumento en la demanda de profesionales y servicios de didlisis en diversas partes
del pais. Estos desafios resaltan la necesidad de una intervencion mas fuerte por parte de las
autoridades y el sector privado para asegurar un suministro constante y suficiente de los
insumos necesarios para la didlisis, garantizando asi la continuidad y la calidad del tratamiento

para todos los pacientes renales en Ecuador.

La comercializacion de acido concentrado para tratamientos de dialisis implica varios
aspectos clave, que incluyen la fabricacion, regulacion, distribucion y uso en instalaciones
médicas. El acido concentrado utilizado en dialisis, a menudo conocido como concentrado
acido o solucion acida, es una solucion que contiene una mezcla precisa de electrolitos y acidos.
Esta solucion se diluye con agua purificada y se mezcla con una solucion de bicarbonato para
crear el dializado, que se utiliza en las maquinas de hemodialisis para limpiar la sangre del
paciente.

La distribucion de 4cido concentrado debe realizarse en condiciones que mantengan la
integridad del producto. Esto incluye almacenamiento en condiciones controladas y transporte
seguro para evitar contaminacion. Los distribuidores deben asegurarse de que los productos
lleguen a las instalaciones médicas en perfectas condiciones.

La industria esta en constante evolucion con mejoras en la formulacion y la tecnologia
de mezcla para mejorar la eficacia y la seguridad. Un desafio importante es garantizar la

consistencia del producto y adaptarse a las normativas que pueden variar entre paises.

Objetivo General

e El objetivo de este plan de negocios es satisfacer la demanda insatisfecha de una
solucion concentrada acida en liquido para pacientes con insuficiencia renal en

Ecuador, proporcionando un producto que cumpla con los mas altos estandares de
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calidad y seguridad establecidos por las autoridades reguladoras. Esta solucion esta
disefiada para mejorar la calidad de vida de los pacientes, abordando de manera
efectiva y segura los desafios comunes asociados con la enfermedad renal. Ademas,
se desarrollard un plan integral de comercializacion y distribucion para garantizar
la disponibilidad y accesibilidad del producto en todo el pais, asegurando que los
pacientes ecuatorianos puedan acceder a una opcion confiable y de alta calidad para

su tratamiento.

Objetivos Especificos

e Proveer de una férmula precisa y segura para la solucién concentrada acida, para
pacientes con insuficiencia renal en cumplimiento con las normativas y estdndares
de seguridad establecidos por las autoridades reguladoras de salud en Ecuador.

e Obtener la aprobacion y certificaciones necesarias por parte de las autoridades
reguladoras para la comercializacion y distribucion del producto solucion
concentrada acida en el mercado ecuatoriano.

e Establecer alianzas estratégicas con hospitales, clinicas y médicos especialistas en
nefrologia en todo el pais para promover y respaldar el uso del producto entre los
pacientes con insuficiencia renal.

e Implementar un sistema logistico eficiente para garantizar la distribucién oportuna
y segura del producto a todas las regiones de Ecuador, incluidas las areas rurales.

e Establecer un sistema de monitoreo y retroalimentacion para recopilar
comentarios de los usuarios y profesionales de la salud, y utilizar esta informacion
para mejorar continuamente el producto y los servicios relacionados.

e Realizar estudios de mercado periddicos para evaluar la demanda y la satisfaccion
del cliente, y ajustar las estrategias de comercializacion y distribucion segun sea

necesario para maximizar el impacto y la accesibilidad del producto.

Fase de Empatia
Marco tedrico

En el presente proyecto hablaremos de una de las patologias cronicas con mayor incidencia a
nivel mundial, afectando a una poblacion con diferentes caracteristicas independientemente de

un factor comin. La hemodidlisis es un procedimiento disefiado para sustituir las funciones de
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los rifiones. Este tratamiento transforma radicalmente el estilo de vida de los pacientes. Existen
diversas alternativas para personas con insuficiencia renal cronica, como la hemodilisis o el
trasplante renal, y la eleccion entre uno u otro depende del estado y condicion del paciente. Los
sintomas son inespecificos y no aparecen hasta que la enfermedad estd avanzada. Son
numerosos los factores de riesgo asociados con la ERC, su progresion y complicaciones. Se
incluyen como factores de riesgo de susceptibilidad o desarrollo del dafio renal es la edad
avanzada, antecedentes familiares de ERC, reduccion de la masa renal, bajo peso al nacer,
hipertension arterial, diabetes mellitus y obesidad.

Diversas unidades de hemodidlisis, tanto privadas como semiprivadas, ofrecen
servicios profesionales a través del Ministerio de Salud Publica, que actua como instancia
calificadora, para satisfacer la alta demanda de atencion integral a pacientes con insuficiencia
renal cronica.

La edad promedio de los pacientes en dialisis es de 59.2 afios, con una desviacion
estandar de 15.12 afos. La edad de estos pacientes varia desde los 0.1 afios hasta los 99 afios.
(Ministerio de Salud Publica, 2022). Se estima que, para el afio 2030, a nivel mundial, el uso
de terapia de reemplazo renal (TRR) alcanzara los 5.4 millones de personas. Segun la
proyeccion del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), para ese mismo afio (Gahona
Villegas et al., 2023).

En el pais solamente existen 2 empresas que proporcionan estos insumos tanto el acido
citrico como el bicarbonato, estas empresas son Medifarma y Nefrocontrol, sin embargo no
logran abastecer la demanda del mercado por lo tanto los pacientes se limitan a reducir los dias
de tratamiento a realizarse, normalmente un paciente debe efectuar sus didlisis 3 veces a la
semana medicamente recomendado, sin embargo por falta de insumos los pacientes pueden
conseguir reducen su tratamiento 2 veces por semana por ende su calidad de vida esta

deteriorada.

Investigacion de Campo

a) La investigacion y entrevistas fueron realizadas a los Gerentes, Directores Médicos y
Administradores en 10 centros de didlisis en Quito, Esmeraldas, Lago Agrio, El Coca,
Puyo Zonas de mayor complicacion por el desabastecimiento, en los cudles se busco
identificar la problematica que causa la escasez de concentrado liquido para

hemodidlisis y las repercusiones que esto puede ocasionar:
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Hospital Delfina Torres Concha.

Gerente: Dr. Carlos Cortez Medranda:

1- Cuales son las principales dificultades que enfrentan cuando hay escasez de acido
para hemodialisis?

La mayor dificultad es asegurar la continuidad del tratamiento para nuestros pacientes. La falta
de acido para la hemodialisis puede ocasionar interrupciones en los tratamientos, lo que es
critico porque nuestros pacientes necesitan las sesiones regulares para mantener su salud.
Ademas, es mucho trabajo administrar las expectativas y la ansiedad del paciente y sus
familiares. Desde el punto de vista operativo, deriva en problemas logisticos ya que tratamos
de encontrar el acido en otros lugares, a menudo con costes adicionales y una carga

administrativa significativa.

Hospital Delfina Torres Concha.

Msc. Aura del Castillo Subdirectora de dispositivos e insumos para dialisis

2- .Como afecta la falta de acido para hemodialisis la Calidad del tratamiento que
pueden ofrecer a los pacientes?

Sin el acido necesario para realizar el procedimiento de hemodialisis, podriamos vernos
obligados a reducir la frecuencia y la duracion de las sesiones. Como resultado, el
procedimiento no seria efectivo, lo que provocaria que las toxinas continien acumulandose en
los cuerpos de los pacientes. Dicho esto, la situacién es mucho mas peligrosa para la salud, y
los pacientes se enfrentan a ain mas complicaciones. Por otro lado, la calidad de vida de los
pacientes disminuira con seguridad, ya que los sintomas seran mas comunes y las personas se

sentiran peor en general.

Corporacion Integral de Dialisis Stardialt Esmeraldas.

Director Administrativo: Ing. Juan Loor

3- . Qué medidas toman cuando no hay suficiente acido disponible?

En caso de escasez de acido, nos enfrentamos a las medidas que se pueden tomar para reducir
el impacto de ésta. En primer lugar, se considera la priorizacion de los pacientes criticamente
afectados para asegurarse de que reciban el tratamiento. Los esfuerzos por racionalizar el uso
del 4cido existente necesitan asumirse o las alternativas y proveedores adicionales deben

encontrarse, sin embargo, la ultima solucidén no siempre es realizable a corto plazo.

Instituto de Atencion Renal Emergente IARE
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Ing. Diana Piedra Administradora - Directora

4- ,Como creen que una mejor oferta de acido podria mejorar su trabajo diario?
Una mejor oferta de dcido nos permitiria planificar y operar de manera mas eficiente y segura.
No tendriamos que preocuparnos por la posibilidad de que se interrumpa el suministro, lo que
reduciria los niveles de estrés del personal y los pacientes. Ademas, podriamos enfocarnos mas
en la calidad del tratamiento y otras mejoras clinicas en lugar de pasar la mayor parte del tiempo
manejando una crisis de suministro que resultaria de una escasez de dcido. También significaria
un uso mas eficiente de nuestros recursos, ya que no se gastaria tiempo y dinero en buscar

proveedores alternativos o manejar emergencias.

Corporacion Integral de dialisis CID Esmedial.

Ing. Jorge Mera Gerente CID LATAM

5- .Como creen que una mejor oferta de acido podria mejorar su trabajo diario?
Una oferta de 4cido mejorada nos mantendria enfocados en la calidad del tratamiento, y menos
a la defensiva. Volveriamos a programar las sesiones de hemodialisis de manera proactiva sin
temor a que nos quedaramos sin dcido y mecanismos para establecer un plan de accion en
situaciones catastroficas. De hecho, eliminariamos una considerable cantidad de estrés para los
pacientes y el personal y, por lo tanto, podremos prepararnos en mas areas especificas
complementarias a la atencion al paciente con ERC ( Enfermedad Renal Cronica) es decir,

nutricion, tratamientos psicologicos y mejora de la toma de decisiones clinicas.

Centro de Didlisis San Rafael.

Dra. Nefrologa Fernanda Criollo Directora Medico

6- . Qué impacto tiene la falta de acido para hemodialisis en la salud de sus pacientes?
El impacto por el desabastecimiento de acido en los mas de 200 pacientes que manejamos en
esa unidad, es sumamente grave ya que al no contar con el kit completo para el tratamiento, se
pone en grave riesgo la vida de los pacientes, esto se debe a que al no recibir las 3 sesiones
completas por semana, se eleva la acumulacion de toxinas en el cuerpo, causando un
incremento en las complicaciones de salud que van desde un malestar general llegando hasta
problemas mas serios como la hiperpotasemia, que en caso de pacientes renales puede
aumentar el riesgo de muerte. Adicional la interrupcion de los tratamientos de dilisis normales
aumenta el riesgo de complicaciones y la morbimortalidad afectando directamente a la calidad

de vida de los pacientes.



17

Nefrology Medicronic Quito

Dr. Julio Moscoso

7- .Ha tenido que posponer o cancelar sesiones de hemodialisis debido a la falta de
suministro de acido?

Lastimosamente hemos tenido que suspender los tratamientos por periodos prolongados de
tiempo, ya que la escasez de concentrado para hemodialisis no permite que se complete el it
que necesita cada paciente, lo que nos ha llevado

a dializar a cada paciente una vez por semana, cuando lo necesario son 3 dialisis por semana.
Tomar este tipo de decisiones comprometen la salud de nuestros pacientes, buscamos todo el
tiempo nuevas alternativas de suministro, sin embargo la falta de proveedores complica el
abastecimiento y buscar otras presentaciones incrementan los costos operativos versus lo que
el estado paga por cada paciente, lo que nos lleva a mayores complicaciones, sin embargo por

precautelar la salud de nuestros pacientes, es algo que nos vemos obligados hacer.

Unidad Renal El Coca.

Dr. Erick Salas Gerente de la Unidad

8- .Como describiria la reaccion de los pacientes cuando no pueden recibir su
tratamiento a tiempo?

Esto sin duda genera una sensacion de ansiedad, impotencia y preocupacion, el paciente que
tiene que someterse a didlisis de por si ya es un paciente vulnerable, que sufre mucho
alteraciones en su cuerpo al no tener un rifion funcional y lo que menos espera es recibir sus
tratamientos completos y de calidad para en algo contrarrestar los dafios que ocasiona esta
condicién, muchos de ellos expresan angustia y miedo, en lo que tratan de comprender el
problema por eso contamos con un area de psicdlogos que dan apoyo a los pacientes y es
fundamental mantener una comunicacion clara y empatica, para poder trasmitirles de la mejor

manera la complejidad de la situacion.

Nipro Medical Corporation

Ing. Diego Galarraga Analista Renal

9- ,Qué soluciones a corto y largo plazo propondria para mejorar el suministro de
acido para hemodialisis?

A corto plazo buscaria implementar la adquisicion de concentrado en polvo para hemodialisis,
considerando que esto nos incrementaria costos de produccion, cambio de tecnologia, espacio

de bodegaje, aumento de personal para realizar el proceso de dilucion del 4cido y bicarbonato.
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A largo plazo como empresa multinacional y que su giro principal de negocio es el
abastecimiento de insumos de didlisis para clinicas privadas propias y externas, buscaria
colaborar con las autoridades sanitarias y del msp para incrementar la cadena de suministro
con nuevos proveedores, dando impulso a la creacion de nuevos fabricantes, con esto

podriamos ayudar a prevenir escasez a futuro.

Hospital General Marco Vinicio Iza Lago Agrio.

Lcda. Rosario Guancha Jefe Unidad de Hemodialisis

10-  ;Qué atributos busca en un proveedor de acido para hemodialisis?

Lo principal es que pueda ofrecer un producto de calidad, que cumpla con las caracteristicas
obligatorias reguladas por el MSP y ARCSA y que con esto brinde seguridad y calidad en el
tratamiento que recibe cada paciente, que tenga capacidad de respuesta a la alta demanda de
concentrado para hemodidlisis y por ultimo que se pueda garantizar entregas regulares y
puntuales del insumo, esto con una firma de un contrato el cual también le garantice al
proveedor que recibird a tiempo los recursos contemplados en el acuerdo, para que de parte y
parte existe compromiso y respaldo, asi podriamos cumplir con toda la demanda de

concentrado.

Nipro Medical Corporation

Msc. Karina Mosquera Especialista en Hemodialisis

11-  ;Coémo afecta esta falta de suministro las operaciones generales del centro?
La falta de suministro afecta en varios aspectos importantes y muy delicados entre ellos:

e (arga de trabajo adicional al personal médico: Esto debido a que por la escasez de
suministro el personal médico tiene que evaluar nuevamente a los pacientes y hacer
calculos para disminuir frecuencia en tratamientos, utilizar menos cantidad de acido y
bicarbonato, lo que también supone un riesgo para el profesional debido a que no esta

administrando un tratamiento completo.

e Potenciales complicaciones medicas: El no cumplir con la cantidad y la calidad de
tratamientos, infiere directamente en el paciente renal debido a que existe un
incremento de toxinas urémicas en sangre, lo que deriva en complicaciones graves
como hiperpotasemia, acidosis metabolica, y aumento de liquidos, lo que aumenta el

riesgo de hospitalizaciones emergentes y la potencial muerte del paciente.
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Clinica Renal Vivens El Puyo

Dr. Nefrologo Milton Paredes Director Médico — Jefe de unidad de dialisis

12-  ;Qué impacto financiero tiene la escasez de acido en su centro médico?

La escasez de acido repercute directamente en los costos de la clinica, abarcando varios
aspectos, aumenta los costos directos ¢ indirectos y esto golpea en los ingresos.

Aumenta los gastos en la busqueda de alternativas adicionales, ya que nos toca incurrir en
modificaciones de las maquinas de didlisis, aumentar equipos para poder implementar una
compra de acido en polvo.

Y lo mas importante, repercute en la calidad y seguridad del paciente, debido a la interrupcion
de tratamiento, no adaptacion a las nuevas presentaciones de acido y bicarbonato pueden no
ser toleradas por el paciente o causar alergias lo que supone diversas complicaciones en su

estado critico de salud.

Hospital General Docente de Calderén

Lcda. Amelia Montenegro Jefe Unidad de Hemodidlisis

13-  ;Estaria dispuesto a cambiar de proveedor si se garantiza un suministro constante
y confiable? ;Por qué?

Como Jefe y responsable de las operaciones de la unidad de didlisis del hospital, estaria
dispuesta a buscar nuevos proveedores si esta solucion nos significa contar con un suministro
constante y confiable de concentrado para hemodialisis, que cumpla con todas las
especificaciones técnicas impuestas por la entidad regulatoria. La razon principal es continuar
con los tratamientos completos para nuestros pacientes que son mas de 90 que se tratan en esta
unidad y que son nuestra maxima prioridad.

El abrir el abanico de opciones de proveedores pese a que es muy reducido nos significaria
grandes beneficios en el hospital y a nuestros pacientes que son los mas afectados por la

escasez. Es necesario que se califiquen nuevos proveedores.

Unidad de Dialisis Dyalicom

Dra. Lilian Mendieta Director Médico

14- ;Qué mensaje le daria a los proveedores de acido para hemodialisis sobre la
importancia de su producto?

Como director Médico y en mi amplia experiencia administrando clinicas de didlisis y

Hospitales he tenido serias complicaciones cuando existe escasez y falta de suministro de
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concentrado para hemodialisis. Por lo que hago un llamado a las autoridades para que se
consideren opciones de nuevos proveedores locales que tengan la capacidad de abastecer
continuamente a los centros renales.

El tener un nuevo proveedor nos permitiria mantener relaciones confiables a largo plazo, donde

el beneficio seria mutuo y el beneficiado final es el paciente con ERC.

b) Pacientes Entrevistados aleatoriamente en clinicas de Dialisis, no es posible por temas
legales figurar los nombres de los pacientes, sin embargo, para este ejercicio los

numeraremos como Paciente #1, etc.:

Hospital Delfina Torres Concha.

Paciente #1 entrevistado durante su tratamiento

15- ;Ha experimentado algun retraso o cancelacion de su tratamiento de hemodialisis
debido a la falta de acido?

En varias ocasiones he sufrido retrasos en mis tratamientos y en algunas ocasiones he asistido
a la clinica y no he podido recibir mi tratamiento por la falta de insumos, a lo qwue nos dicen
las sefioritas enfermeras que se debe a la falta de concentrado para hemodialisis, esto me ha
hecho sentir mal fisicamente, disminuyendo mi fuerza, mi energia, mi apetito, y genera mucha

incertidumbre en mi y mi familia al no saber cuando se normalizara esta situacion.

Centro de Dialisis San Rafael.

Paciente #2 entrevistado en sala de espera pre dialisis

16- ;Coémo afecta su vida diaria la interrupcion de su tratamiento de hemodialisis?
La interrupcion y cambios constantes en mis horarios de tratamiento influyen mucho en mi
estilo de vida, cuando cancelan mis tratamientos me generan gastos adicionales en
movilizacion, alimentacion y compra de insumos, ya que nosotros venimos desde Cayambe,
afecta mi capacidad laboral porque tengo que ausentarme en varias ocasiones y reprogramar
mis actividades, mi rutina diaria también se ve afectada porque me organizo en basea la
programacion de mis sesiones sin embargo cuando me reprograman o cancelan afecta

directamente a mi vida diaria.

Instituto de Atencion Renal Emergente IARE .
Paciente #3 Entrevistado durante su preparacion para recibir tratamiento.

17-  (Qué le gustaria que se hiciera para asegurar que siempre haya suficiente acido
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disponible para su tratamiento?

Como paciente con enfermedad renal cronica estoy consciente que esto es para toda la vida y
quisiera poder recibir mis tratamientos de la mejor manera con los mejores insumos, me
gustaria que este centro donde vengo todo el mes a recibir 13 sesiones de dialisis tuviera mejor
gestion con proveedores, que se encuentren siempre abastecidos, que puedan tener un stock de
emergencia para que no tengamos que pasar por suspensiones de nuestros tratamientos o recibir

tratamientos incompletos.

Hallazgos de la Investigacion Documental v de Campo

Los resultados de las entrevistas realizadas como enfoque en principal en los decisores de los
diferentes hospitales y centros de dialisis ( Gerentes, Directores Médicos, Especialistas,
Administradores y pacientes aleatorios en las salas de dialisis) pudimos evidenciar que la
problematica que genera el desabastecimiento de Concentrado Basico para Hemodialisis por
la falta de proveedores que abarquen la creciente demanda, es cada vez mas grave y repercute
directamente en los pacientes que padecen esta enfermedad cronica tan delicada, hemos podido
identificar varios aspectos que deben ser tomados en cuenta para un nuevo proveedor local y
lo importante que seria mantener un suministro constante de este componente importante en

los kits de dialisis necesarios para cumplir con el tratamiento de los pacientes.

1.- Problemas en el abastecimiento del Suministro.

La escasez por falta de proveedores impone desafios significativos para los centros renales
tanto publicos como privados, esto complica mucho a los directores y personal de enfermeria
el poder asegurar la continuidad del tratamiento de los pacientes con ERC.

Se enfrentan a problemas logisticos, administrativos y financieros para buscar nuevas
alternativas y suplir esta problematica. Todo esto infiere en los decisores y administrativos de
cada unidad de dialisis redoblando esfuerzos para no permitir que los pacientes recaigan y se

compliquen.

2.- Medidas a tomar en cuenta por la escasez.

Frente a esta situacion que sale completamente de las manos de los directivos de los centros
médicos, se ven obligados a tomar acciones decisivas importantes para mitigar este
inconveniente, aqui se puede seccionar y dividir a los pacientes desde los que estan en estado

mas critico para que reciban tratamiento completo, asi como también recurrir a un ahorro del
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acido existente racionalizando su uso para extender el tiempo de tratamientos y una parte muy
importante es mantener comunicacion efectiva con los pacientes, siendo empéticos para poder

explicarles y coordinar sus horarios, asi no hacerles incurrir en gastos extra en sus terapias.

3.- Impacto Administrativo Financiero.

No tener suficiente &cido es malo para el tratamiento y el dinero de los hospitales. Los costos
de encontrar nuevas formas de operar y la posible pérdida de dinero por tratamientos
cancelados o retrasados pueden dafar realmente los estados financieros de todos los centros
que su principal giro de negocio es el tratamiento de hemodialisis, como resultado de esto hace
que el tratamiento sea peor y menos seguro para los pacientes, lo que podria acabar costando
mas a largo plazo, incurrir en sanciones que son sumamente costosas e inclusive el cierre

definitivo de las instalaciones.

4.- Beneficios de un Suministro Mejorado.

Un suministro constante y confiable de acido para hemodialisis seria excelente para los centros
médicos y sus pacientes. Basicamente, si podemos encontrar una manera de asegurarnos de
tener siempre suficientes medicamentos, no tendremos que gastar tiempo y dinero buscando
otras opciones cuando se nos acaben. Este dinero puede utilizarse luego para mejorar el
medicamento y mejorar la atencion sanitaria en general.

Por esta razon seria muy importante que ingresen nuevos proveedores am mercado ecuatoriano
que tiene una demanda alta de este insumo y que refleja una taza de crecimiento importante de

pacientes afio a afio lo que refiere la adquisicién de més cantidad de insumos.

Necesidades y Caracteristicas del Segmento

Descripcion del Seemento de Mercado

El segmento de mercado para el acido concentrado para hemodidlisis en Ecuador esta
compuesto por clinicas y centros de salud que brindan tratamientos de hemodialisis a pacientes
con insuficiencia renal. Este segmento incluye instituciones privadas, distribuidas
principalmente en areas urbanas y semiurbanas del pais. La demanda de este producto es alta
debido a la cantidad significativa de pacientes que requieren tratamientos regulares, sumado a
la limitada cantidad de proveedores locales que puedan garantizar un suministro constante y
confiable.

Los directores de compras y gerentes de operaciones en estas instituciones son los principales
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decisores de compra, motivados por la necesidad de garantizar un suministro continuo, cumplir
con los estandares de calidad y normativas, y optimizar costos operativos. Este segmento busca
proveedores que ofrezcan soluciones fiables, soporte técnico, y condiciones flexibles para
adaptarse a las fluctuaciones en la demanda. Las clinicas valoran altamente las relaciones

comerciales basadas en la confianza y el historial de cumplimiento del proveedor.

Necesidades del Segmento:

e Suministro Confiable: Necesitan proveedores que garanticen un suministro continuo y
sin interrupciones de concentrados liquidos para hemodidlisis, para evitar
desabastecimientos que puedan afectar el tratamiento de los pacientes.

e (alidad y Cumplimiento Normativo: Requieren productos que cumplan con todas las
normativas y estandares de calidad y seguridad establecidos por las autoridades
sanitarias.

e (Costos Competitivos: Buscan opciones que ofrezcan una buena relacion costo-
beneficio, ayudando a optimizar el presupuesto de la clinica sin comprometer la calidad

del tratamiento.

Caracteristicas del Segmento:
Demograficas:

e Ubicacion: Clinicas y centros de salud en areas urbanas y semiurbanas de Ecuador.

e Tamafio de la Clinica: Desde pequefias clinicas con una capacidad limitada hasta
grandes centros de salud con alta capacidad de atencion.

Psicograficas:

e Profesionales de la Salud: Personal administrativo y directivo (como directores de
compras y gerentes de operaciones) con una fuerte orientacion hacia la eficiencia
operativa y la calidad del servicio.

Comportamiento:

e Patrones de Compra: Preferencia por proveedores que ofrezcan contratos a largo plazo
con garantias de suministro. Valoran las relaciones comerciales basadas en la confianza
y la fiabilidad.

e Lealtad al Proveedor: Tienden a ser leales a proveedores que demuestren un historial

de cumplimiento y calidad en el suministro de productos.
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StartU?P

% BACKGROUND

Clara Pérez es una profesional experimentada con una
licenciatura en Administracion de Empresas,
especializada en Gestion de Salud. Con mas de 15 afos
de experiencia en el sector de la salud, ha pasado la
ultima década gestionando compras y suministros
meédicos en clinicas especializadas en hemodialisis. Su
experiencia radica en asegurar un suministro continuo
y adecuado de suministros médicos, particularmente
concentrados liquidos para hemodialisis

®

Clara Pérez es una profesional de 45 anos, de género
femenino, residente en Quito, Ecuador. Como Directora
de Compras en una Clinica de Hemodialisis, pertenece a
la clase socioecondmica media 0 media alta.

1. Garantizar el suministro ininterrumpido de
concentrados de hemodidlisis a la clinica.

2. Mejorar la relacion costo-beneficio en la adquisicion
de suministros.

3. Reducir la dependencia de proveedores
internacionales para minimizar el riesgo de escasez.

4. Implementar soluciones innovadoras para mejorar la
eficiencia operativa de la clinica.

Fig. 1Gerente de compras

e Paciente

BUYER PERSON PAGIENTE

GLARA PEREZ

HOBBIES AND INTERESTS

En su tiempo libre, Clara disfruta asistiendo a
conferencias y seminarios sobre gestion de la salud y
hemodidlisis. También se mantiene actualizada a
través de publicaciones especializadas y redes
profesionales. Ademas, puede tener interés en
actividades que promuevan la relajacion y el alivio
del estrés, dada la naturaleza exigente de su trabajo.

@ CHALLENGES

1. Asegurar el suministro ininterrumpido de concentrados
liquidos para hemodialisis debido a interrupciones
frecuentes en la cadena de suministro.

2. Lidiar con altos costos de importacion y logistica
complicada.

3. Obtener permisos y cumplir con requisitos para el uso
de concentrados en polvo.

4. Superar limitaciones de espacio y equipamiento en la
clinica para almacenar grandes cantidades de suministros

1. Resistencia al cambio por parte de proveedores
existentes o partes interesadas.

2. Preocupaciones sobre la confiabilidad y calidad de
los proveedores locales en comparacion con los
internacionales.

3. Limitaciones presupuestarias que pueden
obstaculizar la implementacion de soluciones
innovadoras.

1. Temor a comprometer la atencion al paciente debido
ainterrupciones en la cadena de suministro.

2. Temor a pérdidas financieras como resultado de
practicas de adquisicion ineficientes o escasez.

3. Temor a no cumplir con los estandares regulatorios y
enfrentar consecuencias legales.

MARIA LOPEZ

ANTECEDENTES

Maria Lopez , de 35 anos, es una asistente adminiftrativ:
que vive en Guayaquil. Ecuador . Con un trajbsjo estable
pero con ingresos limitados, Maria enfrenta el reto de
manejar la insuficiencia renal crénica , lo cual requirere que
se someta a hemodidlisis tres veces por semana . A pesar
de su situacién médica y financiera, Maria se esfuerza
por mantener una vida activa y cuidar de sus dos hijos
Maria necesita productos que sean efectivos y
asequibles, minimizando el impacto financiero y flsico de
su tratamiento..

DEMOGRAFIA

Edad: 35 anos

Género: Femenino

Ubicacion: Guayaquil- Ecuador

Estado Civil: Madre soltera

Educacién: Titulo técnico en administracién
Ocupacion: Asistente Administrativa
Ingresos: medio bajo:

OBJETIVOS

Salud y bienestar: Mejorar su salud general y biene

para poder disfrutar de una vida activa y equilibrada.
Calidad de vida: Reducir el impacto del tratamiento de
diélisis en su vida diaria, manteniendo su productividad
laboral y su capacidad para cuidar a sus hijos.

Acceso a Productos Asequibles: Acceder a productos de
alta calidad que contribuyan a su bienestar y salud,
facilitando su tratamiento de didlisis sin causar una carga
financiera.

Fig. 2Buyer de paciente

AFICIONES E INTERESES Z E;
Familia: Pasar tiempo de calidad con sus hijos
ayudéandolos con sus tareas escolares y participando
en actividades recreativas

Manualidades: Disfruta hacer manualidades y
proyectos de bricolaje en casa

Cocina: Le gusta cocinar platos sencillos y saludables
para su familia

Comunidad: Participa en actividades comunitarias y
grupos de apoyo locales

RETOS

Gestion del tiempo: Coordinar sus sesiones de diffSis
veces por semana con su horario laboral y sus
responsabilidades como madre

Efectos Secundarios: lidiar con la fatiga y otros efectos
secundarios del tratamiento que puedan afectar su
capacidad para cuidar a sus hijos y trabajar

Accesoy Costo: Encontrar productos de alta calidad que
sean accesibles y asequibles, y que minimicen el impacto
del tratamiento en su vida diaria:

OBJECIONES COMUNES

Costo: Preocupacion por el costo de productos dé alta
calidad y si se ajustan a su presupuesto limitado

Disponibilidad: Dudas sobre la disponibilidad constante de
los productos en su drea

Compatibilidad: Inseguridad sobre si el nuevo producto

serareal efectivoy ible con su 0
actual
PRINCIPALES TEMORES @

Salud a largo Plazo: Temor a que su condicién empeore y
que no pueda ciudar de sus hijos adecuadamente.
Impacto Familiar: Pre i6n de que su t i de
didlisis y cualquier complicacion adicional puedan afectar
negativamente a sus hijos y su estabilidad familiar.
Estabilidad financiera: Miedo a que los costos del
tratamiento y los productos asociados afecten su
capacidad para mantener su hogar y cubrir otras
necesidades béasicas
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Mapa de Empatia

MAPA DE EMPATIA

:QUE PIENSA Y SIENTE?
-Conocer nuevos lugares
-Compartir tiempo en familia
'QUE OYE? -Le apasiona las fotografias ‘-Qué VE?
é ?
-Estar siempre a la moda

-“Tomarse un descanso del trabajo, -Redes sociales

te hace mejor”

-“La naturaleza en la tierra madre y ﬁ
hay que conocerla”

-Personas que lucen a la moda
-Agencias de viajes

-“Tomar una foto es un buen -Internet

recuerdo -Peliculas de accién y aventuras

:QUE DICE Y HACE?

-“Tu imagen habla de ti”

-Pide sus vacaciones correspondientes en el
trabajo para que se vaya de viaje con sus amigos
y asi tomar fotografias

-Cotiza sus materiales de viaje como mochila,
carpa, etc; y tener aventuras
ESFUERZOS: RESULTADOS:

-Lleva ahorrando meses para poder viajar. -Va de viaje y lleva su celular y cdmaras fotograficas
para tomar fots crenado nuevas experiencias.

Fig. 3Mapa de empatia

Que piensa y siente: Los pacientes que padecen de insuficiencia renal se enfrentan a
muchas emociones entre ellas las mas comunes es la preocupacion por conseguir un
tratamiento que les permita tener buena calidad de vida para desenvolverse de forma
normal en su dia a dia, es por ello que su principal interés es realizarse los tratamientos
correspondientes hasta encontrar un donante y pueda realizarse el tratamiento
definitivo, mientras tanto se ven logados a mantener el tratamiento de dialisis
periddicamente.

Que ve: El paciente con IRC investiga en redes sociales alternativas de tratamiento,
criterios médicos, testimonios de otros pacientes que ya padecieron esta patologia, ve
seguros de salud que les permitan mantener una cobertura adecuada.

Que dice y hace: Busca alternativas en costos y calidad de los tratamientos para esta
patologia en este caso las didlisis que pueden resultar un poco en escasos por la gran
demanda de los insumos requeridos para las didlisis, adicional acude a varios criterios
médicos, familiares y amigos que puedan comentarle sobre experiencias de otros
pacientes.

Que oye: El paciente con IRC se enfrenta a una serie de lucha emocionales internas

que se enfocan en el peor escenario por ello es un constante bombardeo mental de
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proyecciones tragicas sobre su futuro, por ejemplo, escucha que le queda poco tiempo
de vida porque otros pacientes que han pasado por lo mismo no encuentran un centro
de dialisis que pueda abastecer la demanda ya que carecen de insumos

o Esfuerzos: El paciente que padece esta patologia se esfuerza por acudir semanalmente
a su didlisis por temas econémicos ya que las instituciones publicas no disponen de
insumos para satisfacer la demanda, ademas se esfuerza por cuidar de su salud y
mantener su vida de manera normal

¢ Resultados: Mantenerse controlada su funcion organica reemplazando la funcion renal

para vivir mas tiempo y de mejor manera.

Mapa de Actores

A continuacion, se detalla el mapa de actores del plan de negocios para el presente proyecto.

i .’

Plan de Negocios de Acido para Dialisis

Proveer Retroalimentacion

A
: Recibir Acido para Dialisis —

Pacientes

Hospitales
Administrar Acido para Dialisis
———
N .----
infermeros f .
Médico
Monitorear Salud del Paciente
Distribuir producto
Logistica

Fabricar Acido para Didlisis

—]

Fabricante

Fig. 4Diagrama de actores
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Pacientes:

e Descripcion: Personas que padecen enfermedades renales cronicas y requieren
tratamientos de didlisis para eliminar las toxinas y el exceso de fluidos de su sangre.
Estos pacientes dependen del &cido para dialisis como parte esencial de su tratamiento
médico regular.

e Importancia: Los pacientes son los usuarios finales del producto y su bienestar depende
directamente de la eficacia y seguridad del 4cido para dialisis.

Médicos:

e Descripcion: Profesionales de la salud especializados en nefrologia, responsables de
diagnosticar enfermedades renales y prescribir tratamientos adecuados. Supervisan el
uso del acido para dialisis y ajustan las dosis y frecuencia segun la condicion de cada
paciente.

e Importancia: Los médicos garantizan que los pacientes reciban el tratamiento adecuado
y seguro, lo que es crucial para la efectividad del dcido para dialisis.

Enfermeros:

e Descripcion: Personal de salud capacitado en el manejo de tratamientos de dialisis.
Administran el acido para didlisis a los pacientes, monitorean su respuesta al
tratamiento, y proporcionan cuidados adicionales durante las sesiones de didlisis.

e Importancia: Los enfermeros aseguran la correcta administracion del tratamiento y la
atencion continua al paciente, lo que contribuye a la seguridad y eficacia del acido para
dialisis.

Logistica:

e Descripcion: Encargados de la planificacion, implementacion y control de la eficiencia
y efectividad del flujo y almacenamiento del acido para didlisis desde el punto de origen
hasta el punto de consumo.

e Importancia: Una logistica eficiente garantiza que el dcido para didlisis llegue a tiempo
y en buenas condiciones a los centros de salud y farmacias, asegurando la
disponibilidad continua del producto.

Fabricante:

e Descripcion: La entidad o empresa responsable de la produccion del 4cido para didlisis.
Esto incluye la formulacion, mezcla, empaquetado y preparacion del producto para su
distribucion.

e Importancia: La calidad de la produccion determina la eficacia del 4cido para dialisis y



28

su conformidad con los estandares de salud y seguridad.

Hospitales:
e Descripcion: La entidad de salud publica o privada que acoge a los pacientes con
insuficiencia renal cronica.

e Importancia: La calidad de servicio garantiza la salud del paciente.

Identificacion de la Problematica

Problemas del Segmento

Tiempo y Frecuencia del Tratamiento:
e Largas horas de tratamiento (normalmente 3-5 horas, tres veces por semana).
e Incomodidad de tener que organizar la vida alrededor de las sesiones de didlisis.
Problemas Logisticos y Administrativos:
e Largas esperas antes del tratamiento.
e Problemas con el transporte hacia y desde el centro de didlisis.
e Dificultades con la programacion y coordinacion de citas.
Falta de pago a proveedores:
e Incumplimiento en fechas de pago a empresas que proveen los farmacos e insumos
e C(risis por escasez en flujos de efectivo en hospitales publicos
Demanda insatisfecha por cantidad:
e Desabastecimiento de farmacos en las unidades de didlisis
e Entregas que llegan tarde al centro de salud por parte del proveedor
Disminucion de las sesiones de tratamiento:
e Incumplimiento del mimero de dialisis mensuales para abastecer la demanda de

pacientes

Seleccion del Problema con Mayor Oportunidad de Negocio

Demanda insatisfecha por cantidad: en el mercado existen dos proveedores que no logran
cumplir con las expectativas de los diferentes centros, clinicas u hospitales con unidades de

diélisis en el pais. La creciente demanda diaria de pacientes hace que exista deficiencia en los
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inventarios de las presentaciones de acido concentrado para dialisis.

Arbol de Problemas

El 4rbol de problema se describe a continuacion:

Desplazamiento de Pacientes Insatisfaccion de los Pacientes
Necesidad de trasladarse a otras ciudades para Baja adherencia a los tratamientos.
recibir tratamiento adecuado. Desconfianza en el sistema de salud.
Riesgo adicional de deterioro de la salud por
los viaies.

I T 7 T
Aumento de Costos Médicos
Incremento en gastos para los pacientes y el

sistema de salud.
Mayor frecuencia de hospitalizaciones.

aal " W

Empeoramiento de la Salud de los

Pacientes

Aumento de complicaciones renales.

Mayor riesgo de mortalidad.

7 ™\ N\

Demanda insatisfecha por cantidad de concentrado dcido en
liquido para pacientes con insuficiencia renal en Ecuador

—~g

Problemas en la Produccién
e Insuficiente capacidad de produccién local
de la solucion.
o Falta de inversiones en tecnologias

Problemas en la Distribuciéon
e [Logistica ineficiente y falta de
infraestructura adecuada.
e Dificultad para llegar a areas rurales y

Problemas Regulatorios
e Procesos largos y burocraticos para la
aprobacion de productos.
e Normativas estrictas que retrasan la
disponibilidad de nuevas soluciones.

Problemas en la Infraestructura de Salud

e Escasez de centros especializados en
insuficiencia renal cronica terminal.

e Deficiencias en la infraestructura sanitaria

en provincias

Problemas Financieros

e Altos costos de produccion y
distribucion.

¢ Falta de subsidios o apoyo financiero.

)

Problemas de Conocimiento y Educacién
e Falta de formacién y concienciacion
entre profesionales de la salud.
e Poca informacion entre los pacientes
sobre los beneficios del tratamiento

o

Fig. 54rbol de problemas
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Idea de Negocio

Idea del provecto Problem-Solution Fit

Hemos disefiado el presente proyecto identificando una de las necesidades que se vive
en nuestro pais y que esta relacionado al area de la salud. Segun, (Gilbert Orus, 2023) una
situacion que afio tras afio perjudica y deteriora la vida de los pacientes que tienen insuficiencia
renal cronica, los pacientes que padecen esta patologia se enfrentan a varios conflictos como
deterioro emocional, baja calidad de vida, complicaciones a nivel econémico.

El problema més comun que estamos experimentando es el desabastecimiento de dos
de los compuestos mas importantes que interviene en una dialisis, elementales para realizar
este procedimiento ya que sin estos insumos es imposible acceder al tratamiento, estos insumos
son el &cido y el bicarbonato.

Nuestra propuesta de proyecto es enfocarnos en comercializar un concentrado liquido
de los dos insumos por separado, es decir, un galon de bicarbonato liquido y un galén de acido
citrico considerados como “kits para dialisis” con nuestro nombre DIALYPURE ya que
reducimos los riesgos que se presentan con el bicarbonato en polvo debido a que su

comercializacion esta prohibida en especial para uso médico y requiere un permiso especial.

Producto o Servicio

Producto: Dialy Pure A y Dialy Pure B

El acido concentrado liquido es el componente mas importante y esencial en el proceso
de preparacion de la solucion de dialisis, asegurando que esta tenga el pH mas adecuado para
realizar una didlisis efectiva y segura. Su uso es delicado por lo que requiere precaucion y un
manejo adecuado por el personal médico ya que puede poner en riesgo la salud de los pacientes.
El acido concentrado para dialisis es una soluciéon acuosa que se compone de acido acético,
acido citrico en concentraciones especificas. Estos 4cidos son elegidos por su capacidad para
ajustar el pH de la solucion de dialisis al rango adecuado para el proceso. Su presentacion es
en un envase de plastico y se recomienda que sea opaco ya que se debe proteger de la luz y
minimizar la degradacion, la concentracion y el volumen del 4cido pueden variar segin las
necesidades del centro de dialisis.

Ambos productos deben ser almacenados en un lugar fresco y seco, no se debe exponer

a la luz solar directa y se recomienda que este lejos de fuentes de calor, es importante
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mantenerlo fuera del alcance de los nifios y aislado de otros productos quimicos para evitar
cualquier riesgo de contaminacion cruzada.
Este producto esta sujeto a regulaciones y normativas especificas en cuanto a su produccion,

etiquetado, almacenamiento y distribucion, debe cumplir con estdndares de calidad rigurosos.

Caracteristicas de la Propuesta con Innovacion e Impacto Social

Observando la problematica que se vive actualmente, es innegable que los pacientes
deben buscar algunas alternativas en instituciones privadas para solventar esta necesidad y en
el pais existen algunos centros certificados para realizar didlisis, pero a ello se suma la poca
cantidad de insumos que las empresas distribuyen ya que no tienen la suficiente capacidad de
produccién e importacion para abastecer esta demanda. Adicionalmente que el impacto
emocional de un paciente en hemodidlisis puede ser profundo y variado, ya que este tratamiento
tiene un efecto significativo en la vida diaria y el bienestar psicologico de la persona. La
hemodialisis puede llevar a sentimientos de tristeza y desesperanza debido a la cronicidad de
la enfermedad, la dependencia de una maquina para vivir y las limitaciones que impone en la
vida diaria. La pérdida de independencia y cambios en el estilo de vida pueden contribuir a la
depresion.

Este es el punto estratégico en el cual vamos nosotros a actuar, aportando a la sociedad
con innovacion y responsabilidad social, estamos enfocados a la distribucion de los dos
insumos necesarios para las dialisis de los pacientes, integrando un mensaje de aliento que
puede transmitirles que no estan solos en su lucha y que hay personas y organizaciones que se
preocupan por ellos. Un mensaje de aliento como este puede brindar consuelo, motivacion y

una sensacion de conexion emocional a un paciente que enfrenta un tratamiento desafiante.

Propuesta de Valor Especifica (Lienzo de PV)

Producto: DailyPure - Concentrado &cido para hemodialisis

Identificacion de Problemas Clave:

o Disponibilidad limitada: Problemas de suministro y disponibilidad de productos de

calidad consistente.
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o Residuos y sostenibilidad: Los productos actuales generan residuos significativos,

afectando la sostenibilidad ambiental.
Segmento de Clientes (Customer Segments)

Definicion de Clientes Objetivo:

o Hospitales y clinicas: Especialmente aquellos con departamentos de nefrologia y
unidades de dialisis.

« Centros de hemodialisis independientes: Instalaciones especializadas en tratamientos
de hemodialisis.

« Pacientes: Personas con diagndéstico de insuficiencia renal crénico o termina,
Propuesta de Valor Unica (Unique Value Proposition)

Descripcion de la Propuesta de Valor:

o Alta calidad y consistencia: Garantiza productos de calidad superior y consistencia en
cada lote.

o Costos competitivos: Ofrece precios mas accesibles comparados con otros
concentrados en el mercado.

e Sostenibilidad: Envases y procesos de produccion disefiados para reducir residuos y

minimizar el impacto ambiental.
Solucion (Solution)
Caracteristicas y Funcionalidades Clave:

e Concentrado acido de alta pureza: Formulacién especifica que cumple con los
estandares internacionales.

e Envases sostenibles: Materiales de embalaje reciclables y disefio que minimiza los
residuos.

e Suministro confiable: Red de distribucién eficiente que asegura disponibilidad

constante y oportuna.

Canales (Channels)

Estrategias de Entrega y Comunicacion:
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e Ventas directas: Equipo de ventas para visitas y negociaciones directas con hospitales
y clinicas.
e Marketing digital: Campafias en linea, sitio web informativo y presencia en redes

sociales para promocion.
Estructura de Costos (Cost Structure)
Principales Costos Asociados:

e Producciéon y materiales: Costos de manufactura y adquisicion de materiales de alta
calidad.

o Distribucién y logistica: Costos de transporte y almacenamiento para asegurar el
suministro continuo.

e Marketing y ventas: Inversiones en estrategias de marketing y equipos de ventas.
Fuentes de Ingresos (Revenue Streams)

Estrategias de Generacion de Ingresos:

e Venta directa de productos: Ingresos por la venta de concentrado &cido a hospitales,

clinicas y centros de dialisis.
Métricas Clave (Key Metrics)

Indicadores para Medir el Exito:

e Volumen de ventas: Numero de unidades vendidas y crecimiento de ventas.

e Tasa de retencion de clientes: Porcentaje de clientes que realizan compras repetidas.

o Satisfaccion del cliente: Feedback y evaluaciones de clientes sobre la calidad del
producto y servicio.

e Reduccidn de costos: Ahorros logrados por los clientes gracias al uso del producto.
Ventaja Injusta (Unfair Advantage)

Ventajas Competitivas Unicas:

e Formulacion exclusiva: Tecnologia y formulacion propietaria que garantiza alta

calidad y consistencia.
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« Red de distribucién robusta: Asociacion con distribuidores confiables que aseguran
disponibilidad constante.
o Compromiso con la sostenibilidad: Practicas ecoldgicas que diferencian a DailyPure

en un mercado preocupado por el medio ambiente.

Modelo de Monetizacion

Generacion de Ingresos: los ingresos monetarios se generaran a través de la venta de
dialypure A-B a los canales de distribucion correctos exclusivamente del sector privado de la
Salud.

Fuentes de Ingresos: Al manejar el canal privado del sector de la salud el medio sera la venta
directa mediante la visita de un equipo de especialistas comerciales que seran distribuidos
estratégicamente en todo el pais, donde esperamos generar convenios y contratos comerciales
de aprovisionamiento a centros especializados en hemodialisis y clinicas que posean este
servicio.

Cobros: Actualmente en el canal privado de la salud el mercado ecuatoriano tiene un promedio
de recuperacion de cartera de 60 dias posterior a la entrega del producto. Este proyecto se
alineara a esto y se ofrecerd estos 60 dias a los clientes.

Formas de pago: este proyecto tiene planificado que las formas de pago sean mediante cash

managament al vencimiento del plazo otorgado.

Lean CANVAS

MODELO CANVAS

¥ o0
-
MEE” ASOCIACIONES ACTIVIDADES CLAVE = PROPUESTADE RELACION W SEGMENTOS DE
CLAVE VALOR CLIENTES CLIENTES
- Empresa Maguiladora -Ventadirectaen - Cumplimiento del 100% - Logistica integral  Instituci bii
- Agencia de marketing hospitales y clinicas del abastecimiento - Abastecimiento ccl:\!;tr;zmﬂ:ijc?:cclﬁasy
digital - Posicionamiento de la solicitado por el cliente planificado unlaadespde dialisis con
- Congresos g?artcelu en medios —:rocteso de Packing - Planes comerciales inventario deficiente
igitales robusio
- Logistica sequra del
& recursoscLave producto
< CANALES
|
P - - Visita medica
. _ac_kag'nq_ - Subasta Inversa
- Visita medica
- Proveedor de Logistica
$ COSTES DE ESTRUCTURA $ FUENTES DE INGRESOS
- Costes por maquila - Venta directa a hospitales, clinicas y centros de salud con
- Logistica unidades de dialisis.
- Publicidad
- Mantenimiento de la pagina web
- Oficinas

- Salarios personal

Fig. 6Lienzo Canvas
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Prototipo Inicial

Dentro del proceso de didlisis en los pacientes con Enfermedad Renal Crénica es necesario
unificar dos compuestos quimicos mediante una maquina conectada al paciente. Por este

motivo fue desarrollado inicialmente lo siguiente:

e Nombre del Productol: Dialy Pure A
Tipo de Producto: Concentrado acido liquido para hemodialisis.

Descripcion: Dialy Pure A es una solucion acida ultra concentrada, cuidadosamente formulada
para la hemodialisis y el tratamiento del agua. Dialy Pure A se desarrolld para cumplir con los
mas altos estandares clinicos, garantizando la maxima eficacia y seguridad para el paciente en
la purificacion de la sangre del paciente con Enfermedad Renal Cronica.

Ingredientes Activos: Acido acético, acido clorhidrico, cloruro de sodio, cloruro de potasio,

cloruro de calcio, cloruro de magnesio.

e Nombre del Producto2: Dialy Pure B
Tipo de Producto: Solucion de bicarbonato liquida para hemodialisis.

Descripcion: Dialy Pure B es una solucion liquida de bicarbonato en agua purificada. Es la
solucion neutralizante absorbida en volimenes iguales de Dialy Pure A y 100 % compuesta
por materiales naturales. La composicion precisa de Dialy Pure B asegura una compatibilidad
perfecta con Dialy Pure A para obtener concentrado liquido para hemodialisis y brindar un
tratamiento equilibrado y efectivo para los pacientes con Enfermedad Renal Cronica.

Ingredientes Activos: Bicarbonato de sodio, cloruro de sodio.
e Envase:
Elementos Comunes en Ambos Envases:

Tipo de Envase: Galon de plastico de alta densidad (HDPE) de 4 litros, resistente a quimicos.

Caracteristicas del Envase:

o Tapa a prueba de manipulacion con sellado de seguridad.
o Asa ergonomica para facilitar el transporte y manejo.

o Etiqueta resistente al agua y productos quimicos.

e Diseifio de la Etiqueta:
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Elementos Comunes en Ambas Etiquetas:

Logotipo del Producto: Un disefio moderno y profesional que incluye el nombre "Dialy Pure",
que hace referencia a la purificacion sanguinea.

Nombre del Producto: Dialy Pure A o Dialy Pure B.

Descripcion: Breve descripcion del producto, indicaciones de almacenamiento y su uso en
hemodialisis.

Volumen: 4 Litros.

Composicion: Detalles de los ingredientes activos y excipientes.

Se afiade la siguiente informacion en la etiqueta como elemento diferenciador como parte de
las mejoras del producto.

Instrucciones de Uso: Indicaciones claras para la preparacion y uso del

producto.

Precauciones: Informacion sobre manejo seguro, incluyendo advertencias y primeros auxilios
en caso de ingesta accidental, manipulacion, bodegaje, etc.

Fecha: Espacio para la fecha de fabricacion y de caducidad.

Lote: Numero de lote para trazabilidad.

Informacion del Fabricante: Datos de contacto y direccion del fabricante.

Adicional a esto se definen disefios especificos para cada etiqueta segun el producto.

Dialy Pure A: Color de fondo rojo.
Dialy Pure B: Color de fondo azul.
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Analisis del Macroentorno — PESTEL

El analisis PESTEL permite una vision general de los factores macro que pueden influir en la

fabricacion y distribucion del acido concentrado, producto que se utiliza en el proceso de

didlisis especificamente en Ecuador, es fundamental analizar estos factores para desarrollar

estrategias de ingreso al mercado, distribucion, marketing y gestion de riesgos.

Factores Politicos:

Los factores politicos abordan el impacto de las decisiones y acciones de los gobiernos y las

instituciones politicas en el entorno empresarial y econdémico. Dentro de estos factores se

incluye:

Regulaciones Gubernamentales: La enfermedad renal cronica representa un desafio de
salud publica a nivel global, y su impacto en la sociedad ecuatoriana no es una excepcion.
La gravosa carga econdmica, social y el deterioro significativo en la calidad de vida de
quienes la padecen han llevado a su declaracion como enfermedad catastrofica en el
territorio nacional del Ecuador. Esta medida reconoce los altos costos econdmicos
asociados con el tratamiento de la ERC, asi como la profunda afectacion que tiene sobre
la persona y su entorno. A continuacion, se presentan los articulos constitucionales que
respaldan la proteccion y el cuidado de los derechos de las personas afectadas por la
enfermedad renal crdnica en el Ecuador:

El Art.3, numeral 1, establece: “Garantizar sin discriminacién alguna el efectivo goce
de los derechos establecidos en la Constitucion y en los instrumentos
internacionales, en particular la educacion, la salud, la alimentacion, la seguridad
social y el agua para sus habitantes.”

El Articulo 32, dispone: “La salud es un derecho que garantiza el Estado, cuya realizacion
se vincula al ejercicio de otros derechos, entre ellos el derecho al agua, la alimentacion, la
educacion, la cultura fisica, el trabajo la seguridad social, los ambientes sanos y otros que
sustentan el buen vivir.

El Articulo 50, sefiala: “El Estado garantizara a toda persona que sufra de enfermedades
catastroficas o de alta complejidad el derecho a la atencion especializada y gratuita en todos

los niveles, de manera oportuna y preferente.”

Politicas de Salud Publica:

En la situacion actual en la que nos enfrentamos a desafios de salud sin precedentes en todo el

mundo, la politica de salud publica es mas importante que nunca. Estas politicas incluyen una
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variedad de estrategias, programas y actividades implementadas por gobiernos y autoridades
sanitarias para proteger y mejorar la salud publica. Desde la prevencion de enfermedades hasta
la promocion de estilos de vida saludables y la garantia de un acceso igualitario a la
atencion, las  politicas de salud publicason fundamentales para construir una
sociedad mas saludable y resiliente. A continuacion, se detallan las
disposiciones constitucionales que respaldan la proteccion y atencion de los derechos de las
personas con enfermedad renal cronica en el Ecuador.

e Ley Organica del Sistema Nacional de Salud

e Reglamento a la Ley Organica del Sistema Nacional de Salud

e Ley Organica de Salud

Factores economicos

Los factores econdmicos se consideran como una parte integral del andlisis de las
fuerzas competitivas que influyen en una industria. Porter enfatiza que la estructura econdomica
de una industria, incluyendo aspectos como los costos de produccion, los margenes de
beneficio, la rivalidad entre competidores y la amenaza de nuevos participantes, son criticos
para comprender la dinamica competitiva y formular estrategias efectivas. (Michael Porter,

Estrategia Competitiva)

e Costo de produccion y distribucion: Actualmente en el Ecuador no existen productores
nacionales de acido citrico liquido, por lo que hay que considerar materias primas, mano
de obra, equipos y otros gastos que inciden en su precio final. Cabe sefalar que los costos
de distribucion, almacenamiento y transporte del producto alo largo de todo el pais
hasta los centros y hospitales donde se realizan los procedimientos de dialisis, influyen en
el precio final

e Competencia en el mercado: Actualmente existen 2 proveedores importadores de acido
citrico liquido que no pueden satisfacer la demanda en el mercado ecuatoriano,
por lo tanto, existe competencia que se debe considerar para la fijacion del precio de venta
del producto e ingresar al mercado de manera competitiva.

e Demanda y oferta: Lanecesidad de 4cido liquido concentrado dependera de la
cantidad de pacientes que requieran didlisis en el Ecuador. A medida que aumenta la
demanda, los precios subirdn si la oferta no puede mantenerse al dia. La demanda se vera
afectada por factores como el envejecimiento de la poblacion y el incremento de

enfermedades cronicas pueden influir en la demanda.
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e Costo total del tratamiento de dialisis: Se debe considerar que el acido citrico liquido
citrico es solo uno de los muchos costos asociados con el tratamiento de didlisis. Existen
otros costos que los pacientes y los proveedores de atencion médica deben tener en cuenta
como: el mantenimiento del equipo, el personal médico y los medicamentos adicionales
necesarios.

Factores Socioculturales

Hace referencia a las caracteristicas de las personas, cambios en gustos y preferencia,
cambios demograficos (edad, genero, raza) valores culturales y creencias que tienen un grado

de influencia de la demanda del producto o servicios (Kotler& Armstrong, 2012)

e Demanda y necesidad
Desde el punto de vista social en Ecuador, un factor clave es la disponibilidad del 4cido
citrico para dialisis. La insuficiencia renal es una afeccion médica grave que afecta a hombres

y mujeres de todas las edades, pero es mas comun en adultos mayores y en personas con

factores de riesgo especificos, quienes requieren un tratamiento continuo y la calidad y

disponibilidad de los productos utilizados durante la dialisis pueden afectar significativamente

la calidad de vida del paciente.
e Acceso y disponibilidad
En Ecuador, los pacientes que necesitan dialisis suelen acceder a este tratamiento a
través de diferentes instituciones publicas de salud. Una de las principales instituciones
encargadas de proporcionar este servicio es el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
(IESS), que cuenta con unidades de dialisis en varias ciudades del pais. Los pacientes que son
afiliados al IESS pueden acceder a la didlisis de forma gratuita o a un costo muy bajo,
dependiendo de su situacion especifica. Lamentablemente puede resultar problematico en
situaciones en las que los recursos pueden ser limitados y el acceso a la atencion sanitaria suele
verse afectado por factores socioecondmicos.
e Calidad y seguridad
El 4cido citrico utilizado en didlisis debe cumplir con ciertos criterios para garantizar
su seguridad y eficacia. Es esencial conocer su origen y proceso de fabricacion, asegurandose
de que provenga de proveedores confiables que cumplan con estandares de calidad y seguridad.

Ademas, debe cumplir con normativas y certificaciones sanitarias tanto a nivel nacional como

internacional, como la ISO 13485 y las buenas practicas de fabricacion. (Agencia Nacional de

Regulacion Control y Vigilancia Sanitaria ARCSA).

e Sostenibilidad y responsabilidad social
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Un enfoque sostenible y socialmente responsable para la produccion y comercializacion
del 4cido citrico en Ecuador implica considerar no solo los aspectos ambientales, sino también
los impactos sociales y econdmicos a lo largo de toda la cadena de valor del producto. Esto
requiere un compromiso activo por parte de las empresas, el gobierno y otros actores relevantes
para promover practicas que equilibren el desarrollo econdmico con la proteccion del medio

ambiente y el bienestar de las comunidades locales

Factores Tecnolégicos
El avance de la tecnologia ha generado una serie de investigaciones y desarrollos que
han permitido mejorar los productos y servicios ofrecidos por las empresas (Kotler &

Armstrong, 2012). La tecnologia es fundamental para las empresas, ya que les permiten

competir en el mercado actual. Con el paso del tiempo, la forma de hacer negocios ha

evolucionado gracias al uso de la tecnologia y, especialmente a la comunicacion a través de

internet (Kotler & Armstrong, 2012).

e Procesos de produccion: Los avances tecnologicos en los procesos de produccion pueden
mejorar la eficiencia y la calidad del acido citrico liquido. Esto puede implicar el uso de
tecnologias de fermentacion avanzadas, sistemas de control de calidad automatizados y
métodos de extraccion mas eficientes.

e Embalaje y envasado: La tecnologia juega un papel importante en el disefio y la
fabricacion de envases y recipientes para el acido citrico liquido. Se pueden emplear
tecnologias de envasado innovadoras que garanticen la seguridad y la integridad del
producto durante el almacenamiento y el transporte.

e Control de calidad: La tecnologia puede utilizarse para desarrollar sistemas de control de
calidad mas precisos y eficientes. Esto puede incluir el uso de equipos de andlisis
avanzados, como espectrometros y cromatografos, para garantizar que el acido citrico
liquido cumpla con los estandares de pureza y calidad requeridos.

e Distribucion y logistica: Los avances en tecnologia de la informacion y la comunicacion
pueden mejorar la gestion de la cadena de suministro del 4cido citrico liquido. Esto incluye
sistemas de seguimiento y monitoreo en tiempo real para optimizar la distribucion y

minimizar los tiempos de entrega.

Factores Ecologicos

El factor ecologico se refiere a todos los aspectos relacionados con el entorno natural y su
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interaccion con los seres vivos y sus actividades. En el contexto de la produccion y uso del
acido citrico en la dialisis, el factor ecoldgico abordaria consideraciones como la sostenibilidad
de las materias primas utilizadas, el manejo de residuos, la reduccion de emisiones de carbono
durante el transporte y la distribucion, y la implementacion de practicas ambientalmente
responsables en todas las etapas del ciclo de vida del producto. (Philip Kotler)

Elacido citrico, desde su produccion hasta su uso en la dialisis, tiene implicaciones ambientales
que deben ser consideradas:

e Produccion: Puede generar residuos y utilizar recursos naturales. La adopcion de
tecnologias sostenibles, como la fermentacién avanzada o fuentes renovables, puede
reducir su impacto.

e Uso de recursos: Requiere materias primas como frutas citricas. Es clave evaluar la
sostenibilidad de estas fuentes y evitar contribuir a la deforestacion o degradacion
ambiental.

e Embalaje y envasado: Su envasado debe usar materiales reciclables o biodegradables
para reducir el impacto de los desechos plasticos.

e Transporte y distribucion: Es fundamental minimizar las emisiones de carbono
asociadas con su transporte. Optimizar rutas y usar medios de transporte eficientes puede
ayudar a reducir este impacto.

e Gestion de residuos: Se debe implementar una gestion adecuada de residuos para

minimizar la contaminacion y promover el reciclaje y reutilizacion.

Factores Legales

El factor legal en el marketing se refiere al conjunto de leyes y regulaciones que afectan las

actividades de marketing de una empresa. El cumplimiento de las leyes y regulaciones

relevantes es fundamental para las empresas, ya que el incumplimiento puede resultar en
sanciones legales y dafios a la reputacion de la marca (Philip Kotler)

e Regulaciones de importacion y exportacion: Se deben seguir las regulaciones de
importacion ya sea del producto o alguno de sus componentes, para garantizar que el acido
citrico utilizado en didlisis cumpla con los estdndares de calidad y seguridad. Esto puede
requerir obtener una licencia de importacion y cumplir con los requisitos aduaneros.

e Normas de Seguridad y Salud: El 4cido citrico utilizado en didlisis debe cumplir con las
normas de seguridad y salud locales e internacionales. Esto incluye certificados de calidad

y garantias de que los productos no suponen un riesgo para la salud del paciente.
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e Regulaciones para dispositivos médicos: El 4cido citrico ecuatoriano, puede estar sujeto
a regulaciones especificas para dispositivos médicos. Esto puede incluir requisitos de
registro, aprobacion y seguimiento continuo por parte de las autoridades sanitarias.

e Responsabilidad legal: Los fabricantes, distribuidores y proveedores de acido citrico para
dialisis son responsables de garantizar que sus productos cumplan con todos los requisitos
legales y reglamentarios. Si surgen problemas de calidad o seguridad, pueden estar sujetos
a acciones legales y multas.

e Regulaciones especiales de la Autoridad Sanitaria: El acido citrico utilizado en dialisis
también esta sujeto a regulaciones especiales por parte de las autoridades sanitarias
ecuatorianas. Esto puede incluir requisitos para el etiquetado, almacenamiento y

manipulacion seguros de los productos.

Analisis del Microentorno — 5 Fuerzas de Porter

El analisis de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta valiosa para comprender el

microentorno competitivo de un negocio.

Rivalidad entre los Competidores Existentes
Factores Clave:

e Numero de Competidores: Actualmente, existen dos proveedores principales que no
logran satisfacer la demanda creciente de acido concentrado para didlisis.

e Crecimiento del Mercado: La demanda estd en constante aumento debido al
crecimiento del numero de pacientes con insuficiencia renal.

e Diferenciacion de Productos: Los productos pueden no estar altamente diferenciados,
lo que puede intensificar la competencia basada en precios y disponibilidad.

e Costos Fijos Altos: La produccion y distribucion de acido concentrado requieren
inversiones significativas en tecnologia e infraestructura, lo que puede aumentar la
rivalidad.

Impacto:
La competencia es moderada a alta debido a la incapacidad de los proveedores actuales para
satisfacer la demanda. Esto crea una oportunidad para nuevos entrantes que puedan ofrecer un

suministro mas constante y confiable.
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Poder de Negociacion de los Proveedores

Factores Clave:

Numero de Proveedores: La produccion de acido concentrado depende de materias
primas especificas, generalmente suministradas por un nimero limitado de proveedores
internacionales.

Disponibilidad de Materias Primas: La dependencia de proveedores internacionales
puede aumentar los costos y la vulnerabilidad a interrupciones en la cadena de
suministro.

Alternativas: La falta de proveedores alternativos locales para las materias primas

aumenta el poder de negociacion de los proveedores existentes.

Impacto:

El poder de negociacion de los proveedores es alto, lo que puede incrementar los costos y

complicar la produccion continua y eficiente del &cido concentrado.

Poder de Negociacion de los Compradores

Factores Clave:

Niamero de Compradores: El segmento de mercado estd compuesto por clinicas y
centros de salud especializados en hemodialisis, tanto publicos como privados.
Importancia del Producto: El acido concentrado es crucial para los tratamientos de
hemodialisis, por lo que los compradores estan dispuestos a pagar un precio premium
por un suministro confiable.

Concentracion de Compradores: Los compradores estdn concentrados en centros

urbanos y semiurbanos, lo que puede aumentar su poder de negociacion.

Impacto:

El poder de negociacion de los compradores es moderado. Aunque el producto es esencial, la

falta de proveedores suficientes disminuye su poder de negociacion, creando una oportunidad

para nuevos proveedores confiables.

Amenaza de Nuevos Entrantes

Factores Clave:

Barreras de Entrada: Las barreras incluyen altos costos de capital, necesidad de
tecnologia avanzada, regulaciones estrictas y acceso a materias primas.

Economias de Escala: Los actuales proveedores pueden beneficiarse de economias de
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escala que dificultan la entrada de nuevos competidores.
¢ Reputacion y Confianza: Establecer relaciones de confianza con clinicas y centros de
salud requiere tiempo y una demostrada capacidad para suministrar consistentemente
productos de alta calidad.
Impacto:
La amenaza de nuevos entrantes es moderada. Aunque hay barreras significativas, la
insatisfaccion con los proveedores actuales puede incentivar la entrada de nuevos jugadores

que puedan superar estos obstaculos.

Amenaza de Productos Sustitutos
Factores Clave:

e Disponibilidad de Sustitutos: Actualmente, no hay sustitutos directos para el acido
concentrado liquido para hemodidlisis. El inico posible sustituto seria el acido en
polvo, que presenta desafios logisticos y regulatorios.

e Costo y Facilidad de Uso de Sustitutos: Los concentrados en polvo son mas dificiles
de manejar y almacenar, lo que limita su viabilidad como sustitutos.

e Innovacion Tecnologica: A menos que se desarrolle una nueva tecnologia o producto
que pueda reemplazar efectivamente el acido concentrado liquido, la amenaza de
sustitutos sigue siendo baja.

Impacto:
La amenaza de productos sustitutos es baja, lo que fortalece la posicion del acido concentrado
liquido en el mercado.

Analisis del Microentorno - 5 Fuerzas de Porter

erde Proveedores

Poder de ComApradores

Rivalidad entre Competidores

Amenaza de Nue\os Entrantes

aZa de Sustitutos
Fig. 9Porter
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Cada fuerza se ha evaluado en una escala del 1 al 5, donde 1 indica una influencia baja y 5 una
influencia alta. Las categorias son:

Rivalidad entre Competidores (3): Hay competencia moderada entre los proveedores
actuales, pero no lo suficiente como para saturar el mercado.

Poder de Proveedores (4): Los proveedores tienen un poder significativo debido a su limitada
cantidad y la alta demanda de sus productos.

Poder de Compradores (3): Los compradores tienen un poder moderado; aunque buscan
mejores precios y calidad, su capacidad de negociacion es limitada por la escasez de
proveedores.

Amenaza de Nuevos Entrantes (3): Existe una amenaza moderada de nuevos entrantes,
especialmente si se superan las barreras regulatorias y de inversion.

Amenaza de Sustitutos (1): La amenaza de sustitutos es baja ya que las alternativas al acido

concentrado para didlisis son limitadas y no tan eficaces o accesibles.

Matriz FODA

Debilidades

+ Falta de
infraestructura local

« Altos costos iniciales

* Dependencia de
proveedores
internacionales

Fortalezas

+ Alta Demanda

* Producto Esencial
» Relaciones
establecidas

Amenazas
A + Rupturas en la cadena
de suministro
+ Desarrollo de + Regulaciones
proveedores locales estrictas
+ Innovaciones + Competencia
tecnoldgicas

Oportunidades
* Ampliacién del
mercado

Fig. 10FODA

Fortalezas (F):
e Alta demanda: Existe una necesidad constante y creciente de acido concentrado para

hemodialisis debido al aumento de pacientes con insuficiencia renal cronica.
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Producto esencial: El acido concentrado es crucial para los tratamientos de
hemodidlisis, asegurando una demanda constante y estable.
Relaciones establecidas: Colaboraciones con centros de salud y clinicas que valoran

la continuidad y la calidad del suministro.

Oportunidades (O):

Ampliacion del mercado: Oportunidad de expansion en areas urbanas y semiurbanas
donde la demanda sigue creciendo.

Desarrollo de proveedores locales: Posibilidad de establecer una produccion local que
reduzca la dependencia de importaciones y minimice riesgos de desabastecimiento.
Innovaciones tecnologicas: Implementacion de nuevas tecnologias en la produccion y

distribucion para mejorar la eficiencia y reducir costos.

Debilidades (D):

Falta de infraestructura local: Limitaciones en la capacidad de produccion y
almacenamiento a nivel local.

Altos costos iniciales: La inversion necesaria para establecer una infraestructura
adecuada y tecnologicamente avanzada es significativa.

Dependencia de proveedores internacionales: Dependencia de importaciones para

materias primas y productos, lo que puede generar problemas logisticos y de costo.

Amenazas (A):

Rupturas en la cadena de suministro: Interrupciones en la produccion o distribucion
internacional pueden afectar gravemente la disponibilidad del producto.

Regulaciones estrictas: Normativas y procesos burocraticos pueden retrasar la
aprobacion y disponibilidad de nuevos productos en el mercado.

Competencia: La entrada de nuevos competidores o la mejora de la capacidad de

produccion de los existentes puede aumentar la competencia en el mercado.

Estrategias

Estrategias FO (Fortalezas + Oportunidades):
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Expandir mercado utilizando relaciones establecidas: Utilizar las colaboraciones
actuales con centros de salud para expandir a nuevas areas urbanas y semiurbanas donde
la demanda esta en crecimiento.

Inversion en tecnologia: Aprovechar la alta demanda y la necesidad constante del
producto para atraer inversiones en nuevas tecnologias de produccion y distribucion,

mejorando asi la eficiencia y reduciendo costos.

Estrategias DO (Debilidades + Oportunidades):

Desarrollo de infraestructura local: Invertir en la construccion de infraestructura
local para la produccion y almacenamiento de 4cido concentrado, aprovechando la
oportunidad de reducir la dependencia de importaciones.

Alianzas estratégicas: Formar alianzas con proveedores locales e internacionales para

compartir los costos iniciales y mejorar la capacidad de produccion y distribucion.

Estrategias FA (Fortalezas + Amenazas):

Gestion de la cadena de suministro: Utilizar las relaciones establecidas para crear una
red sélida de proveedores que puedan mitigar los riesgos de rupturas en la cadena de
suministro.

Cumplimiento normativo: Implementar un sistema robusto de control de calidad y
cumplimiento normativo para reducir el impacto de regulaciones estrictas y asegurar la

continuidad del suministro.

Estrategias DA (Debilidades + Amenazas):

Diversificacion de proveedores: Reducir la dependencia de proveedores
internacionales diversificando las fuentes de materias primas y productos, incluyendo
proveedores locales.

Optimizacion de costos: Desarrollar estrategias de reduccion de costos en la
produccion y distribucion para contrarrestar los altos costos iniciales y la competencia

en el mercado.
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Validacion de Viabilidad

Investigacion de Mercado

El presente proyecto ha sido desarrollado en base a la actual necesidad detectada en el
sistema de salud publica que deriva en un problema en la salud privada por acumulacién de
pacientes respecto a la necesidad de no encontrar los insumos en estas dos instancias se
enfrentan a complicaciones graves en su salud. Abordaremos la salud renal orientada a los
insumos que necesita un paciente cuando es diagnosticado con Enfermedad Renal Crénica y

requiere un tratamiento llamado didlisis.

Por un lado, observamos que las entidades publicas con mayor enfoque en la seguridad
social actualmente estan atravesando un serio problema con la indisponibilidad de
medicamentos y equipos para procedimientos a los pacientes asegurados, en este ultimo
periodo han venido cambiando de directiva en directiva, principalmente en el Hospital Carlos
Andrade Marin (HCAM)., siendo este quien abarca la mayor cantidad de pacientes afiliados o
jubilados a nivel nacional. Los pacientes se enfrentan a la necesidad de realizarse sus didlisis
en distintas clinicas o centros médicos privados y solventar estos gastos de forma personal, sin
embargo, es justamente aqui en donde, a pesar de cubrir los gastos con sus propios recursos,

no se soluciona este grave problema de desabastecimiento.

Por otro lado, las dos empresas que operan en territorio nacional distribuyen los
compuestos tanto a nivel publico como privado (acido y bicarbonato), pero el inconveniente es
que la demanda es mas alta que la oferta obligandolos a los pacientes a reducir sus dialisis de
3 semanales tal cual es la indicacion médica, a 2 semanales por falta de insumos. Los pacientes
con este diagndstico cada dia estan en crecimiento debido a los multiples factores que
predisponen a la poblacion, tanto a nivel social como cultural, este incremento considerable
indispondrd a las casas de salud y empresas distribuidoras a un conflicto de acumulacion de

demanda.

En base a esta necesidad y a la falencia que el mercado presenta para proveer los
insumos, consideramos el ingreso a un mercado con muchas oportunidades comerciales para
desarrollar un importante proyecto con alto compromiso en la salud de los pacientes, alineados
a los estandares econdmicos, con una imagen corporativa atractiva y facil de recordar,

conforme las instituciones regulatorias nacionales lo exigen para obtener las garantias de una
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objetiva comercializacion.

Poblacion (mercado objetivo)

Este proyecto segmenta su mercado en nefrologos, enfermeras especializadas,
administradores de clinicas y pacientes. Cada grupo tiene necesidades y expectativas
especificas que deben ser consideradas en las diferentes estrategias para asegurar que los
productos sean bien recibidos.

Comprender las necesidades y expectativas de los diferentes segmentos ayuda a
desarrollar productos que satisfagan esos requerimientos especificos, como asegurar que el
concentrado acido y la solucion de bicarbonato sean faciles de manejar para las enfermeras o
que tenga compatibilidad con diferentes equipos de dialisis.

Las opiniones y retroalimentacion de nuestro publico objetivo proporcionan
informacion valiosa para innovar y mejorar los productos continuamente, asegurando que se
mantengan a la vanguardia en el mercado.

El conocimiento profundo de nuestro mercado objetivo es esencial e importante, lo plasmamos

de la siguiente manera:

e Segmentacion Detallada: segmentamos nuestro mercado en nefrologos, enfermeras
especializadas, administradores de clinicas y pacientes, adaptando sus mensajes y
productos para satisfacer las necesidades especificas de cada grupo.

e Innovacion Basada en Necesidades: Desarrollamos productos innovadores basados
en la retroalimentacion directa de los profesionales de la salud, asegurando que sus
soluciones sean siempre relevantes y efectivas.

e Relaciones de Largo Plazo: Al mantener una comunicacién constante y efectiva con
todos los segmentos de nuestro mercado objetivo, construimos relaciones de confianza

y lealtad que fortalecen su posicion en el mercado.

Entender y centrarse en el mercado objetivo es esencial para este proyecto que
comercializa 4cido concentrado para didlisis. Esto no solo mejora la efectividad de las
estrategias de, sino que también asegura que los productos satisfagan las necesidades
especificas de los usuarios finales, construyendo asi una reputacién sélida y una base de

clientes leales y satisfechos.
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Muestra

e Determinacion de la Poblacion Objetivo
Una poblacién de investigacion es un conjunto de casos definido, limitado y disponible
que formara la referencia para la seleccion de la muestra y que cumple con un conjunto de
criterios predeterminados. Se ha seleccionado como poblacion a los principales directivos,
clientes internos, jefes de compra de los hospitales privados del pais, que suman un total de 97
a nivel nacional, con la capacidad de brindar el servicio de hemodialisis para los pacientes con

enfermedad renal.

e Eleccion del Método de Muestreo
Una vez identificado el tipo y tamafio de la poblacién se determina que el método a
utilizar es, el Método aleatorio simple ya que, los elementos de la muestra se seleccionan
directamente de la poblacién de manera aleatoria y sin reemplazo, asegurando que todos los
elementos tengan igual probabilidad de ser elegidos. Este método es el adecuado debido a que

la poblacion es pequefia e identificable.

e Determinacion de la muestra 6ptima:
La muestra es un subconjunto o parte representativa de la poblacion en la que se llevara
a cabo la investigacion. Existen diversos métodos y féormulas para determinar el tamafio
adecuado de la muestra. Por lo que, se debe determinar el tamafio de la muestra para obtener
una informacion valida y confiable. Para calcular la muestra se utilizara la féormula de

poblaciones finitas, es:

B N22p(1_p)
"Te N-D+2Z-p-(1-p)

n= Tamafio de la muestra

N= Tamafio de la poblacion

p= Probabilidad de éxito, que la poblacion tenga interés
e= Error aceptable o margen de error tolerado

7= nivel de confianza

Antes de aplicar la férmula es importante considerar el nivel de confianza para este estudio se

considerd el 95% (Tabla 1), ya que es el nivel de confianza mas comunmente utilizado en
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investigacion debido a que proporciona un buen equilibrio entre precision y la probabilidad de

error.

Nivel de confianza

Nivel de confianza Z afa
99.7% 3

99% 2,58

98% 2,33

96% 2,05

95% 1,96

90% 1,645

80% 1,28

50% 0,674

Elaborado Por: Autores

A continuacion, se reemplaza los valores en la formula establecida de la siguiente forma:
~ 97 - (1.96)%- 0.5 - (1 — 0.5)
~(0.05)2 - (97 — 1) + (1.96)% - 0.5 - (1 — 0.5)

n

_ 97 - (3.8416) - 0.5 - 0.5
~(0.0025) - (96) + (3.8416) - 0.5 - (0.5)

n

_93.1588
"= 32409604
1238916

"= 2004

n =77.60645 ~ 78

Luego de emplear el método de muestreo aleatorio simple y calcular el tamafio de la muestra
para una poblacion de 97 hospitales, se ha determinado que se deben realizar 78 encuestas para
obtener resultados validos y confiables. Este tamafio de muestra ha sido calculado considerando
un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%, lo cual asegura que los resultados
de las encuestas sean representativos de la poblacion total de hospitales. Por lo que, al realizar
estas 78 encuestas, se puede obtener informacion precisa y generalizable sobre la necesidad de

“La solucion concentrada acida en liquido para pacientes con insuficiencia renal en Ecuador”.

Instrumento de Recoleccion de Informacion

Se disefid un cuestionario estructurado para encuestar a Gerentes de unidades de

dialisis, jefes de enfermeria y jefes de compras. Las encuestas se aplicaron de forma digital por
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medio de la plataforma de obtencion de datos Google Forms, a una muestra representativa de
decisores en el mercado objetivo. La informacion recopilada se analiz6 cuantitativamente y se

complementd con un anélisis cualitativo de las respuestas abiertas.

Analisis de Resultados

El presente estudio tuvo como objetivo identificar las necesidades y preferencias de los
decisores clave en el mercado de unidades de didlisis, con el fin de desarrollar estrategias de
marketing y ventas efectivas para los insumos de &cido y bicarbonato para hemodiéalisis. Se
realizaron encuestas a Gerentes de unidades de dialisis, jefes de enfermeria y jefes de compras,
obteniendo informacién sobre diversos aspectos relacionados con los productos y servicios
actuales. Los resultados del estudio revelan oportunidades significativas para la diferenciacion
del producto, la prestacion de servicios de valor agregado y la adaptacion a las necesidades
especificas del cliente. Se presentan recomendaciones concretas para implementar las acciones

necesarias y maximizar el impacto en el mercado.

Palabras clave: hemodialisis, insumos, marketing, ventas, estudio de mercado.

Introduccién

El mercado de insumos para hemodialisis es altamente competitivo y requiere
estrategias diferenciadas para destacarse. En este contexto, se realizé un estudio de mercado
para comprender las necesidades y preferencias de los decisores clave en las unidades de
dialisis. El objetivo principal fue identificar oportunidades para desarrollar estrategias de

marketing y ventas efectivas para los insumos de acido y bicarbonato para hemodialisis.

Preguntas y respuestas

Concentrado Acido y Bicarbonato para hemodialisis: {Qué buscan realmente los tomadores

de decisiones y los usuarios?

Datos de la encuesta:



1.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por la nueva presentacién de concentrado para hemodidlisis
DIALYPURE Ay DIALYPURE B? Considerando que siempre contara con abastecimiento.

73 respuestas
m Entre 52,00 y 53,00
= Entre 53,50 y 54,50
= Entre 55,00 y 56,00

2- ;Considera usted importante tener un indicador visual en cada bidon de la cantidad de

concentrado que se consume durante el tratamiento de didlisis durante las 4 horas de tratamiento?
73 respuestas

@ S|, muy importante
@ NO, irrelevante

)

3.- ¢ Seria beneficioso para su clinica recibir un rebate a final del afio por las compras constantes de
Dialypure y trasladar el beneficio a un descuento financiero ?

73 respuestas

® s
® NO

@ NO es un factor decisivo para la compra

)

54



4.- ; Qué tan importante seria para usted contar con un cédigo QR informativo con datos relevantes

del producto en la etiqueta de cada bidon ?
73 respuestas

@ S|, seria de ayuda
@ NO, no lo considero importante

5.- En una escala del 1 al 10, donde 1 es “nada importante” y 10 es “muy importante”, considerando
los costos operativos para el manejo de desechos, ... con los costos de transporte para sus pacientes?

73 respuestas

40

30

20

9(12.3%) 9 (12.3%)
10 6 (82%) 5 (68%)
0(%) 1014%) 2@7%) 1 (1.4%) 1 (1.4%)
0 | | | |
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

6.- Si pudiera aumentar o cambiar algo de la presentacion actual de acido y bicarbonato liquido ¢ Que
seriay por qué?

Otro (N/A, Ningtin Cambio, nada) (24,7%)

Contenedor (15,1%)

Info didactica (20,5%)

Etiqueta (16,4%)

Empaque (23,3%)
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7.- Para asegurar el abastecimiento de 4cido y bicarbonato en su unidad ; Le gustaria manejar una
compra trimestral, que le garantice contar con el stock necesario siempre?

73 respuestas

® si
® No

Tal vez

8.- Si su respuesta a la pregunta anterior fue afirmativa ¢ Le gustaria que su proveedor de acido y
bicarbonato liquido le faciliten el almacenamiento ...para no afectar su espacio fisico en suis bodegas?

73 respuestas

®si
® No

Resultados

Los resultados del estudio revelaron informacion valiosa sobre las necesidades y preferencias
de los decisores clave en el mercado de unidades de dialisis. Se encontraron los siguientes

aspectos relevantes:

o Disposicion a pagar: Los decisores estan dispuestos a pagar un precio dentro del rango
establecido por la empresa.

« Diferenciacion del producto: Una mejor guia visual en los bidones, informacién clara
y accesible en las etiguetas, y un envase mas ergonémico son factores diferenciadores
importantes.

e Servicios de valor agregado: Los descuentos financieros, los programas de
fidelizacion, el apoyo en el manejo de desechos y el apoyo en el tema de bodegaje son

servicios de valor agregado que pueden generar una ventaja competitiva.
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Necesidades del cliente: El personal de enfermeria requiere informacion mas clara y

accesible en las etiquetas, mientras que los Gerentes de unidades de dialisis valoran el

apoyo en el tema de bodegaje para optimizar el espacio y garantizar un stock constante.

Conclusiones

El estudio proporciona informacién valiosa para desarrollar estrategias de marketing y ventas

efectivas para los insumos de &cido y bicarbonato para hemodiélisis. Las principales

conclusiones son:

Enfocarse en la diferenciacion del producto: Mejorar la guia visual en los bidones,
ofrecer descuentos financieros y programas de fidelidad, proporcionar informacion
clara y accesible en las etiquetas, y desarrollar un envase mas ergonémico.

Brindar servicios de valor agregado: Ofrecer apoyo en el manejo de desechos y en el
tema de bodegaje.

Adaptarse a las necesidades del cliente: Mejorar la comunicacion con el personal de
enfermeria y ofrecer soluciones especificas para las necesidades de los Gerentes de

unidades de dialisis.

Recomendaciones

Se recomienda implementar las siguientes acciones:

Desarrollar una guia visual clara y atractiva para los bidones.

Implementar un programa de descuentos financieros y fidelizacién de clientes.

Incluir informacidn clara y accesible en las etiquetas de los bidones.

Ofrecer servicios de apoyo en el manejo de desechos y en el tema de bodegaje.
Desarrollar un envase mas ergonémico y mejorar la comunicacion con el personal de
enfermeria.

Realizar un analisis mas detallado de los resultados del estudio para identificar
oportunidades especificas de negocio.

Desarrollar un plan de implementacion detallado para las acciones recomendadas.

Validacion con el Seemento de Mercado-Testing

Este segmento estd enfocado en pacientes diagnosticados por Enfermedad Renal

Cronica que requieren tratamiento denominado diélisis, este nicho de mercado esta alineado a
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la demanda respecto a la deficiencia en la salud publica que existe a nivel nacional de los
insumos necesarios para el efecto del tratamiento. En base a esto se realizo la recoleccion de
informacion obtenida de los criterios a través de las encuestas efectivas tanto a Lider de
enfermeras, Gerente de Clinicas de dialisis, jefe de compras que intervienen en las decisiones

comerciales a nivel del directorio.

Por medio de estas recopilaciones obtenemos conclusiones importantes que nos
permiten conocer el enfoque yendo de la mano con el mercado al cual queremos impactar,
conociendo que este mercado atn no esta desarrollado, aun no representa una gran visibilidad
para la industria de insumos ya que pertenece a un segmento un poco alejado de la venta
tradicional de farmacos que estdn al alcance de todos los consumidores. De esta manera,
seremos los promotores del incremento comercial que existira para este nicho de mercado, serd
mas visible en un futuro a raiz del crecimiento comercial que vislumbramos incrementando los

competidores que ofrecen sus insumos.

No obstante, conocemos que nuestra propuesta como primer enfoque va dirigido a las
instituciones privadas, actualmente nos abriremos campo en el segmento de pacientes que no
reciben tratamiento a nivel puiblico y son obligados a costear sus dialisis en la parte privada,
compitiendo con precios accesibles y diferenciales importantes que nos vuelven mas atractivos.
Con una vision a largo plazo, una vez ganado un importante territorio a nivel privado podremos
continuar con propuestas y negociaciones comerciales con instituciones publicas que solicitan

requisitos claves para las compras publicas.

Encaje de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente (Product-Market Fit)

Propuesta de Valor del Acido Concentrado para Dialisis
La propuesta de valor de la fabricacion y distribucion de acido concentrado para didlisis en
Ecuador se centra en los siguientes puntos clave:
e Acceso y Disponibilidad: Proporcionar un suministro confiable y accesible de acido
concentrado de alta calidad para las unidades de dialisis en Ecuador.
e Calidad y Seguridad: Garantizar que el 4cido concentrado cumpla con los mas altos
estandares de calidad y seguridad.

e Costo Asequible: Ofrecer el producto a un precio competitivo, aprovechando la
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produccion local para reducir costos de importacion y distribucion.
Sostenibilidad y Responsabilidad Social: Implementar practicas sostenibles en la
produccion y distribucion del acido concentrado, minimizando el impacto ambiental y

apoyando el bienestar de las comunidades locales.

Perfil del Cliente

El perfil del cliente se divide en tres categorias principales:

Sector de la Salud:

Clinicas y Hospitales Privados: Ofrecen servicios de didlisis y buscan productos de

alta calidad.

Pacientes con Enfermedad Renal Crénica:

Perfil Demografico: Principalmente adultos mayores y personas con factores de riesgo
especificos.
Necesidades: Acceso a tratamientos de didlisis de alta calidad, seguridad en los

productos utilizados, y disponibilidad constante.

Proveedores y Distribuidores de Insumos Médicos:

Empresas y Distribuidores Locales: Interesados en agregar productos de alta calidad
y con buena demanda en el mercado ecuatoriano.
Proveedores Internacionales: Que pueden colaborar para mejorar la oferta y cubrir

la demanda creciente en el pais.

Product-Market Fit

La propuesta de valor encaja con el perfil del cliente de las siguientes maneras:

Satisfaccion de la Demanda Local: La propuesta de valor aborda la falta de
produccion local ofreciendo un producto fabricado localmente.

Garantia de Calidad y Seguridad: Cumple con los estandares de calidad y seguridad,
crucial para las instituciones de salud.

Precio Competitivo: La produccion local reduce los costos, beneficiando tanto a las
instituciones de salud como a los pacientes.

Responsabilidad Social y Sostenibilidad: Resuena con la creciente preocupacion

por la sostenibilidad en el sector salud.
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Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)

Objetivos de la version 2.0
e Mejorar la accesibilidad y usabilidad del producto acido citrico
e Mejorar la portabilidad y facilidad de uso para el personal médico que realiza la dialisis

e Llevar un mensaje de apoyo para los pacientes que reciben el tratamiento

Descripcion general del prototipo
e El prototipo 2.0 es un producto que se utiliza para realizar la didlisis en pacientes que
sufren de insuficiencia renal y requieren realizar una hemodialisis
e Encadasesion de hemodidlisis se requieren 4 litros de concentrado 4cido que se conecta

al dializador

Caracteristicas y funcionalidades destacadas:
e Etiquetas del producto con disefio mejorado y mayor tamafio para facilitar su uso
e (Codigo QR que permita actualizar instrucciones
e Llevar un mensaje de aliento a los pacientes

e Asa antideslizante que permita una mejor manipulacion del producto

Presentacion Prototipo 2.0

Etiqueta
DIALYPURE-A ) rarausoennemodais conova sotsaén tus connge tearbonato
INDICACIONES:

La hemodidlisis esta indicada en el
tratamiento de: - Insuficiencia renal aguda o

Elarmmaulmneoesmdematueme

COMPOSICION

La dilucién de uso es la sigui

aser

1 parte de DIALYPURE A +
1.225 de DIALYPURE B +
32.775 partes de agua purificada
para ser usado en rifién artificial

I.ndﬂudénI :34 proporciona por litro :
103.0 mmol

103.0 mEq

NO INYECTABLE - NO ORAL

Elaborado por:
James Brown Pharma
Direcciéon
Av. Interoceanica km. 23 1/2 Pifo
Quito Ecuador

Fig. 11Etiqueta Dialypure A

Los componentes basicos para realizar una
sesion de hemodidlisis son: un monitor y un
filtro o dializador.
El monitor de didlisis se compone de dos
circuitos: uno sanguineo y otro de liquido de
didlisis o hidraulico. La sangre en el circuito
es impulsada mediante un
bomba de rodillos, que controlada por el
monitor se detiene ante cualquier alteracion
detectada en el circuito, activandose una

alarma acUstica y luminosa que nos identifica

la anomalia producida.
El circuito hidréulico necesita de una fuente

de suministro de agua tratada para mezclaria

con los concentrados de hemodialisis y
pvepararelbal\odedé\lsns(diaizado) Este

cronica (IRAo IPC). con los concentrados de hemodialisis y
-Encefalopatia urémica. preparar el bafo de didlisis (dializado). Este
-Pefmm seréoonfmhdopovelnumrersu
-Acidosis icion, flujo, presiques o
g 4nsinemawd»aeacongesbva aoademalesdesangre
0631g refractaria al tratamiento con diuréticos.  El filtro o dializador, es la cAmara de soporte
3-35°9J -Hipercaliemia o hipercalcemia que de membrana semipermeable de didlisis, y
100 ml amenazan la vida. donde Unicamente se entrecruzan ambos

circuitos en sentido inverso para producir las
transferencias de solutos, electrolitos y agua.

CONTRAINDICACIONES
Coexi de una enf dad i "

8 |48 ‘

DialyVital

okt y contiren wn 350 s



DIALYPURE-B
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Solucién concentrada acida para hemodialisis
Para uso en hemodialisis con otra solucion que contenga bicarbonato

INDICACIONES: Este seré controlado por el monitor en su

La hemodidlisis esta indicada en el flujo, p o

tratamiento de: - Insuficiencia renal aguda o  accidentales de sangre.

cronica (IRA o IPC). Elfiltro o dializador, es la camara de
rémi de membrana semipermeable de

Cada 100 mL contiene:

Bi de Sodio. 849
meivew'on SPp. 100mlJ
La dilucién de uso es la siguiente:

1 parte de DIALYPURE A +
1.225 de DIALYPURE B +
32.775 partes de agua purificada
para ser usado en riii6n artificial

NO INYECTABLE - NO ORAL

Elaborado por:
James Brown Pharma
Direccion
Av. Interoceanica km. 23 1/2 Pifo
Quito Ecuador

4000 mi

Fig. 12Etiqueta Dialypure B

Producto

P i
-Acidosis metabdlica intratable.

al con diuré y agua.
-Hipercaliemia o hipercalcemia que
amenazan la vida.

bges o0

wsoeptbtesaserdlallzachs.mw G deina 5
Los componentes basicos una
sedéndehenndlﬁbbson?:,:mimym de desenlace fatal (neoplasia
fitro o dializador. hermpmiaslslérriea.sh.)olasla
El monitor de dilisis se compone de dos | Sontraindicaciones relativas son
circuitos: uno sanguineo y otro de liquido thounbnyhhsvmwauam
de dialisis o hidraulico. La sangre en el
circuito extracorpéreo es impulsada
mediante un bomba de rodillos, que
controlada por el monitor se detiene ante
cualquier alteracion detectada en el circuito,
iva una alarma ica y
luminosa que nos identifica la anomalia
auwmmmmmm 8"'"480000 330451
de suministro de agua tratada para
mezclaria con los concentrados de
hemodidlisis y preparar el bafo de didlisis
(dializado).

Dialy Vital

Fig. 13Dialypure A - B



Mensaje para los pacientes

“No te rindas, nosotros cuidamos de ti nos @

preocupamos por tu salud, estds en las
mejores manos" CENTRO DE DIALISIS
Cornelio Samaniego

Su vida dia a dia

j DialyVital

“Cada dia demuestras una gran fortaleza. ”\
Estds haciendo todo lo posible para cuidar \.\’
tu salud, y eso es algo que admiramos

profundqmenie" CENT‘RO DE DIALJSI-S
Cornelio Samaniego

Su vida dia a dia

I?jg!xVifol

mejor para que te sientas coémodo y recibas
el mefor tratamiento” .
Cornelio Samaniego

Su vida dia a dia

“Gracias por confiar en nosotros, haremos lo ﬁ\

Dialy Vital

Cabooe y corores on 2932 a0t

Fig. 14Mensaje Pacientes

Beneficios y Ventajas:

Mejora de etiqueta: Una etiqueta mas grande permite cumplir con estas normativas al

62

proporcionar espacio suficiente para toda la informacion requerida, como: Las advertencias,

instrucciones de uso, nimero de lote, fecha de caducidad, y simbolos de conformidad, estén

claramente visibles y legibles en el empaque del producto. Una etiqueta mas grande puede

incluir advertencias importantes sobre posibles efectos secundarios, interacciones

medicamentosas, contraindicaciones y precauciones especiales.

Incluir un cédigo QR Permite a los usuarios acceder rdpidamente a informacion detallada

sobre el producto médico, como instrucciones de uso, advertencias, precauciones,

y
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especificaciones técnicas, adicionalmente datos de seguimiento y trazabilidad del producto,
como el numero de lote y la fecha de caducidad. Un codigo QR facilita la actualizacion rapida
y efectiva de esta informacion sin necesidad de reemplazar fisicamente las etiquetas.

Mensaje de apoyo al paciente que recibe el tratamiento: Un mensaje de aliento puede
transmitirles que no estan solos en su lucha y que hay personas y organizaciones que se
preocupan por ellos, los pacientes que se someten a dialisis pueden enfrentar desafios
emocionales significativos debido a la naturaleza crénica de su condicion de salud. Incluir un
mensaje de aliento puede fortalecer la relacion entre el paciente y el proveedor de atencion
médica o la empresa que suministra los productos necesarios para la didlisis.

Asa antideslizante: integrar un asa antideslizante en un producto médico protege al usuario de
posibles accidentes y lesiones, mejora la ergonomia y la experiencia de uso, promoviendo asi

la seguridad y el bienestar general del paciente y del personal médico.

PMYV Canvas
Modelo Canvas
Socios clave OO Actividad clave .) Propuesta de valor ﬁ Relacion con el cliente ' Segmento del cliente ‘..
” : rt
* Produccion y ?gf:’:i cs
+ Fabricantes Locales. Control de Calidad. + Soluciones de dialisis Ca acita)::ién G
+ Distribuidores y « Logisticay de alta calidad, 5.5 * Instituciones de
Proveedores. Distribucién. seguras y accesibles. Borsonaliaada Salud Publicas y
+ Agencias de + Marketing y Ventas. + Envase de alta  Brocaoa s Privadas.
Marketing. resistencia y Fi dgl' = + Pacientes con
reciclable. idelizacion. Enfer_medad Renal
+ Tecnologias de grémca:j.
. etiquetado + Proveedores y
Recursos Clave Ry inteligente. Canales @ Distribuidorg; de
Insumos Médicos.
o + Ventas Directas.
Fabrcackiny « Distribuidores
Efvassce. Especializados
+ Personal Capacitado. . Mal: keting Di itél
+ Red de Distribucion. i
Estructura de costos ‘) Fuente de ingreso é
: E;Z?;ﬁ:c;é"' « Ventas Directas.
i + Contratos de Suministro.
+ Marketing y Ventas.
+ Operaciones.

Fig. I15PMV Canvas



Presentacion Comercial del Prototipo (Branding)

DIALYVITAL

CALIDAD Y CONFIANZA EN CADA GOTA

(& |
DialyVital

MISION

Mejorar la calidad de vida de los
pacientes con Insuficiencia Renal
mediante la provision adecuada de
productos seguros y eficaces. Nos
esforzamos para mantener una
relacion solida de confianza y
respeto con nuestros clientes,
promoviendo practicas sostenibles
en nuestras operaciones.

®
DialyVilal

VISION

Ser reconocidos como lideres en la
provision de soluciones en el
cuidado renal, destacandonos por
altos estandares de calidad,
compromiso e innovacion en la
salud de nuestros pacientes.

i

,”'ﬁ
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VALORES ®

DialyVital

ToAIDT § AT 0 SR G

Compromiso
con el
cuidado

Innovacion
Empatia y Transparencia
Comprension

con
proposito

Calidad y Confianza en
cada gota

29

Cada gota producida para
nuestro producto busca calidad

— de vida para los rifiones de los
pacientes

Referencia al proceso de Dialisis y

] +
DIGI Vlta I ) |0 Vitalidad que buscamos en los
pacientes con nuestro producto
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DialyVital

CRRN) ¢ ORI e o geks

KIT DIALYPURE A - B

CONCENTRADO ACIDO Y SOLUCION
DE BICARBONATO

DIALY PURE A

CONCENTRADO ACIDO LiQUIDO PARA
HEMODIALISIS.

Dialy Pure A es una solucién acida ultra
concentrada, cuidadosamente formulada para
la hemodidlisis y el tratamiento del agua.

®
DialyVital

R k]

DIALY PUREB

SOLUCIQN DE BICARBONATO LIQUIDA PARA
HEMODIALISIS

Dialy Pure B es una solucion liquida de
bicarbonato en agua purificada. Es la solucién
neutralizante absorbida en volimenes iguales
de Dialy Pure A y 100 % compuesta por
materiales naturales.




VOZ DE MARCA
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Dialy

Para nosotros es crucial construir lazos de confianza con cada paciente y serun
elemento diferenciador en el mercado, por eso buscamos comunicar de manera clara

1

b ecina.

Mensaje
Consistente
Comunicamos de
manera uniformea
nuestro CoMmpromiso
con la innow ny ko

calidod en todas kas

B

Enfoque en la
Eficacia
Enfatizammos
constantements la
eficacia y seguridod

plataformas, desde salud y pacientas alinedn:
nuestro sitic web hasta qQUE B8 SnCUentnn rigitn de rmejorar |
o3 materiales de &N Mmanos calidod de vida.
miarketing y redes confiables
sociales

Actualizacion del Modelo de Monetizacion

Tomando en cuenta que estamos enfocados en capturar una cuota significativa del mercado
mediante la oferta de un producto de alta calidad y a precios competitivos., en base a las
encuestas realizadas en Google Forms, hemos comprobado que los decisores estan dispuestos
a pagar un precio dentro del rango establecido por la organizacion. Esto aplica tanto para

Dialypure A 'y Dialypure B.

Plan de Marketing

Establecimiento de Objetivos de Marketing

Objetivo General
Fortalecer la imagen de marca como proveedor de insumos médicos para Didlisis, en los

siguientes 12 meses

Objetivos Especificos
e Incrementar el reconocimiento de la marca como proveedor lider de insumos médicos
para didlisis en el mercado regional, incrementando la visibilidad y la percepcion

positiva entre los profesionales de la salud y los centros de dialisis en un 20%
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e Desarrollar un sitio web claro y atractivo disefiado especificamente para profesionales
de la salud y clientes potenciales

e Establecer la empresa como lider de pensamiento en el sector de la dialisis y fortalecer
las conexiones profesionales, en la red LinkedIn

e Construir una presencia solida en Facebook que eduque, inspire y apoye a pacientes de
dialisis y profesionales de la salud

Marketing Mix (4Ps)

PRODUCTO:

Dialy Vital esta enfocada en ofrecer insumos de calidad para el proceso de dialisis en pacientes
con insuficiencia renal cronica, nuestro enfoque es proveer dos componentes indispensables
para este proceso con presentacion en galon plastico, con una etiqueta llamativa de dos colores
propios de la empresa y materias primas de alta calidad en concentracion en liquido tanto acido
concentrado como bicarbonato.

Adicional a ello, vamos a realizar la personalizacion del mensaje emocional plasmado en los
galones de forma desprendible con el logo de la institucion (clinica, hospital o centro de
dialisis) y patrocinado por Dialy Vital a la cual vendemos el producto como su marca personal

hacia el paciente.

PRECIO:

Para especificar las estrategias de marketing actuales es importante ver el entorno en el cual se
desenvuelven productos similares, por ello es de vital relevancia establecer factores en cuanto
al precio que nos permitan estar pendientes de las diferencias atractivas que podemos oftrecer,
por ende, nuestro precio estandarizado se encuentra establecido en $ 5,70 debido a los

diferenciales que mantenemos como ventajas competitivas en el mercado.

DISTRIBUCION:

Para abordar la distribucion es importante enfatizar una de nuestras ventajas que nos permitiran
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bridar a nuestros clientes (clinicas, hospitales, centros de didlisis) y es la caracteristica plus del
bodegaje que brindaremos para que cuenten con insumos almacenados con una cantidad
suficiente que les permitan abastecerse de los mismos en una linea de tiempo sin quedar
desabastecidos mientras baja su stock llevando un control 6ptimo de los mismos.

Vamos a contar con un sistema de CRM que facilite el stock de forma consecutiva a nuestros
clientes para llevar un control interno y contar evitar desabastecimientos como prioridad en

nuestra gestion.

PROMOCION:
Nuestras estratégicas de promocion esta orientadas a mantener un alto enfoque en marketing

digital como:

e Marketing Digital:

e (Google Ads — SEM-

e SEO

e Redes sociales

e Marketing de Contenidos
e Email Marketing

e Newsletters

e (Campafas Segmentadas
e Prospeccion Activa

e LinkedIn Sales Navigator:

Definicion de Estrategias v Presupuesto de Marketing

Dialy Vital se compromete a mejorar la calidad de vida de los pacientes con insuficiencia renal
cronica al proporcionar insumos de dialisis de alta calidad. Estamos enfocados en captar de
manera efectiva a nuestros clientes objetivo: centros de didlisis y distribuidores. Utilizamos
herramientas digitales avanzadas para mejorar la visibilidad ofreciendo precios competitivos y
soporte continuo. Estas estrategias nos permitiran establecer relaciones s6lidas y asegurar una
entrega eficiente de nuestros productos a quienes mas los necesitan, consoliddndonos como

lideres en el mercado de insumos para dialisis.

Estrategias:
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Desarrollar contenido orientado a alcanzar un excelente posicionamiento SEO
mediante el uso estratégico de palabras clave

Promover el sitio web en los motores de busqueda para aumentar la visibilidad SEM a
través de pagos por clic.

Crear un disefio visual atractivo y profesional que refleje la identidad de la marca
correctamente a diferentes dispositivos como moviles y tablets.

Aumentar la visibilidad de la empresa de insumos para didlisis médicos e incrementar
las oportunidades de negocio.

Posicionar la pagina de Facebook como un recurso de confianza para informacion sobre

dialisis.

Acciones:

Publicidad Digital

Google Ads — SEM-: Realizar de anuncios pagados en Google para aumentar la
visibilidad entre los centros de dialisis y distribuidores.

SEO: Crear contenido orientado a alcanzar un excelente posicionamiento SEO
mediante el uso estratégico de palabras clave

Redes Sociales: Crear anuncios y contenido en Facebook y LinkedIn para alcanzar a

los profesionales de la salud y pacientes con enfermedad crénica renal

Marketing de Contenidos

Blog y Videos Educativos: Publicar contenido relevante en nuestro blog y videos
educativos sobre cuidados y consejos para pacientes con enfermedad cronica renal

Marketing de contenidos educativos: Crear y compartir contenido valioso y educativo
dirigido a profesionales de la salud en centros de didlisis. Esto puede incluir articulos,
estudios de casos, webinars o guias técnicas que expliquen los beneficios y el uso

correcto de los insumos para dialisis.

Email Marketing

Newsletters: Enviar newsletters periddicas con actualizaciones del producto,
promociones y contenido relevante.
Campaiias Segmentadas: Implementar campafias de correo electronico segmentadas

para promocionar productos
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Prospeccion Activa
e LinkedIn Sales Navigator: Utilizar LinkedIn Sales Navigator para identificar y

contactar a potenciales clientes en centros de dialisis.

Innovacion en el Producto
e Actualizaciones y Mejoras: Informar a los clientes sobre mejoras y actualizaciones
del producto mediante newsletters y publicaciones en redes sociales.
e Webinars y Tutoriales: Ofrecer capacitacion continua y soporte a través de webinars

y tutoriales en linea.

Servicios Adicionales
e Asistencia Técnica en Linea: Proporcionar asistencia técnica en tiempo real a través
de chat en el sitio web y aplicaciones de mensajeria instantanea.
e Guias y Recursos: Crear y distribuir guias descargables y manuales técnicos para el
manejo de nuestros productos.
e Programas de educacion y entrenamiento: Ofrecer programas de educacion continua y
entrenamiento para el personal médico y técnico de los centros de didlisis, para

fortalecer la relacion con los clientes a largo plazo

Referencias y Recomendaciones
e Programa de Referidos: Incentivar a los clientes actuales a referir nuevos centros de

dialisis mediante programas de referidos.

Analisis y Optimizacion
o Anadlisis de Datos: Utilizar herramientas de analisis digital para monitorear el

rendimiento de las campafias y ajustar las estrategias.



PLAN DE MARKETING PARA FORTALECER IMAGEN DE MARCA DE DIALY VITAL

DURACION DE LA CAMPANA

Objetivo General Objetivos Estrategia Acciones a realizar 1° TRIMESTRE|2° TRIMESTRE | 3° TRIMESTRE | Responsable | Costo
M1 [M2 [M3 [M4 M5 [M6 [M7 [M8 [M9 [M1g/M11[M12
Obtener backlinks de calidad de sitios web
relevantes y de autoridad en el &mbito médico, « | x « | x | x Especialista
como hospitales, clinicas y asociaciones Digital
médicas.
ia1: Realizar una investigacion de palabras clave -
Objetivo Estrategia 1 . gact patabr Especialista
JEtiv Desarrollar relacionadas con profesionales medicos e X X X Didital
especifico 1: contenido insumos para Dialisis g
Incrementar el | o iodoa Crear y publicar regularmente articulos en el
reconocimiento de |, oo in blog de la pagina que ofrezcan consejos Gtiles Gerente de
la marca como . . - XX X]|X|X|X]|X|X]|X]|X]|X]|X . $2.400,00
Fortalecer la dor lider d excelente de salud relacionados a la Dialisis y utilizando Marketing
imagen de marca proveedor |de M€ Inosicionamiento  |técnicas de SEO on-page.
como proveedor INSUMOS MECICOS  1or 3 mediante el [Actualizar los titulos y las descripciones meta
de insumos para dialisis ,en el uso estratégico de |de cada pagina del sitio web de manera que X x x « « « Gerente de
medicos para |_”nercado regional, palabras clave incorporen correctamente las palabras clave Marketing
N incrementando la tinent
Dialisis,enlos | .. .. perunentes.
- visibilidad y la : - —
siguientes 12 - Observar y analizar la posicion del sitio en los
percepcion , o Gerente de
meses . resultados de busqueda para modificar las X X X X X X ;
positiva entre los . S , . Marketing
. estrategias de optimizacion seglin sea necesario
profesionales de la -
salud y los centros |EStrategia 2 Creacion y gestion de campafias de anuncios
P Promover el sitio : Gerente de
de dialisis en un pagos en plataformas como Google Ads o Bing| x X X .
20% web en los motores | 4o Marketing
de busqueda para
aumen(t]ar la - $11.200,00
isibilidad SEM Seleccionar palabras clave que tengan una Especialista
visior Z buena combinacién de volumen de blsqueday | x X X Digital
atrave_s € pagos competencia adecuada
por clic
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PLAN DE MARKETING PARA FORTALECER IMAGEN DE MARCA DE DIALY VITAL

DURACION DE LA CAMPANA

Objetivo General|  Objetivos Estrategia Acciones a realizar 1° TRIMESTRE |2° TRIMESTRE|3° TRIMESTRE | Responsable |  Costo
ML [M2 [M3 [M4 [M5 [M6 [M7 [M8 [M9 |M10M11|M12
o _ Actualizar y optimizar el contenido del sitio
Objetivo Estrategia L el para reflejar de manera clara y XX [x x| x
Fortalecer la~|especifico2:  |Crearundisefio | conincente nuestra experiencia v compromiso
imagen de marca |Desarrollar un sitio |visual atractivo y Implementa medidas de sequridad robustas
como proveedor | web claro y profesional que  |para proteger los datos de clientes y que XX [ x| x| x $3.300,00
de insumos atractivo disefiado refleje [a identidad Cump|a con las regu|aciones pertinentes_ Gerente de
medicos para  |especificamente  (de la marca completa, incluyendo especificaciones Marketing
Dialisis, en los  |para profesionales |correctamente a técnicas, imégenes de alta calidad, videos de | X | X | x | X | X
siguientes 12 (de la salud y diferentes testimonios
meses clientes dispositivos como -
. L Mantenimineto de web mensual para lograr una
potenciales moviles y tablets. oagina activa con informacion de interés X | X|X XX [X[X]X]|X|X]X $6.855,00
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PLAN DE MARKETING PARA FORTALECER IMAGEN DE MARCA DE DIALY VITAL

DURACION DE LA CAMPARNA

Objetivo General Objetivos Estrategia Acciones a realizar 1° TRIMESTRE |2° TRIMESTRE | 3° TRIMESTRE | Responsable | Costo
M1 [M2 [M3 [M4 [M5 [M6 [M7 [M8 [M9 [M10[M11|M12
Crear contenido relevante y educativo para
publicarlo regularmente en articulos de blog
- sobre avances en tratamientos de didlisis,
Objetivo . . : XX | X|X[X|X|X[X]|X]|X]|X]|X
especifico 3 Estrateqia 1- investigaciones médicas recientes, consejos de
P gia % cuidado para pacientes, y entrevistas con
Establecer la aumentar la
empresa como visibilidad de la expertos en el campo
y depr de d Conectar con profesionales clave en el sector
mpr e -
ensamiento en el ? presa de de la salud renal y dialisis, incluyendo médicos, sl Ix Px I I x P s D x Ex x| x Gerente de $6.950 00
Eector de la dialisis :jnSlllmOS p’eijr_a administradores de centros de dialisis y otros Marketing 990,
. 1alISIS MEAICOS € gakeholders relevantes.
_ Fortalecer la Zofr?e:ia;fr:::sr las l)ncc:ftTr?iijt:cri;:Sde Utilizar publicidad pagada para llegar a una
imagen de marca rofesionales. en la nE ocio audiencia segmentada especificamente a
como.proveedor fed Linkedln, gocto. profesionales de la salud y administradores de « x « « x
de INSUMOS hospitales, clinicas y centros de dialisis que
medicos para puedan estar interesados en nuestro producto,
Dialisis, en los para maximizar la efectividad
siguientes 12 . —
g eses Obieti Compartir informacion relevante sobre los
iV . oy L .
Je . _O . insumos para didlisis, beneficios y cuidado del | x X X X X X
especifico 4 Estrategia 1: .
Construir una Posicionar la pac.lente. . - —
presencia solida en | pagina de Invitar a pacientes y cuidadores a participar en
eventos en linea, como webinars educativos
Facebook que Facebook como un sesiones de preguntas y respuestas, para ’ Gerente de $1.500,00
S , X X X X X . 200,
eduque, inspire recurso de . preg _,y P . P Marketin
mejorar la comprension y el manejo de la
apoye a pacientes |confianza para diéjlisis P y J
de dialisis y informacion sobre - — Iy
profesionales de la |dilisis Colaborar con médicos, centros de dialisis y
otras organizaciones de salud para promover X|X[X|X|X[Xx]|X|X|[x]|X]|xX]|Xx

salud

conjuntamente contenido relevante

TOTAL GENERAL

$32.205,00




Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

Localizacion

Método cualitativo por puntos

Norte de Quito Centro de Quito Sur de Quito
Factor Peso
. .. Calificacién . .. Calificacién . .. | Calificacién
Calificacion Ponderada Calificacion Ponderada Calificacion Ponderada
Accesibilidad y 0.20 9 18 8 16 7 14
Transporte
Proximidad a
Clinicas v 0.25 7 1.75 9 223 g 20
Hospitales
Seguridad 0.15 8 12 7 1.05 6 09
Infraestructura y 0.20 g 16 9 18 7 14
Servicios basicos
Costos de 0.10 6 0.6 7 0.7 8 0.8
Operacion
D_mpombmdad de 0.10 7 0.7 g 0.8 9 0.9
Espacio
Total 1.00 7.65 8.20 7.40

e Centro de Quito: Con una puntuacion total de 8.20, la Centro de Quito es la ubicacion

mas favorable para establecer el centro de acopio y distribucion del dcido concentrado

para hemodialisis. Esta zona tiene la ventaja de proximidad a clinicas y hospitales, asi

como una buena infraestructura y servicios, aunque los costos de operacion pueden ser

ligeramente mas altos.

e Norte de Quito: Con una puntuacion total de 7.65, la Norte de Quito también es una

buena opcidn, especialmente por su accesibilidad y transporte, y la seguridad relativa.

Sin embargo, la proximidad a las clinicas y hospitales es menor que en la Centro de

Quito.

e Sur de Quito: Con una puntuacion total de 7.40, la Sur de Quito tiene la ventaja de

costos de operacion mas bajos y disponibilidad de espacio, pero es menos favorable en

términos de seguridad y accesibilidad en comparacion con las otras dos zonas.

Basado en esta evaluacion, el Centro de Quito es la opcidon mas ventajosa para el

establecimiento del centro de acopio y distribucion del producto Dialy Pure.
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Director Ejecutivo
(Linea Jerarquica 1)
e Responsable general de la empresa, desde la planificacion hasta la implementacion y
evaluacion de estrategias.
e Supervisa todas las areas de la empresa y garantiza el cumplimiento de los objetivos.

e Reporta directamente a la alta direccion.

Gerencia de Marketing y Ventas

(Linea Jerarquica 2)
e Desarrollar y ejecutar estrategias de marketing y ventas para promover los productos.
e Analizar el mercado y la competencia para identificar oportunidades de crecimiento.

e (Coordinar con el equipo de ventas para asegurar el cumplimiento de las metas.

Jefe de Mercadeo
(Linea Jerarquica 3)
e Responsable de la planificacion y ejecucion de campafias de marketing.
e (Coordina con los especialistas en marketing para asegurar la coherencia y efectividad

de las campanias.

e Analiza el rendimiento de las campafias y ajusta las estrategias segiin sea necesario.

Asistente de Mercadeo
(Linea Jerarquica 4)
e Desarrollar y gestionar campafias de marketing digital.
e Optimizar el sitio web de Dialyvital y manejar las redes sociales.

e Utilizar herramientas de andlisis para medir el éxito de las campanas digitales.

Jefe Comercial Regional
(Linea Jerarquica 3)
¢ Evaluar las condiciones del mercado regional, identificar oportunidades de crecimiento
e Identificar necesidades de formacion y organizar programas de capacitacion para
mejorar las habilidades y el rendimiento del equipo de ventas.

e Mantener y fortalecer relaciones con clientes importantes, asegurando su satisfaccion y
fidelidad.

Especialistas Comerciales
(Linea Jerarquica 4)



e Encargados de visitar a los clientes y cerrar acuerdos comerciales.

e Ofrecer asesoramiento técnico y comercial a los clientes.

e Mantener y fortalecer las relaciones con los clientes actuales.

e Responsable de la planificacion y ejecucion de campanas de marketing.
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e Coordina con los especialistas en marketing para asegurar la coherencia y efectividad

de las campanas.

e Analiza el rendimiento de las campafias y ajusta las estrategias segiin sea necesario.

Gerencia Financiera
(Linea Jerarquica 2)

e Gestionar las finanzas de la empresa, incluyendo la planificacion financiera y el

control de presupuestos.

e Supervisar la contabilidad y garantizar el cumplimiento de las normativas fiscales.

e FElaborar informes financieros para la alta direccion.

Contador
(Linea Jerarquica 3)

e Encargado de la contabilidad y los registros financieros de la empresa.

e Preparar informes financieros y declaraciones fiscales.

e Asegurar el cumplimiento de las normativas contables.

Asistente Contable
(Linea Jerarquica 4)

e Apoyar al contador en la gestion de la contabilidad diaria.

e Realizar tareas administrativas relacionadas con la contabilidad.

e Ayudar en la preparacion de informes financieros.

Gerencia de Talento Humano
(Linea Jerarquica 2)
e Desarrollar e implementar politicas de recursos humanos.
e Supervisar el proceso de contratacion y formacion del personal.

e Fomentar un ambiente de trabajo positivo y motivador.

Jefe Organizacional
(Linea Jerarquica 3)
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e Coordinar las actividades relacionadas con la organizacion y gestion del personal.
e Desarrollar programas de capacitacion y desarrollo profesional.

e Asegurar el cumplimiento de las politicas de recursos humanos.

Asistente de Nomina
(Linea Jerarquica 4)
e Gestionar el procesamiento de ndéminas y beneficios.
e Asegurar la precision de los registros de tiempo y asistencia.

e Resolver consultas relacionadas con la ndmina.

Asistente de Reclutamiento

(Linea Jerarquica 4)
e Apoyar en el proceso de seleccion y contratacion de personal.
e Publicar ofertas de trabajo y realizar entrevistas preliminares.

e  Gestionar la documentacion de nuevos empleados.

Gerencia de Operaciones

(Linea Jerarquica 2)
e Coordinar y supervisar las actividades de produccién y mantenimiento.
e Garantizar la eficiencia y calidad en los procesos operativos.

e  Optimizar los recursos y asegurar el cumplimiento de los estandares de produccion.

Representante Técnico
(Linea Jerarquica 3)
e Brindar soporte técnico a clientes y usuarios finales.
e Realizar demostraciones del producto y capacitaciones técnicas dentro de los centros
de dialisis a nivel nacional.

e Levantamiento de auditorias a proveedores, procesos de regulaciones y certificaciones

Analista SAC

(Linea Jerarquica 4)
e Atender y gestionar las solicitudes y reclamos de los clientes.
e Monitorear y reportar la satisfaccion del cliente.
o Implementar mejoras en los procesos de atencion al cliente.

e Llevar la trazabilidad de los procesos de facturacion y despachos.
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Analista de Demanda
(Linea Jerarquica 4)
e Realizar pronoésticos de demanda y andlisis de tendencias del mercado.

e Coordinar con el equipo de ventas y produccion para asegurar la disponibilidad de

productos.

e Optimizar el inventario para cumplir con la demanda del mercado.

Operaciones (Mapa de Procesos)

ESTRATEGICOS
OPERATIVOS

APOYOD

* t
B

Fig. 18Mapa de Procesos

Diseiio del Proceso Productivo o Servicio (Flujogramas)
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Conformacion Legal

Para Dialy Vital, la responsabilidad limitada de los socios y la necesidad de un capital social
manejable, la mejor opcion de conformacion legal es la Compafiia de Responsabilidad
Limitada (Cia. Ltda.). Segun, (Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, s.f.)., esta
estructura ofrece beneficios en términos de flexibilidad, responsabilidad y requisitos de

capital. Razones para elegirla:

o Responsabilidad Limitada: Los socios solo responden hasta el monto de su aporte,
protegiendo sus bienes personales de las obligaciones de la empresa.

o Flexibilidad en la Administracién: La administracion puede ser manejada por los
socios, permitiendo una gestion directa y eficiente de las operaciones.

e Requisitos de Capital Accesibles: El capital social minimo requerido es de USD
400, lo que facilita la conformacion inicial de la empresa.

e NUmero de Socios: Permite un minimo de dos socios y un maximo de quince, lo cual

es adecuado para una empresa de mediano tamafio como Dialy Vital.

Conformacion Legal de Dialy Vital como Compaiiia de Responsabilidad Limitada (Cia.
Ltda.):

e Reserva del Nombre de la Empresa

e Elaboracion del Estatuto Social

e Definir el Capital Social

e Nombramiento de Representantes Legales

e Firmar el estatuto social ante un notario pablico

e Inscripcidn en la Superintendencia de Compafiias

e Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

e Obtener todas las licencias y permisos necesarios para operar legalmente



Analisis Financiero

Inversion Inicial

Inversiones

Concepto Item Cantidad Monto Total Periodos Mensual Clasificacién Valor Residual Valor residual
Regulatorias Registros Sanitarios 2 § 250000 $§ 500000 60 § 83,33 Amortizacion 0% $ -
Gastos de Constitucion 1 § 3.00000 $ 300000 60 § 50,00 Amortizacion 0% $ -
Certificaciones ARCSA 1 § 500000 $ 500000 60 § 83,33 Amortizacion 0% $ -
g -
Activos - sistemas Computadoras 30 § 150000 $ 4500000 36 § 1.250,00 Depreciacion 10% § 450000
Impresoras 4 § 200000 $ 8.000,00 36 § 22222 Depreciacion 5% $ 400,00
UP's 3 $ 200000 $ 600000 3 § 16667 Depreciacion 5% $ 200,00
Software EPR 1 $ 1200000 $ 12.000,00 60 § 200,00 Depreciacion 0% $ -
CRM 1 $ 800000 $ 800000 60 § 13333 Depreciacion 0% $ -
Sales Force 1 § 10.000,00 $ 10.000,00 60 § 16667 Depreciacion 0% $ -
g -
Activos - oficinas Moviliarios Puestos de Trabajo 30 § 950,00 $§ 2850000 60 § 47500 Depreciacion 10% § 285000
Mesa de reuniones 2 § 150000 § 3.00000 60 § 50,00 Depreciacion 10% § 300,00
Pantallas - b § 120000 § 600000 60 § 100,00  Depreciacion 10% § 600,00
% -
Otros Imprevistos 1 § 10.000,00 $ 10.000,00 60 $§ 16667 Amortizacion 10% $§ 1.000,00
$ 149.500,00
Inversion 3 149.500,00
Amortizacion Mes 3 38333
Depreciacion Mes 3 276389
valor residual 3 9.950,00
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Capital de Trabajo

Credito Credito Factor

ITEM |E| Monto E Observaciones Otorgado Recibido Mes Valor WC
RRHH $ 107.001.77 0 2 $ 214.003.54
Costo de ventas - inventarios § 184.000.00 Media de 45 dias de Inventarios &0 30 1 § 184.000.00
Gastos Operacionales 5 4359467 Todos los costos Logisticos 60 0 3 -
Armendo Oficinas 5 440000 10 1,67 5 7.333,33
Semvicios Basicos 5 600,00 15 1.5 5 900,00
Suministros Operacionales b 850,00 30 1 3 850.00
Certificaciones/Honorarios F  1.250.00 0 2 5 250000
Alimentacion b 500,00 0 2 % 1.000,00
Seguridad 3 300,00 0 2 5 B00,00
Suministros de Oficina % 1.000,00 0 2 $  2.000,00
Seguros 3 440 83 0 2 3 981,67
Mercadeo § 268375 30 1 $ 268375
Total Capital de trabajo $ 416.852,29
Item Monto
Inversmnes _ $ 149.500,00 DialyVital tiene como total de inversion $566.352,29., de esto el 26% ocupan la
Capital de trabajo  $ 416852 29
Total $ 566.352.29 inversion inicial y gastos de constitucion, y el 76% lo tiene el capital de trabajo.
% Apalancado 85% Tenemos un apalancamiento financiero del 85% y el 15% que corresponden a los aportes
el e de los 6 accionistas ($84.952,84)
Tasa 12,50%
FPeriodos 60
Apalancamiento Financiero de la Inversion por Periodos
[]
Valores Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Total general

Sumade Pago Capital ~ $ 87.29330 $ 87.29330 § 8729330 $ 87.29330 $ 8729330 $ 436.466,50
Suma de Interes MesUSd  $ 49.557,13 § 3864547 $ 2773381 $ 1682215 $ 591048 $ 138.669,04
Suma de Cuota $ 136.850,43 $ 125.938,77 $ 115.027,11 $ 104.11545 $ 93.20378 $ 575.135,54



Presupuesto de Ventas

Estrategia Comercial por Segmento Demanda

Segmento1  Segmento2  Segmentod  Segmentod  Segmento5  Preciodelista  UNIMes
Dialypure A 20% 15% 10% o% 0% 5 575 4000000
Dialypure B 20% 15% 10% 5% 0% § 565 4000000

DialyVital plantea 5 segmentos diferentes de clientes para llegar al mercado, en las cuales se
establece un porcentaje de descuentos de los precios de lista adecuado a los volimenes de compra
de cada segmento.

Utilizamos la estrategia de descuentos escalonados ya que esto permitird incentivar compras mas

grandes, siendo una ventaja significativa, y fortaleciendo la relacion comercial s6lida a largo plazo.

% de Ventas por Segmento
Segmento 1 Segmento2 Segmento 3 Segmento 4 Segmento 5
Dialypure A 50% 20% 15% 10% 5%
Dialypure B 50% 20% 15% 10% 5%
Ventas pronosticadas por Segmento Total Ingresos
Segmento1 Segmento2 Segmento3 Segmentod4 Segmento 5

Dialypure A 9200000 % 3910000 % 31.050,00 % 2185000 § 11.500,00 % 195.500,00 % 4,89
Dialypure B $ 9040000 5 3642000 % 3051000 % 2147000 $ 1130000 $ 19210000 3 4,50

Proyeccion de Ingresos

Precios Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Dialypure A 5 489 5 496 % E04 & 511 § 5,19
Dialypure B L1 480 & 487 & 495 & 502 & 510
Demanda

Dialypure A 430000 £13.600 FA9 RA2 f88.021 629152
Dialypure B 4380.000 513.600 549 552 f88.021 629.182
Ingresos

Dialypure A $ 234600000 $ 25854787330 5 276711780 F 300523012 § 326382774
Dialypure B § 230520000 % 250356246 F 271899401 F 295296525 §F 3.207.06552
Ingresos $ 4.651.200,00 % 5.051.43576 % 5.486.111,81 § 5.958.195,38 § 6.470.893,25
Precio Medio UM & 485 § 492 § 493 § 507 3 514

La proyeccion de ingresos se basa en el crecimiento proyectado de la organizacion al 7%

mientras que los precios se ajustaran anualmente en funcion de la inflacion proyectada al 1.5%
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Punto de Equilibrio

Detalle Punto de Equilibrio

Gastos | Costo

tJ/Zdeaing: Precio Ingreso Gastos Fijos Variables Variable Total Variable Gasto Total
unitarios  Unitario
10000 $4,85 48.450,00 $135.213,62 0,35 23 $ 2646496 $ 161.678,58
12500 $4,85 60.562,50 $135.213,62 0,35 23 $ 33.081,20 $ 168.294,82
15000 $4,85 72.675,00 $135.213,62 0,35 23 $ 39.697,44 $ 174.911,06
17500 $4,85 84.787,50 $135.213,62 0,35 23 $ 46.313,68 $ 181.527,30
20000 $4,85 96.900,00 $135.213,62 0,35 23 $ 5292992 $ 188.143,54
22500 $4,85 109.012,50 $135.213,62 0,35 23 $ 59.546,16 $ 194.759,78
25000 $4,85 121.125,00 $135.213,62 0,35 23 $ 66.162,40 $ 201.376,02
27500 $4,85 133.237,50 $135.213,62 0,35 23 $ 72778,64 $ 207.992,26
30000 $4,85 145.350,00 $135.213,62 0,35 23 $ 7939488 $ 214.608,50
32500 $4,85 157.462,50 $135.213,62 0,35 23 $ 86.011,11 $ 221.224,74
35000 $4,85 169.575,00 $135.213,62 0,35 23 $ 92627,35 $ 227.840,98
37500 $4,85 181.687,50 $135.213,62 0,35 23 $ 9924359 $ 234.457,22
40000 $4,85 193.800,00 $135.213,62 0,35 2,3 $ 105.859,83 $ 241.073,46
42500 $4,85 20591250 $135.213,62 0,35 23 $ 112.476,07 $ 247.689,70
45000 $4,85 218.025,00 $135.213,62 0,35 2,3 $ 119.092,31 $ 254.305,94
47500 $4,85 230.137,50 $135.213,62 0,35 23 $ 125708555 $ 260.922,17
50000 $4,85 242.250,00 $135.213,62 0,35 2,3 $ 132.324,79 $ 267.538,41
52500 $4,85 254.362,50 $135.213,62 0,35 2,3 $ 138.941,03 $ 274.154,65
55000 $4,85 266.47500 $135.213,62 0,35 23 $ 145557,27 $ 280.770,89
57500 $4,85 278.587,50 $135.213,62 0,35 23 $ 15217351 $ 287.387,13
60000 $4,85 290.700,00 $135.213,62 0,35 2,3 $ 158.789,75 $ 294.003,37
62500 $4,85 302.812,50 $135.213,62 0,35 2,3 $ 165.405,99 $ 300.619,61
65000 $4,85 314.925,00 $135.213,62 0,35 23 $ 172.022,23 $ 307.235,85
67500 $4,85 327.037,50 $135.213,62 0,35 23 $ 178.638,47 $ 313.852,09
70000 $4,85 339.150,00 $135.213,62 0,35 23 $ 185.254,71 $ 320.468,33
72500 $4,85 351.262,50 $135.213,62 0,35 2,3 $ 191.870,95 $ 327.084,57
75000 $4,85 363.375,00 $135.213,62 0,35 23 $ 198.487,19 $ 333.700,81
77500 $4,85 375.487,50 $135.213,62 0,35 2,3 $ 20510343 $ 340.317,05
80000 $4,85 387.600,00 $135.213,62 0,35 23 $ 211.719,67 $ 346.933,29
82500 $4,85 399.712,50 $135.213,62 0,35 2,3 $ 21833591 $ 353.549,53
85000 $4,85 411.825,00 $135.213,62 0,35 23 $ 224952,15 $ 360.165,77
87500 $4,85 423.937,50 $135.213,62 0,35 2,3 $ 231.568,39 $ 366.782,01
90000 $4,85 436.050,00 $135.213,62 0,35 2,3 $ 238.184,63 $ 373.398,25
92500 $4,85 448.162,50 $135.213,62 0,35 2,3 $ 244.800,86 $ 380.014,49

Dialyvital necesita llegar a 62.500 unidades de producto vendido que equivalen $302.812,50
de Ingresos con esto compensamos el gasto total de $300.619,61., podemos notar que
llegamos al punto de equilibrio. Aqui basicamente entendemos cual es el nivel minimo de

ingresos que lograrian cubrir los gastos.
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Estados Financieros (Estado de Costos — Estado de P&G — Estado de Flujo de Caja)

Proyeccion de Costos

Costos Afo 1 Aho 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Dialypure A g 245 § 249 § 252 § 256 § 2,60
Dialypure B $ 215 § 218 § 221 § 225 § 2728
Demanda

Dialypure A 480.000 513.600 548 552 588.021 629182
Dialypure B 480.000 513.600 5489 552 588.021 529182
Ingresos

Dialypure A $ 117600000 $ 127719480 $ 138709741 $ 150645807 $§ 163608756
Dialypure B $ 1.032.00000 % 112080360 $ 121724875 % 132199381 § 143575031
Costo de Ventas $ 2.208.000,00 $ 239799840 % 2.604.346,16 $ 2.828.451,88 $ 3.071.837.,87

La proyeccion de costos se basa en el crecimiento de las unidades vendidas en funcion del 7% de

crecimiento de la organizacion., los costos de manufactura o maquila se ajustaran anualmente en funcion

de la inflacion proyectada al 1.5%



Estado de P&G

Ventas
Costo de Ventas

Margen Bruto

Total Gastos

Gasto Administrativo
RRHH

Arriendo Ofinas

Servicios Basicos
SUMINISTROS Operacionales
Certificaciones/Honorarios
Alimentacion

Seguridad

Suministros de Oficina
Seguros

Gasto Operaciones

RRHH

Gastos Logisticos
Almacenamiento
Transporte y Distribucion

Gasto de Ventas
RRHH
Mercadeo

Depreciaciones
Amortizaciones

Margen Operacional
Margen operacional %

(+-) Mov Financieros

Utilidad Antes de Impuestos y
Participaciones

$
$

+

© ¥ © o h LR AR A T AR PPHBHH R AR

Afo 1
4.651.200,00
2.208.000,00

2.443.200,00

1.955.199,47
603.437,50
490.747,50
52.800,00
7.200,00
10.200,00
15.000,00
6.000,00
3.600,00
12.000,00
5.890,00

677.626,00
154.490,00
523.136,00
190.500,00
332.636,00

670.988,75
638.783,75
32.205,00

2.763,89
383,33

488.000,53
10,49%

49.557,13

438.443,39

$
$

© ¥ © o h ®BH B e AR AR A R R R A

Ao 2
5.051.435,76 $
2.397.998,40 $

2.653.437,36 $

1.981.333,03
612.489,06
498.108,71
53.592,00
7.308,00
10.353,00
15.225,00
6.090,00
3.654,00
12.180,00
5.978,35

687.790,39
156.807,35
530.983,04
193.357,50
337.625,54

681.053,58
648.365,51
32.688,08

2.763,89
383,33

© ¥ © o h 0N HHe e AR A A R R I

672.104,33
13,31%

38.645,47 $

633.458,85 $

Ao 3
5.486.111,81
2.604.346,16

2.881.765,64

2.011.053,03
621.676,40
505.580,34
54.395,88
7.417,62
10.508,30
15.453,38
6.181,35
3.708,81
12.362,70
6.068,03

698.107,25
159.159,46
538.947,79
196.257,86
342.689,92

691.269,38
658.090,99
33.178,40

2.763,89
383,33

870.712,62
15,87%

27.733,81

842.978,81

*

© ¥ @ h» LR AR B A A A R

$

$

Ao 4
5.958.195,38
2.828.451,88

3.129.743,49

2.041.218,82
631.001,54
513.164,05
55.211,82
7.528,88
10.665,92
15.685,18
6.274,07
3.764,44
12.548,14
6.159,05

708.578,85
161.546,85
547.032,00
199.201,73
347.830,27

701.638,43
667.962,35
33.676,07

2.763,89
383,33

1.088.524,67
18,27%

16.822,15

1.071.702,52

© o @ oo LR A Bz A A A R A

$

$

Afio 5
6.470.893,25
3.071.837,87

3.399.055,38

2.071.837,11
640.466,57
520.861,51
56.040,00
7.641,82
10.825,91
15.920,45
6.368,18
3.820,91
12.736,36
6.251,43

719.207,54
163.970,05
555.237,48
202.189,76
353.047,73

712.163,00
677.981,79
34.181,21

2.763,89
383,33

1.327.218,28
20,51%

5.910,48

1.321.307,79

&9

En esta tabla se muestra la

dindmica de la variacion
positiva de las unidades
vendidas en los periodos

analizados a un ritmo del 7%
anual, como se proyecto en la
estrategia comercial permite
que los resultados de Utilidad
antes de  Impuestos vy

Participaciones  tenga  un
incremento anual promedio de
32%.

Al tener un punto de equilibrio
elevado, al incrementarse

répidamente las ventas de
unidades de este punto, la
utilidad tendrd un incremento
exponencial con respeto al

crecimiento de la empresa.



90

Estado de Flujo de Caja

Ventas
Prestamo
Fondos inversionistas

Usos
Costo de Ventas
Total Gastos

Gasto Administrative
Gasto Operaciones

Gasto de Ventas

(+-) Mov Financieros
Pagos de Capital

Depreciaciones
Amortizaciones

Flujo Libre de Caja

Afio 0

$ -481.399 45
S 8495284

§ -566.352,29

Afio 1

Afio 2

Afio 3

§ 465120000 § 5.051.43576 § 5.486.111,81

L0 I

L= < L =

4.300.049,91
2.208.000,00
2.001.609,38

603.437,50
677.626,00

670.988,75

49.557 13
87.293,30

2.763,89
383,23

354.297,32

4.469.771,96
§ 2.397.998.40
1.981.333,03

o

612.489,06
687.790,39

£

§ 681.053,58

36.645 47
87.293,30

L= I

276389
383,23

=

984.811,03

4.705.839,71
§ 2.604.346,16
2.011.053,03

§ 62167640
§ 69810725

§ 691.269.38

§ 2773381
$  87.293.30

$ 276389
$ 383,23

783.419,32

Afio 4
§ 5.958.195,38

4.960.111,23
§ 2.828.451.88
2.041.218,82

AL

631.001,54
708.578,85

AL

§ 70163843

16.822,15
87.293,30

L= Y =]

276389
38333

(=]

1.001.231,37

Afio §
§ 6.470.893,25

523411550
§ 3.071.837.87
2.071.837,11

AL

640.466,57
719.207,54

AL

§ T712.163,00

591048
87.293,30

L= Y =]

276389
38333

(=]

1.239.92498 §

Valor Residual

9.950,00

9.950,00

Analizar como este proyecto afectard el capital de trabajo nos asegura que Dialyvital pueda manejar las necesidades de efectivo

durante la implementacion del proyecto.

La organizacion estd preparada para manejar las demandas financieras del proyecto sin comprometer su operacion diaria, por eso

podemos ver que tenemos el valor libre en caja en el primer afio y un valor residual minimo.



Indicadores Financieros (VAN — TIR — Periodo de Recuperacion)

TMAR 36%

VA $ 1.204.431,94

VAN $638.079,65

TIR 83.24%

Periodo Recuperacion 846,40 Dias
235 Afos

Dialyvital cumple con las siguientes variables de los indicadores Financieros:

e La TIR de este proyecto es mayor que la TMAR, por lo tanto, nuestro proyecto es
considerado aceptable.

e FEl VAN es mayor que cero, nos muestra que este proyecto genera un retorno
superior a la tasa de descuento utilizada. Es decir, nuestro proyecto es rentable y se
espera que aumente el valor para los accionistas.

e Elperiodo de recuperacion de este proyecto es de menos de 3 afios, lo que significa
que si el periodo de recuperacion es corto nuestro proyecto es menos riesgoso, ya

que el capital esta expuesto por menos tiempo.
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Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones

e Este proyecto tiene un VAN positivo, nos indica que se espera que genere mas valor
del que cuesta, considerando el valor temporal del dinero, por lo tanto, Dialyvital
sugiere una mayor rentabilidad.

e Dialyvital ofrece un retorno adecuado en comparacion con el riesgo asumido.

e Dialyvital mantiene su viabilidad bajo diferentes escenarios, siendo mas robusto y

menos susceptible a riesgos imprevistos.

Recomendaciones

e Implementar controles financieros para mantener los costos dentro del presupuesto y
buscar oportunidades para reducir gastos sin comprometer la calidad.
e Realizar analisis de variaciones periddicos para identificar y abordar las causas de

cualquier desviacion significativa de los objetivos financieros.
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Anexos

Anexo 1

Preguntas para la encuesta

1.- ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por la nueva presentacion de concentrado para
hemodialisis DIALYPURE A y DIALYPURE B? Considerando que siempre contara con
abastecimiento.

e  Entre $2.00 y $3.00
e  Entre $3.50 y $4.50
e  Entre $5.00 y $6.00

2- ;Considera usted importante tener un indicador visual en cada bidon de la cantidad de
concentrado que se consume durante el tratamiento de didlisis durante las 4 horas de
tratamiento?

. SI, muy importante
° NO, irrelevante

3.- (Seria beneficioso para su clinica recibir un rebate a final del afio por las compras
constantes de Dialypure y trasladar el beneficio a un descuento financiero?

. SI
. NO
. NO es un factor decisivo para la compra

4.- /Qué tan importante seria para usted contar con un cédigo QR informativo
con datos relevantes del producto en la etiqueta de cada bidoén?

. SI, seria de ayuda
. NO, no lo considero importante

5.- En una escala del 1 al 10, donde 1 es “nada importante” y 10 es “muy
importante”, considerando los costos operativos para el manejo de desechos,

[cuén beneficioso seria para usted recibir apoyo de la empresa privada para retirar los
bidones usados a cambio de colaborar con los costos de transporte para sus pacientes?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

6.- Sipudiera aumentar o cambiar algo de la presentacion actual de 4cido y bicarbonato
liquido ;Que seria y por qué?
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7.- Para asegurar el abastecimiento de acido y bicarbonato en su unidad ;Le gustaria manejar
una compra trimestral, que le garantice contar con el stock necesario siempre?

) Si

° No

° Tal vez
Anexo 2

Lineamientos modelo de célculo TMAR;:

Su féormula bésica es:

E(R;) = Ry + Bi(E(R.,) — Ry)

Donde:

E(R;) es el rendimiento esperado del activo 1.

R es la tasa libre de riesgo.

f3; es la medida del riesgo sistematico del activo 4 en relacion con el mercado.
» E(R,,) es el rendimiento esperado del mercado.

s (E(R,)— Ry) esla prima de riesgo del mercado,

Aqui integramos los valores reales en las variables de la formula:

TMAR bajo el modelo CAPM

Beta 1.84|beta emergente
L 0.4
1-L 0.6
Riesgo Pais 0.13|May 2024 ECU
rf 0,04098
rm 0,14559
rd 0,13
t 0,25
1t 0,75
rf 0,17098
Prima/Riesgo 010
re 0,3635
rk 0,2571
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