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RESUMEN

El presente plan de negocios tiene como objeto de estudio a la empresa
GILBERT GLOBAL BUSINESS S.A DISGILBERT, ubicada en la ciudadela
Samanez 1 manzana 137 villa 6. El objeto del presente trabajo es introducir
medicamentos genéricos en hospitales y clinicas de Guayaquil a partir del afio
2020. Con la introduccion de los medicamentos genéricos se busca que
farmacos de alta demanda y escaza oferta en el mercado como el acido
tranexamico solucion inyectable de 100 miligramos ampolla, la lidocaina con
epinefrina solucion inyectable 2% vial de 20ml, lidocaina sin epinefrina
solucién inyectable 2% vial de 20ml, metoclopramida solucién inyectable de
10 miligramos sobre 2 mililitros ampolla y sulfato de magnesio solucion
inyectable al 20% ampolla estén a disposicién de la plantilla médica y de
enfermeras en todos los hospitales y clinicas de la urbe. Asi, DISGILBERT
S.A. busca obtener mayor participacion en instituciones donde antes no se
tenia presencia incrementando asi las ventas anuales de la compafia y
captando mas instituciones de la salud como las fundaciones o areas de salud.
Gracias a las herramientas utilizadas, se logro realizar el andlisis FODA,
CAME, la matriz de Ansoff, entre otros de DISGILBERT S.A. se observo que
existe competencia directa e indirecta, no obstante si el plan de negocio
supera las expectativas, la capacidad selectiva del mercado causaria una
ventaja distinta a la competencia directa, en vista de que actualmente son sus

clientes.

Palabras Claves: DISGILBERT S.A., Acido Tranexamico, Lidocaina Con
Epinefrina, Lidocaina Sin Epinefrina, Metoclopramida, Sulfato De Magnesio,

Hospitales, Clinicas
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ABSTRACT

The purpose of this business plan is to study the company GILBERT GLOBAL
BUSINESS S.A DISGILBERT, located at Samanez 1 block 137 villa 6. The
objective of this paper is to introduce generic drugs in hospitals and clinics of
Guayaquil since 2020. With the introduction of high-demand generic drugs of
low supply on the market such as tranexamic acid solution for injection of 100
milligrams ampoule, lidocaine with epinephrine solution for injection 2% vial of
20ml, lidocaine without epinephrine solution for injection 2% 20ml vial,
metoclopramide solution for injection of 10 milligrams over 2 milliliters ampoule
and magnesium sulfate solution for injection 20% ampoule, the organization
aspire these to be available to the medical staff and nurses in all hospitals and
clinics of the city. Thus, DISGILBERT S.A. seeks to obtain higher participation
in institutions where it didn’t have before, increasing the annual sales of the
company and attracting more health institutions such as foundations or smaller
medical centers. Thanks to the used tools, we were able to perform the SWOT,
CAME analysis, the Ansoff matrix, among others of DISGILBERT S.A. we
observe there are direct and indirect competition, however if the business plan
exceeds expectations, the selective capacity of the market could cause an
advantage over than direct competition, given that they are currently its

customers.

Keywords: DISGILBERT S.A., Tranexamic Acid, Lidocaine With Epinephrine,
Lidocaine Without Epinephrine, Metoclopramide, Magnesium Sulfate,

Hospitals, Clinics
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INTRODUCCION

GILBERT GLOBAL BUSINESS S.A. DISGILBERT es una empresa dedicada
a la comercializacién y distribucion de medicinas e insumos en hospitales
publicos y clinicas privadas de fabricantes e importadores farmacéuticos como
Fresenius Kabi, Bayer, Farmabion, Vitalis, entre otros. La compafia esta
ubicada en la ciudad de Guayaquil, dentro de la ciudadela Samanez 1
manzana 137 villa 6. Cuenta con una bodega de almacenaje y cuatro
cubiculos ubicados en la planta baja de la edificacién; mientras que en la
planta alta cuenta con una oficina, dos areas de almacenaje de medicinas e

insumos y un &rea de sistemas informaticos.

En la urbe, la compafia DISGILBERT S.A. ha identificado entre hospitales y
clinicas a atender un total de 24 instituciones. Sin embargo, no todas cuentan
con inventarios constantes de farmacos como el acido tranexamico solucion
inyectable de 100 miligramos ampolla, la lidocaina con epinefrina solucién
inyectable 2% vial de 20ml, lidocaina sin epinefrina solucion inyectable 2% vial
de 20ml, metoclopramida solucidén inyectable de 10 miligramos sobre 2

mililitros ampolla y sulfato de magnesio solucién inyectable al 20% ampolla.

Dicho lo anterior, DISGILBERT S.A. busca con el desarrollo de este trabajo
importar vastos inventarios del acido tranexamico, lidocaina con epinefrina,
lidocaina sin epinefrina, metoclopramida y el sulfato de magnesio para atender
la demanda de las instituciones insatisfechas, incrementar las ventas anuales
en dblares de la empresa DISGILBERT S.A. y determinar si el plan de negocio
es beneficioso financieramente para la organizacion para ser puesto en

ejecucion el proximo afo.



JUSTIFICACION DEL PROYECTO

En el Ecuador, la comercializacion de medicamentos importados es mayor
a la comercializacion de los farmacos elaborados en el pais. De acuerdo con
El Universo (2019), en su seccion de noticias Economia, afirma que los
“productos como la maquinaria industrial, otras amnufacturas de metales,
medicinas y electrodomésticos representan juntos el 22,3% del total de
importaciones no petroleras” (Ecuador Creci6 En Importaciones Y
Exportaciones En El 2018, pérr. 7). El sistema de inteligencia financiera
DatalLab Asobanca (2019) en su casilla de Sector Real — PIB — Componentes
asevera que las importaciones nacionales del afio 2018 fueron de 21.374
millones de ddlares, superiores a las exportaciones nacionales del mismo afio
de 19.799 millones de ddlares. Por tanto, las importaciones no petroleras de

Ecuador del pasado afio fueron de 4.766 millones de dolares.

Como se afirmo arriba, la comercializacion de medicamentos importados
es mayor a la comercializacion de los farmacos elaborados en el pais. En
consonancia con la Superintendencia De Control Del Poder De Mercado
(2015) “el sector farmacéutico en el Ecuador y en general en América Latina
se caracteriza por ser una region importadora neta de medicamentos” (Estudio
De Mercado Sector Farmacéutico Ecuatoriano, p. 6) dentro del cual “las firmas
lideres son empresas transnacionales que operan a escala global cuyas
actividades de investigacion, desarrollo y fabricacién estan concentradas en
paises desarrollados” (Estudio De Mercado Sector Farmacéutico Ecuatoriano,
p. 6). Asi, medicamentos de alta demanda y rotacibn en el mercado
farmacéutico ecuatoriano como el acido tranexamico solucién inyectable de
100 miligramos ampolla, la lidocaina con epinefrina solucién inyectable 2%
vial de 20ml, lidocaina sin epinefrina solucién inyectable 2% vial de 20ml,
metoclopramida solucion inyectable de 10 miligramos sobre 2 mililitros

ampolla y sulfato de magnesio solucion inyectable al 20% ampolla.



Sin embargo, en el mercado farmacéutico ecuatoriano suscitan en
ocasiones lapsos de escasez de los mismos hasta que arriben las
importaciones de los mismos por parte de laboratorios farmacéuticos
transnacionales cuyo tiempo de espera oscila de 30 a 90 dias. Conforme al
Instituto Suramericano De Gobierno En Salud & La Union De Naciones
Suramericanas (2017) las causas del desabastecimiento de farmacos

expuestas por el Ministerio de Salud Publica (MSP) son las siguientes:

Falta de proveedores nacionales

e Capacidad reducida de produccién frente a la estimaciéon de

necesidades requerida

e Cantidades minimas de requerimiento, segun el consumo promedio

mensual

e Lista de precios techo cuyos valores son inferiores a los precios de

comercializacion

e Proveedores incumplidos

(Situacion De Medicamentos Esenciales Con Riesgo De Desabastecimiento

Con Enfasis En Los Paises Suramericanos, p. 29)

No obstante, Instituto Suramericano De Gobierno En Salud & La Unién De
Naciones Suramericanas (2017) exhibe otras causas de la escasez de

medicamentos en Sudamérica como se muestra en la figura a continuacion:
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Figura 1. Otras Causas Desabastecimiento Medicamentos Sudameérica
Tomado de Situacion De Medicamentos Esenciales Con Riesgo De Desabastecimiento Con

Enfasis En Los Paises Suramericanos, p. 15

Como resultado, el presente plan de negocio de DISGILBERT S.A. tiene
como objetivo comercializar medicamentos genéricos como el acido
tranexamico solucién inyectable de 100 miligramos ampolla, la lidocaina con
epinefrina solucién inyectable 2% vial de 20ml, lidocaina sin epinefrina
solucion inyectable 2% vial de 20ml, metoclopramida solucion inyectable de
10 miligramos sobre 2 mililitros ampolla y sulfato de magnesio solucion
inyectable al 20% ampolla. Los mismos seran importados y comercializados
en las clinicas y hospitales seleccionados de la ciudad de Guayaquil dada la
alta demanda de los farmacos descritos en el mercado farmaceéutico

ecuatoriano.



OBJETIVO GENERAL

Introducir medicamentos genéricos en hospitales y clinicas de Guayaquil a
partir del afio 2020.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Presentar la funciébn de cada uno de los farmacos a importar y

comercializar.

e Determinar la frecuencia y promedio de compra de los medicamentos

genéricos por las clinicas y hospitales de Guayaquil.

e Incrementar en un 3% las ventas anuales en ddélares de la empresa
DISGILBERT S.A. para el aiio 2020.

o Establecer si el plan de negocio es rentable financieramente a fin de

ponerlo en practica.

e Definir los beneficiarios directos e indirectos del presente plan de

negocio.

LINEAS DE INVESTIGACION

El presente trabajo de investigacion se asocia en la siguiente linea de

investigacion:

Linea de Facultad # 01: Tendencias de mercado de Consumo final.

Linea de Carrera # 01: Estudio del comportamiento de ventas en el sector de

bienes tangibles e intangibles en la Zona 5y 8 en los ultimos 5 afos.

Andlisis: Se optd por esta linea de investigacion puesto que DISGILBERT
S.A. comercializara el préximo afio sus propios medicamentos genéricos a fin
de incrementar su margen de rentabilidad por su venta e iniciar su

independencia de los farmacos que comercializan sus proveedores.
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CAPITULO |
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1.Actividad De La Empresa

Luego de 17 afios de haber laborado para la multinacional Bristol Myers
Squibb, Guillermo Gilbert Bambino decide formar la compafiia GILBERT
GLOBAL BUSINESS S.A. DISGILBERT - cuya actividad principal es la
representacion y comercializacion de medicinas e insumos en hospitales
publicos y clinicas privadas. La compafia fue constituida el 30 de
noviembre del 2005, sin embargo el inicio de la comercializacién de
medicamentos comenzd en mayo del 2006, debido a que se requerian los
permisos del municipio como la patente municipal, la tasa de habilitacion y

el permiso de funcionamiento del Ministerio de Salud.

DISGILBERT S.A. inicia vendiendo un solo producto: Tazocin, de la
farmacéutica Wyett para luego empezar a comercializar y distribuir
diversas lineas de productos de laboratorios como: SANOFI/ AVENTIS,
BAYER, VITALIS (genéricos inyectables), GENFAR (genéricos orales e
inyectables), RIVERO (genéricos inyectables), ALEXXIA (eritropoyetina
inyectable), CORPORACION MEDISUMI Y FRESENIUS KABY (genéricos

inyectables), GM (genéricos orales e inyectables) entre otros.



Entre sus principales proveedores se encuentran los siguientes:

FRESENIUS
KABI

caring for life

Figura 2. Fresenius Kabi S.A.

Figura 3. Bayer S.A.

S

Vitalis
. ] itali

armabion e

Figura 5. LabVitalis S.A.

Figura 4. Farmabion del Ecuador C.A.

Figura 6. Principales Proveedores DISGILBERT S.A.
Tomado de Base de Datos de DISGILBERT S.A.

DISGILBERT S.A, a su vez, cuenta con las siguientes lineas de productos:

e Nutricion Parenteral

e Nutricion Enteral

e Medios de Contraste

e Antibidticos Inyectables

e Anestésica

e Productos Psicotropicos y Estupefacientes
e Analgésica Parenteral

e Anticonceptiva Oral e Intrauterina

e Insumos Médicos


https://www.google.com.ec/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=2ahUKEwj9yv68jJbiAhXK1FkKHQVHCLQQjRx6BAgBEAU&url=http://www.farmabion.com/de-un-vistazo&psig=AOvVaw2TDpf4bcP51tqglvp-e4MF&ust=1557754105993919

1.2.Mision, Vision
Mision

Somos una compafiia que comercializa medicinas innovadoras y de
altisima calidad en instituciones privadas y publicas, de forma
personalizada a los pacientes que lo requieren, brindando un atento
servicio al cliente, ahorro y rapidez en la entrega de los productos

solicitados.
Vision

Ser en el futuro una compania de mediano tamario, exitosa. Con sélidos
principios éticos y la mas solicitada para representar compafias y marcas

reconocidas en Ecuador.

1.3.Descripcion De Los Productos
Los productos a comercializar por DISGILBERT S.A. son los siguientes:
1.3.1. Acido Tranexamico Solucién Inyectable 100mg/5ml Ampolla

La Sociedad Estadounidense de
Farmacéuticos del Sistema de Salud

MEDICANERIC E S A (2017) describe en su sitio web

8 Ampoulepack” x 5 mL Solucion Inyectable

ANEXAM’ ‘ ) L.
T mRANEXAMICO S00re /58t lamado Medline Plus el &cido

ot m% . . .
Qossom mepemssias’ == 4jj tranexamico de cien miligramos sobre
cinco mililitros presentacion ampolla
) como una “solucion inyectable
Figura 7. Acido Tranexamico Solucion
Inyectable 100mg/5ml Ampolla empleada para tratar el sangrado
abundante durante el ciclo menstrual (periodos menstruales) y mejorar

la coagulacion de la sangre en las mujeres.” (parr. 1)

La misma institucion expone que el farmaco “se toma con o0 sin
alimentos tres veces al dia durante 5 dias, coémo maximo, durante la

menstruacion todos los meses cuando comienza su periodo.” (parr. 2)
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1.3.2. Lidocaina Con Epinefrina Solucion Inyectable 2% Vial x 20m|

Farmalider (2017), laboratorio farmacéutico espafiol productor de la
lidocaina con epinefrina 2% presentacion vial x 20ml en su ficha técnica

enuncian lo siguiente del farmaco en mencion:

Solucién inyectable empleada como
g anestesia local dental, por infiltracion o
bloqueo troncular. La dosis a administrar

varia en funcion del area que tiene que ser

,,
<ol |
208
:

e
Zif |

able
A 2%

!'
$
i
i

anestesiada, de la vascularizacién de los

§i5

/4] 11

tejidos y de la técnica anestésica a utilizar.

% \

g En los casos de nifios, ancianos, pacientes
Figura 8. Lidocaina Con debiltados y en pacientes con
Epinefrina Solucion Inyectable ; L
204 Vial x 20ml enfermedades cardiacas y/o hepaticas las

dosis deben ser reducidas, de acuerdo con la edad y su estado fisico
(p- 1)

1.3.3. Lidocaina Sin Epinefrina Solucion Inyectable 2% Vial x 20m|

FRESENIUS KABI (2002), laboratorio farmacéutico de origen francés y
fabricante de la lidocaina sin epinefrina 2% presentacion vial x 20ml en
su ficha técnica declaran lo siguiente acerca del medicamento en

discusion:

Solucion anestésica local inyectable
e empleada para uso en anestesia por
infiltracién y bloqueos de nervios. Para los

adultos, debe administrarse la menor

concentracion y la dosis mas pequefia que
— produzca el efecto requerido sin

sobrepasar los 200 mg. Mientras que, en

Figura 9. Lidocaina Sin €l caso de los nifios la dosis de lidocaina a
5('?/: r{ﬁg:r;(azgﬁ]'f cion Inyectable administrar a cada paciente debe basarse

en su edad y peso sin exceder los 5 mg/kg (p. 1).
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1.3.4. Metoclopramida Solucién Inyectable 10mg/2ml Ampolla

La Sociedad Americana de Farmacéuticos Hospitalarios (2018) de los
Estados Unidos describen en su sitio web llamado Medline Plus la

metoclopramida 10mg/2ml presentacion ampolla como:

Una solucion inyectable empleada para aliviar
etodopranida los sintomas provocados por el vaciamiento
e B lento del estbmago en personas que tienen

yitals oo

e diabetes como las nauseas, vomitos, acidez

estomacal, pérdida del apetito y una sensacién

Figura 10.
Metoclopramida Solucién

Z‘%%‘gﬁ:'e 10mg/2ml - después de las comidas. También se utiliza para

prevenir las nduseas y vémitos provocados por la quimioterapia o que

de saciedad que permanece mucho tiempo

pueden ocurrir después de la cirugia o para vaciar los intestinos durante

determinados procedimientos médicos (parr. 3).

1.3.5. Sulfato de Magnesio Solucién Inyectable 20% 10m| Ampolla

La Asociaciéon Espafiola de Pediatria (2015) en su pediamécum
referente al sulfato de magnesio 20% 10ml presentacion ampolla lo

exponen comao:

Una solucién inyectable administrada por via
oral, intravenosa, intramuscular o nebulizada
empleada en casos de bajo nivel de
magnesio en la sangre, arritmias auriculares
y ventriculares, presion arterial baja
controlada, bajo nivel de electrolitos de
Figura 11. Sulfato de potasio en la sangre, afeccién en la sangre

Magnesio Solucion . . . L,
Inyectable  20%  1oml Por calcio insuficiente e inflamacion aguda o

Ampoll - o Lo
pofia cronica en los riflones de los nifios (p. 1).
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CAPITULO I
ESTUDIO DE MERCADO Y LA EMPRESA

2.1.Poblacién, Muestra

Para la presente investigacion del sector farmacéutico destinada a la
ciudad de Guayaquil, se tomé en cuenta las principales clinicas y
hospitales clientes de DISGILBERT S.A. de la urbe puesto que a los
mencionados se comercializaran los medicamentos explicados en el punto

1.3 del capitulo anterior.

Las clinicas y hospitales seleccionados como poblacion para el presente

trabajo fueron los siguientes:

Tabla 1

Poblacion Clinicas & Hospitales Clientes de DISGILBERT S.A.
Kennedy Alborada Alfredo G. Paulson

Kennedy Policentro Luis Vernaza

Kennedy Samborondén Dr. Roberto Gilbert E.

Alcivar Sociedad de Lucha Contra el Cancer
San Francisco Leon Becerra

Omnihospital Abel Gilbert Pontén

Guayaquil Del Nifio Dr. Francisco Icaza Bustamante
Panamericana Universitario de Guayaquil

Rendon Instituto de Neurociencias

Santamaria José Rodriguez Mariduefia

Materno Matilde Hidalgo de Précel
Hospital Materno Marianita de JesUs
Alfredo J. Valenzuela
Teodoro Maldonado Carbo
Docente de la Policia Nacional
General del Norte de Guayaquil Los Ceibos
General Guasmo Sur
Naval Guayaquil
TOTAL 28

Tomado de Base de Clientes de DISGILBERT S.A.

De las clinicas y hospitales seleccionados como poblacion para esta
investigacion, se toma como muestra a 6 clinicas y 12 hospitales por su
frecuencia y volumen de compra y comportamiento de pago para

DISGILBERT S.A. como se muestran en la siguiente tabla:
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Tabla 2
Muestra Clinicas y Hospitales Clientes de DISGILBERT S.A.

Kennedy Alborada Alfredo G. Paulson

Kennedy Policentro Luis Vernaza

Kennedy Samborondén Dr. Roberto Gilbert E.

Alcivar Sociedad de Lucha Contra el Cancer
San Francisco Ledn Becerra

Omnihospital Abel Gilbert Pontén

Del Nifio Dr. Francisco Icaza Bustamante
Universitario de Guayaquil
José Rodriguez Mariduefia
Teodoro Maldonado Carbo
General del Norte de Guayaquil Los Ceibos
General Guasmo Sur

TOTAL 18

Tomado de Base de Clientes de DISGILBERT S.A.

2.2.Selecci6én Del Método Muestral

El tipo de muestreo aplicado en el presente estudio es el muestreo no
probabilistico por conveniencia que de acuerdo con Ochoa (2015)
“consiste en seleccionar una muestra de la poblacion por el hecho de que
sea accesible. En otras palabras, los individuos empleados en la
investigacion se seleccionan porque estan facilmente disponibles, no
porque hayan sido seleccionados mediante un criterio estadistico” (parr.
2).

Para el presente trabajo se consideré el método de muestreo no
probabilistico por conveniencia, debido a que no es un procedimiento al
azar. Por el contrario, se escogié un determinado grupo de clientes de
DISGILBERT S.A. que cumplen requisitos como su volumen y frecuencia

de compra y comportamiento de pago.

13



2.3.Técnicas de recoleccién de datos

Con respecto al desarrollo de esta investigacién, se emplearan como
fuente de informacion secundaria articulos de investigacion
correspondiente a los medicamentos genéricos detallados en el punto 1.3
del capitulo anterior que permitan extraer la mayor cantidad posible de
informacion con respecto a los componentes de cada farmaco, su/s
funcién/es, indicaciones terapéuticas, dosis, advertencias y via de

administracion de cada medicamento presentado.

Del mismo modo, se emplearan sitios web como los del Ministerio de
Salud Publica, el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, el Servicio
Nacional de Contratacion Publica y las clinicas privadas de Guayaquil
encuestadas junto con otras paginas web donde se comenten hechos
importantes con respecto a los medicamentos genéricos a comercializar

fabricados.

No obstante, se empleardan como fuente de informacion primaria los
resultados de la Encuesta de Rotacion de la Linea Propia de Farmacos
DISGILBERT S.A. que proporcionaran la informacion necesaria para
conocer los medicamentos especificos que requieran las clinicas y

hospitales de Guayaquil.

Con la finalidad de levantar informacion primaria, se utilizé una
encuesta dirigida al &rea de compras de los clientes seleccionados en la
tabla No. 2 teniendo en cuenta que los mismos conocen los farmacos con
sSus respectivas presentaciones y concentraciones. También, son las
instituciones de salud mas representativas en términos monetarios para la

empresa.

La encuesta esta conformada por ocho preguntas cerradas de las
cuales siete son polinémicas o poseen mas de tres posibilidades de elegir

y la ultima es dicotomica o cuya respuesta es si 0 no.

Las visitas a los hospitales y clinicas que conforman la muestra se

realizaron durante quince dias laborables a fin de encuestar de forma
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directa. Luego, se procedié a tabular y graficar los resultados con el

objetivo de realizar un andlisis de los resultados obtenidos.

2.4.Presentacion de Resultados

|. ¢ CUAL ES LA PREFERENCIA EN CUANTO A LA PRESENTACION
DE FARMACOS QUE COMPRA LA INSTITUCION QUE
REPRESENTA?

Tabla 3
Preferencia Presentacidon Farmacos

PREFERENCIA PRESENTACION ENCUESTADOS

FARMACOS
AMBOS 18

PREFERENCIA PRESENTACION
FARMACOS

AMBOS

100%

Figura 12. Preferencia Presentacion Farmacos

Conclusion: Las instituciones de la salud de caracter publico y privado
no tienen una amplia preferencia por la presentacién genérica o de
marca de los farmacos. Al contrario, adquieren ambas presentaciones

para tratar las dolencias de sus pacientes.
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Il. DE LAS SIGUIENTES CARACTERISTICAS, ¢(CUAL CONSIDERA
IMPORTANTE AL MOMENTO DE ELEGIR LA PRESENTACION DE
MEDICAMENTOS SELECCIONADA?

Tabla 4
Caracteristicas Presentacion Medicamentos

CARACTERISTICAS
PRESENTACION MEDICAMENTOS

EFECTIVIDAD TERAPEUTICA 9
PRECIO 9

ENCUESTADOS

CARACTERISTICAS
PRESENTACION MEDICAMENTOS

EFECTIVIDAD
TERAPEUTICA

m PRECIO

50%

Figura 13. Caracteristicas Presentacion Medicamentos

Conclusién: Las instituciones de la salud de caracter publico y privado
encuestadas consideran a la efectividad terapéutica como el precio de
los medicamentos presentados muy importantes al adquirir los

mencionados.
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[ll. DE LOS SIGUIENTES FARMACOS, (¢(CUALES SOLICITA LA
ORGANIZACION QUE USTED REPRESENTA?

Tabla 5
Farmacos Solicitados
FARMACOS SOLICITADOS ENCUESTADOS
ACIDO TRANEXAMICO SOLUCION INYECTABLE 17
100MG/5ML AMPOLLA
LIDOCAINA CON EPINEFRINA SOLUCION INYECTABLE 14
2% VIAL X 20ML
LIDOCAINA SIN EPINEFRINA SOLUCION INYECTABLE 2% 17
VIAL X 20ML
METOCLOPRAMIDA SOLUCION INYECTABLE 10MG/2ML 18
AMPOLLA
SULFATO DE MAGNESIO SOLUCION INYECTABLE 20% 16
10ML AMPOLLA

FARMACOS SOLICITADOS

uACIDO TRANEXAMICO SOLUCION
INYECTABLE 100MG/5ML AMPOLLA

u | IDOCAINA CON EPINEFRINA
SOLUCION INYECTABLE 2% VIAL X
20ML

| IDOCAINA SIN EPINEFRINA
SOLUCION INYECTABLE 2% VIAL X
20ML
METOCLOPRAMIDA SOLUCION
INYECTABLE 10MG/2ML AMPOLLA

22%

SULFATO DE MAGNESIO SOLUCION
INYECTABLE 20% 10ML AMPOLLA

Figura 14. Caracteristicas Presentacion Medicamentos

Conclusion: Las instituciones de la salud encuestadas demandan en
mayor proporcién la metoclopramida solucién inyectable 10mg/2ml
ampolla junto con la lidocaina sin epinefrina solucion inyectable 2% vial
x 20ml y el &cido tranexamico solucién inyectable 100mg/5ml ampolla.
En segundo lugar, mas sin restarles importancia, solicitan el sulfato de
magnesio solucion inyectable 20% 10ml ampolla y la lidocaina con

epinefrina solucion inyectable 2% vial x 20ml.
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IV. DE LOS SIGUIENTES LABORATORIOS FARMACEUTICOS,
¢CUALES PROVEEN LOS FARMACOS QUE REQUIERE SU
ORGANIZACION?

Tabla 6
Principal Competencia Sector Farmacéutico
HOSPIMEDIKKA (TRANEXAM, ROXICAINA CON/SIN

EPINEFRINA) 18

FARMAYALA (CLOPAN) 8

FRESENIUS KABI (METOCLOPRAMIDA, SULFATO DE .
MAGNESIO)

GENFAR (METOCLOPRAMIDA) 6

PRINCIPAL COMPETENCIA SECTOR
FARMACEUTICO

HOSPIMEDIKKA (TRANEXAM,
ROXICAINA CON/SIN
EPINEFRINA)

B FARMAYALA (CLOPAN)

m FRESENIUS KABI
(METOCLOPRAMIDA,
SULFATO DE MAGNESIO)

u GENFAR
(METOCLOPRAMIDA)

Figura 15. Principal Competencia Sector Farmacéutico

Conclusion: Los importadores farmacéuticos Hospimedikka vy
Fresenius Kabi proveen en mayor cantidad los farmacos expuestos en

la pregunta anterior a las instituciones de la salud encuestadas.
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V.

DE LAS SIGUIENTES OPCIONES, SELECCIONE LOS
PRINCIPALES REQUISITOS QUE BUSCA EN UN PROVEEDOR:
Tabla 7

Requisitos A Cumplir De Un Proveedor
REQUISITOS A CUMPLIR DE UN

PROVEEDOR ENCUESTADOS
CUMPLIMIENTO DE TIEMPOS DE ENTREGA 18
CONTAR CON STOCK DE SEGURIDAD 9
SERVICIO POST VENTA 15
AMPLIO PORTAFOLIO DE PRODUCTOS 7

REQUISITOS A CUMPLIR DE UN
PROVEEDOR

u CUMPLIMIENTO DE
TIEMPOS DE
ENTREGA

E CONTAR CON
STOCK DE
SEGURIDAD

m SERVICIO POST
VENTA

AMPLIO
PORTAFOLIO DE
PRODUCTOS

Figura 16. Requisitos A Cumplir De Un Proveedor

Conclusion: Las instituciones de la salud encuestadas demandan en
mayor proporcion a sus proveedores cumplir con los tiempos de entrega
y brindar el servicio post venta luego de ser receptados los

medicamentos solicitados.
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VI. DE LOS FARMACOS SELECCIONADOS, MARQUE CON UNA X LA
FRECUENCIA DE COMPRA DE LOS MENCIONADOS:

Tabla 8
Frecuencia De Compra Mensual
FRECUENCIA DE COMPRA MENSUAL ENCUESTADOS
ACIDO TRANEXAMICO SOLUCION INYECTABLE 8
100MG/5ML AMPOLLA
LIDOCAINA CON EPINEFRINA SOLUCION INYECTABLE 19
2% VIAL X 20ML
LIDOCAINA SIN EPINEFRINA SOLUCION INYECTABLE 2% 12
VIAL X 20ML
METOCLOPRAMIDA SOLUCION INYECTABLE 10MG/2ML 14
AMPOLLA
SULFATO DE MAGNESIO SOLUCION INYECTABLE 20% 8
10ML AMPOLLA

FRECUENCIA DE COMPRA MENSUAL

ACIDO TRANEXAMICO SOLUCION
INYECTABLE 100MG/5ML AMPOLLA

LIDOCAINA CON EPINEFRINA
SOLUCION INYECTABLE 2% VIAL X
20ML

1| IDOCAINA SIN EPINEFRINA
SOLUCION INYECTABLE 2% VIAL X
20ML

2 METOCLOPRAMIDA SOLUCION
INYECTABLE 10MG/2ML AMPOLLA

m SULFATO DE MAGNESIO SOLUCION
INYECTABLE 20% 10ML AMPOLLA

Figura 17. Frecuencia De Compra Mensual

Conclusion: Las instituciones de la salud encuestadas adquieren en
mayor correspondencia mes a mes la metoclopramida solucion
inyectable 10mg/2ml ampolla. En segunda instancia, pero sin menor
importancia, compran en gran proporcion la lidocaina con y sin

epinefrina solucién inyectable 2% ampolla o vial x 20ml.
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Tabla 9
Frecuencia De Compra Trimestral

FRECUENCIA DE COMPRA TRIMESTRAL ENCUESTADOS
ACIDO TRANEXAMICO SOLUCION INYECTABLE 8
100MG/5ML AMPOLLA

LIDOCAINA CON EPINEFRINA SOLUCION INYECTABLE >
2% VIAL X 20ML

LIDOCAINA SIN EPINEFRINA SOLUCION INYECTABLE 2% 5

VIAL X 20ML
METOCLOPRAMIDA SOLUCION INYECTABLE 10MG/2ML 3
AMPOLLA

SULFATO DE MAGNESIO SOLUCION INYECTABLE 20% 7

10ML AMPOLLA

FRECUENCIA DE COMPRA
TRIMESTRAL

B ACIDO TRANEXAMICO SOLUCION
INYECTABLE 100MG/5ML AMPOLLA

u LIDOCAINA CON EPINEFRINA
SOLUCION INYECTABLE 2% VIAL X
20ML
LIDOCAINA SIN EPINEFRINA
SOLUCION INYECTABLE 2% VIAL X
20ML
METOCLOPRAMIDA SOLUCION
INYECTABLE 10MG/2ML AMPOLLA

B SULFATO DE MAGNESIO SOLUCION
INYECTABLE 20% 10ML AMPOLLA

Figura 18. Frecuencia De Compra Trimestral

Conclusion: Las instituciones de la salud encuestadas adquieren en
mayor correspondencia cada trimestre el acido tranexamico solucion
inyectable 100mg/5ml ampolla. En segunda instancia, pero sin menor
importancia, compran en gran proporcion el sulfato de magnesio
solucién inyectable 20% 10ml ampolla y la lidocaina sin epinefrina

solucion inyectable 2% vial x 20ml.
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Tabla 10
Frecuencia De Compra Semestral
FRECUENCIA DE COMPRA SEMESTRAL ENCUESTADOS

ACIDO TRANEXAMICO SOLUCION INYECTABLE
100MG/5ML AMPOLLA
METOCLOPRAMIDA SOLUCION INYECTABLE 10MG/2ML
AMPOLLA
SULFATO DE MAGNESIO SOLUCION INYECTABLE 20%
10ML AMPOLLA

1

1

1

FRECUENCIA DE COMPRA SEMESTRAL

2 ACIDO TRANEXAMICO
SOLUCION INYECTABLE
100MG/5ML AMPOLLA

= METOCLOPRAMIDA SOLUCION
INYECTABLE 10MG/2ML
AMPOLLA

u SULFATO DE MAGNESIO
SOLUCION INYECTABLE 20%
10ML AMPOLLA

Figura 19. Frecuencia De Compra Semestral

Conclusion: Las instituciones de la salud encuestadas adquieren en

igual correspondencia cada semestre el acido tranexamico solucion

inyectable 100mg/5ml ampolla, la metoclopramida solucion inyectable

10mg/2ml ampolla y el sulfato de magnesio solucién inyectable 20%

10ml ampolla.

Dado que ninguna de las clinicas y hospitales encuestados no

solicitan los farmacos expuestos anualmente, solo se tomara en

referencia para el presente trabajo las frecuencias de compra mensual,

trimestral y semestral.
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VII. DE LOS FARMACOS SELECCIONADOS, MARQUE CON UNA X
LAS UNIDADES EN PROMEDIO SOLICITADAS DE LOS
MENCIONADOQOS:

Tabla 11
Promedio De Compra 11 — 100 Unidades

PROMEDIO DE COMPRA 11 — 100 UNIDADES ENCUESTADOS

ACIDO TRANEXAMICO SOLUCION INYECTABLE 4
100MG/5ML AMPOLLA
LIDOCAINA CON EPINEFRINA SOLUCION INYECTABLE
2% VIAL X 20ML
LIDOCAINA SIN EPINEFRINA SOLUCION INYECTABLE 2%
VIAL X 20ML
METOCLOPRAMIDA SOLUCION INYECTABLE 10MG/2ML
AMPOLLA
SULFATO DE MAGNESIO SOLUCION INYECTABLE 20%
10ML AMPOLLA

5

3

1

3

PROMEDIO DE COMPRA 11 - 100
UNIDADES

= ACIDO TRANEXAMICO SOLUCION
INYECTABLE 100MG/5ML AMPOLLA

u| IDOCAINA CON EPINEFRINA
SOLUCION INYECTABLE 2% VIAL X
20ML

m | IDOCAINA SIN EPINEFRINA
SOLUCION INYECTABLE 2% VIAL X
20ML
METOCLOPRAMIDA SOLUCION
INYECTABLE 10MG/2ML AMPOLLA

SULFATO DE MAGNESIO SOLUCION
INYECTABLE 20% 10ML AMPOLLA

Figura 20. Promedio De Compra 11 — 100 Unidades

Conclusion: Las instituciones de la salud encuestadas adquieren en
mayor promedio de 11 — 100 unidades la lidocaina con epinefrina
solucion inyectable 2% vial x 20ml y el acido tranexadmico solucién
inyectable 100mg/5ml ampolla. En segundo lugar, sin restarle
importancia, compran en promedio de 11 — 100 unidades la lidocaina
sin epinefrina solucién inyectable 2% vial x 20ml y el sulfato de

magnesio solucion inyectable 20% 10ml ampolla.
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Tabla 12
Promedio De Compra 101 — 1000 Unidades

PROMEDIO DE COMPRA 101 — 1000 UNIDADES ENCUESTADOS
ACIDO TRANEXAMICO SOLUCION INYECTABLE 5
100MG/5ML AMPOLLA

LIDOCAINA CON EPINEFRINA SOLUCION INYECTABLE 9
2% VIAL X 20ML

LIDOCAINA SIN EPINEFRINA SOLUCION INYECTABLE 2% 12

VIAL X 20ML
METOCLOPRAMIDA SOLUCION INYECTABLE 10MG/2ML 5
AMPOLLA

SULFATO DE MAGNESIO SOLUCION INYECTABLE 20% 4

10ML AMPOLLA

PROMEDIO DE COMPRA 101 - 1000
UNIDADES

ACIDO TRANEXAMICO SOLUCION
INYECTABLE 100MG/5ML AMPOLLA

LIDOCAINA CON EPINEFRINA
SOLUCION INYECTABLE 2% VIAL X
20ML
= LIDOCAINA SIN EPINEFRINA SOLUCION
26% INYECTABLE 2% VIAL X 20ML

1 METOCLOPRAMIDA SOLUCION
INYECTABLE 10MG/2ML AMPOLLA

u SULFATO DE MAGNESIO SOLUCION
INYECTABLE 20% 10ML AMPOLLA

Figura 21. Promedio De Compra 101 — 1000 Unidades

Conclusion: Las instituciones de la salud encuestadas adquieren en
mayor promedio de 101 — 1000 unidades la lidocaina con y sin

epinefrina solucién inyectable 2% ampolla o vial x 20ml.
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Tabla 13
Promedio De Compra 1001 — 5000 Unidades
PROMEDIO DE COMPRA 1001 — 5000 UNIDADES ENCUESTADOS

ACIDO TRANEXAMICO SOLUCION INYECTABLE
100MG/5ML AMPOLLA
LIDOCAINA SIN EPINEFRINA SOLUCION INYECTABLE 2%
VIAL X 20ML
METOCLOPRAMIDA SOLUCION INYECTABLE 10MG/2ML
AMPOLLA
SULFATO DE MAGNESIO SOLUCION INYECTABLE 20%
10ML AMPOLLA

5

2

PROMEDIO DE COMPRA 1001 - 5000
UNIDADES

mACIDO TRANEXAMICO
SOLUCION INYECTABLE
100MG/5ML AMPOLLA

u LIDOCAINA SIN EPINEFRINA
SOLUCION INYECTABLE 2%
VIAL X 20ML

METOCLOPRAMIDA SOLUCION
INYECTABLE 10MG/2ML
AMPOLLA

B SULFATO DE MAGNESIO
SOLUCION INYECTABLE 20%
10ML AMPOLLA

Figura 22. Promedio de Compra 1001 — 5000 Unidades

Conclusion: Las instituciones de la salud encuestadas adquieren en
mayor promedio de 1001 — 5000 unidades el acido tranexamico
solucion inyectable 100mg/5ml ampolla y el sulfato de magnesio

solucion inyectable 20% 10ml ampolla.
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Tabla 14
Promedio De Compra 5001 Unidades En Adelante

PROMEDIO DE COMPRA 5001 UNIDADES EN ADELANTE ENCUESTADOS

ACIDO TRANEXAMICO SOLUCION INYECTABLE 3
100MG/5ML AMPOLLA
METOCLOPRAMIDA SOLUCION INYECTABLE 10MG/2ML 10
AMPOLLA
SULFATO DE MAGNESIO SOLUCION INYECTABLE 20% 6
10ML AMPOLLA

PROMEDIO DE COMPRA 5001
UNIDADES EN ADELANTE

u ACIDO TRANEXAMICO
SOLUCION INYECTABLE
100MG/5ML AMPOLLA

METOCLOPRAMIDA SOLUCION
INYECTABLE 10MG/2ML
AMPOLLA

53% m SULFATO DE MAGNESIO
SOLUCION INYECTABLE 20%
10ML AMPOLLA

Figura 23. Promedio De Compra 5001 Unidades En Adelante

Conclusion: Las instituciones de la salud encuestadas adquieren en

mayor promedio de 5001 unidades en adelante la metoclopramida

solucion inyectable 10mg/2ml ampollay el sulfato de magnesio solucion

inyectable 20% 10ml vial.

En vista de que ninguna de las clinicas y hospitales encuestados no

solicitan los farmacos expuestos en un promedio de 1 — 10 unidades,

solo se tomaran en referencia para el presente trabajo los rangos de
compra de 11 — 100 unidades, 101 — 1000 unidades, 1001 — 5000

unidades y de 5001 unidades en adelante.

26



VIII. ¢LA INSTITUCION QUE REPRESENTA RECIBE
CAPACITACIONES SOBRE LA APLICACION DE LOS FARMACOS
SELECCIONADOS?

Tabla 15
Capacitaciones

CAPACITACIONES ENCUESTADOS

Sl 18

CAPACITACIONES

uS|

Figura 24. Capacitaciones

Conclusion: Todas las instituciones de la salud encuestadas reciben
capacitaciones acerca de la aplicacién de los farmacos seleccionados

del presente plan de negocio.

2.5.Analisis e Interpretacion de los Resultados

La encuesta realizada a la muestra seleccionada de hospitales y
clinicas de caracter publico y privada de la ciudad de Guayaquil dio los

siguientes resultados:

No existe una amplia preferencia por la presentacion genérica o de
marca de los farmacos considerando que no todos los medicamentos que
se comercializan en el pais son de presentacion genérica en vista de que
existen medicamentos de marca que satisfacen la demanda no cubierta

por parte de las presentaciones genéricas en el pais.
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Igualmente, no encontramos mayor inclinacion de parte de los
encuestados por la efectividad terapéutica y precio de los mismos al
adquirir los mismos, puesto que muchas de las instituciones privadas de
salud adquieren farmacos de marca cuyo efecto curativo suscite en el
menor tiempo posible en sus pacientes, mientras que en las instituciones
publicas de la salud compran farmacos genéricos que, de acuerdo con las
afirmaciones del exviceministro de Gobernanza y Vigilancia de la Salud
Carlos Durén en el articulo del diario EI Comercio titulado La calidad de los
medicamentos genéricos vuelve al debate, afirma que “al comprar los
productos del Cuadro Nacional Basico de Medicamentos, la Cartera busca
un principio activo o componente quimico, mas no una marca determinada”
(Heredia, 2018, parr. 11). Es asi que el precio se convierte en un factor
decisivo para la compra de los medicamentos genéricos que se entregan

en las entidades publicas de la salud.

Los importadores farmacéuticos Hospimedikka y Fresenius Kabi son
los principales proveedores del ambito publico y privado del sector
farmacéutico de los farmacos expuestos en el capitulo anterior con
productos como el Tranexam, la Roxicaina con y sin Epinefrina, la
Metoclopramida y el Sulfato de Magnesio de igual concentracion a los
propuestos a importar y comercializar el proximo afio por DISGILBERT
S.A. Ademas, dentro de los requisitos que buscan las clinicas y hospitales
encuestados en sus proveedores, resaltaron el cumplimiento de los
tiempos de entrega o despacho de los medicamentos solicitados, aspecto
importante si existe un contrato u orden de compra de por medio donde se
define la entrega de caracter directa o por tiempos o plazos acorde a la
rotacion de los farmacos negociados entre las partes. Por otra parte,
también destaco el servicio post venta brindado por los proveedores a los
encuestados en materia financiera si aconteciese sobrefacturacion de
rubros y en materia operativa respecto a temas de devolucién y canje de

productos por motivos de caducidad y dafios de fabrica.

Con respecto a las frecuencias de compra, los farmacos mas

solicitados mensualmente son la metoclopramida solucion inyectable
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10mg/2ml ampolla junto y las lidocainas con y sin epinefrina soluciéon
inyectable 2% ampolla o vial x 20ml. Por consiguiente, es adecuado contar
con un inventario promedio de 5001 unidades en adelante para el primero,
un stock de 11 a 100 unidades para el segundo y un inventario promedio
de 101 a 1000 unidades en consonancia con los resultados obtenidos de

la encuesta realizada a los hospitales y clinicos seleccionados.

Por otro lado, los medicamentos con mayor demanda trimestral son el
acido tranexamico solucion inyectable 100mg/5ml ampolla y el sulfato de
magnesio solucion inyectable 20% 10ml ampolla. Por esto, es apropiado
contar con un stock promedio de 1001 a 5000 unidades del acido
tranexamico y un promedio de 5001 unidades en adelante del sulfato de
magnesio de acuerdo con los resultados conseguidos de la encuesta

efectuada a los hospitales y clinicas elegidos.

Finalmente, el acido tranexamico solucion inyectable 100mg/5ml
ampolla, el sulfato de magnesio solucion inyectable 20% 10ml ampolla y
la metoclopramida solucion inyectable 10mg/2ml ampolla son los farmacos
con un alto requerimiento semestral por lo cual es plausible trabajar con
un promedio semestral de 1001 a 5000 unidades para el primero y 5001
unidades en delante para el segundo y tercero de los productos

mencionados con el fin de atender las solicitudes de este periodo.

2.6.Andlisis Externo
2.6.1. Andlisis PEST

Herramienta creada por el profesor de Harvard Francis Aguilar en
1967 con el propdsito de “analizar los cambios politicos, econdémicos,
socioculturales, tecnolégicos y ambientales en el entorno del negocio”
(Corvo, 2018, parr. 1). La misma fue nombrada inicialmente como
ETPS (acronimo para Econémico, Tecnolégico, Politico y Social), mas
el nombre fue modificado posteriormente como PEST (acrénimo para

Politico, Econdmico, Social y Tecnologico).
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Politico

Decreto No. 400: Reglamento Para La Fijacion De Precios De

Medicamentos De Uso Y Consumo Humano

El 14 de julio del afio 2014, el entonces presidente del Ecuador
Ec. Rafael Correa Delgado decreto el Reglamento para la Fijacién
de Precios de Medicamentos de Uso y Consumo Humano (Decreto
No. 400) con el propésito de “establecer y regular los
procedimientos para la fijacion, revisién y control de precios de
venta al consumidor final de medicamentos de uso y consumo
humano, que se comercialicen dentro del territorio ecuatoriano”(pp.
1-2).

El ex vicepresidente del Ecuador Jorge Glas (Como se dice en
El Telégrafo, 2014) afirmé en aquel entonces que “se consumen
alrededor de $ 1.500 millones en medicamentos entre el sistema
publico y privado, cifra que es igual al mercado de Peru, con la
diferencia de que ese pais tiene cerca de 30 millones de habitantes”
(Reglamento para fijacion de precios de medicamentos se aplicara

desde septiembre, parr. 2)

De igual forma, el ex vicepresidente Glas (Como se dice en El
Telégrafo, 2014) establecié que “para combatir la dispersion, el
precio techo serd equivalente a la mediana de los precios de venta
al publico del mercado privado de los medicamentos participantes
en el segmento correspondiente” (Reglamento para fijacion de
precios de medicamentos se aplicara desde septiembre, parr. 5)

entrando en funcién en septiembre del afio 2014.
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Deduccion De Remuneraciones Y Beneficios Sociales Por

Incremento Neto De Empleos

En consonancia con el articulo No. 10 de la Ley de Régimen
Tributario Interno del Ecuador en el numeral No. 9 concerniente a la

disminucién de gastos de las organizaciones afirma que:

Las deducciones que correspondan a remuneraciones y
beneficios sociales sobre los que se aporte al Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social, por incremento neto de
empleos, debido a la contratacién de trabajadores directos, se
deduciran con el 100% adicional, por el primer ejercicio
econdémico en que se produzcan y siempre que se hayan
mantenido como tales seis meses consecutivos 0 més, dentro

del respectivo ejercicio (p. 17).

Articulo No. 55: Transferencias E Importaciones Con Tarifa Cero

La Ley de Régimen Tributario Interno del Ecuador (2004) en su

articulo no. 55 literal no. 6 expresa lo siguiente:

Tendran tarifa cero las transferencias e importaciones de
Medicamentos y drogas de uso humano, de acuerdo con las
listas que mediante Decreto establecera anualmente el
Presidente de la Republica, asi como la materia prima e
insumos importados o adquiridos en el mercado interno para
producirlas. Asi mismo, tendran tarifa cero los envases y
etiquetas importados o adquiridos en el mercado local que son
utilizados exclusivamente en la fabricacion de medicamentos

de uso humano o veterinario (p. 57)
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Econdmico

Tasas Variables De Interés Por Parte De Las Instituciones

Financieras

A fin de adquirir el &cido tranexamico, la lidocaina con epinefrina,
la lidocaina sin epinefrina, la metoclopramida y el sulfato de
magnesio por parte de un tercero que maquile los farmacos
mencionados, sera necesario solicitar préstamos con diversas
entidades bancarias a fin de obtener el capital necesario para poder
solventar los costos de importacién de la linea de farmacos y asi
poder comercializarla en el siguiente afio. Sin embargo, puede
suscitar el caso que la entidad decida establecer una tasa de interés
variable al plazo que DISGILBERT S.A. decida solicitar el préstamo,

ocasionando asi incretidumbre al solicitante.
Social

Envejecimiento De La Poblacion

De acuerdo con el INEC (2010) la esperanza estimada de vida
de la poblacion masculina y femenina serd de 75 y 80 afios
respectivamente. Esto a su vez se corrobora con el articulo
publicado por EI Telégrafo (2016) en el cual presentan los
resultados obtenidos por la Universidad Internacional de Valencia,
Espafia. La mencionada academia declaro que “el niamero de
personas mayores de 65 afios crecera en América Latina y el Caribe
un 34% anualmente” (La Poblacién Adulta Mayor Crecera 34% A
Partir De 2020, parr. 5).

Ademas, afirman que “el envejecimiento de la poblacion se
agudiza ya que la tasa de poblacién mayor de 65 afios crecera un
34% anual a partir de 2020 y pasara de un 7,3% a un 12,5%” (La
Poblacion Adulta Mayor Crecera 34% A Partir De 2020, parr. 5).
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Fuente: Estimaciones de proyecciones de poblacion 2010 INEC.

Figura 25. Esperanza De Vida Al Nacimiento Por Sexo 1990 — 2050.
Tomado de Presentacion ¢ Como Crecera La Poblacion En Ecuador? INEC, 2010

Alcance A Nivel Nacional

El Q.F. Guillermo Gilbert Bambino, gerente general de Gilbert
Global Business S.A. DISGILBERT, expreso que los farmacos
como el 4cido tranexamico, la lidocaina con epinefrina, la lidocaina
sin epinefrina, la metoclopramida y el sulfato de magnesio tienen
una alta demanda y escaza oferta no solamente en la ciudad de
Guayaquil, sino en todo el Ecuador. Es por esto, que el éxito de este
plan de negocio a nivel de la urbe determinard la distribucion y
comercializacién de los cinco farmacos por DISGILBERT S.A. en

todo el pais.

Nichos De Subdistribuciones

El Q.F. Guillermo Gilbert Bambino, gerente general de Gilbert
Global Business S.A. DISGILBERT, también mencioné que los
farmacos como el acido tranexamico, la lidocaina con epinefrina, la
lidocaina sin epinefrina, la metoclopramida y el sulfato de magnesio
pueden ser comercializados y distribuidos por otros
subdistribuidores dentro y fuera de la ciudad de Guayaquil fruto de
su alta demanda y escaza oferta. Asi, DISGILBERT S.A. reduce los
posibles riesgos logisticos y econémicos a presentarse en el

transcurso de la venta.
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Ambiental

Incineracion De Farmacos Vencidos

Acorde a lo indicado en el Instructivo publicado por la Agencia
Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (2017) para
la Supervision de Destruccién y Eliminacion de Medicamentos y
Productos en Investigacion, cuya base legal es la Ley Orgéanica de
Salud, Ley 67 (Registro Oficial Suplemente 423, 22-XI1-2006) se

detalla lo siguiente:

“Art. 176.- Los medicamentos caducados referidos en el articulo
anterior deben ser destruidos y eliminados por los fabricantes o
importadores, conforme a los procedimientos establecidos por la

autoridad sanitaria nacional y bajo su supervision.” (p. 4)

En conformidad a lo antes expuesto, DISGILBERT S.A. procederia

a asumir el proceso de destruccion cuando asi aplicase.

Una vez culminado el andlisis PESTA, se procedera a calificar el grado de
importancia otorgando una valoracién a cada aspecto encontrado de indole
politica, econdmica, social, tecnolégica o ambiental. Los grados de
importancia son cinco: Muy Positivo (MP), Positivo (PO), Indiferente (IN),
Negativo (NE) y Muy Negativo (MN). Igualmente, la valoracién se divide en
tres rangos: Poco Importante (0 a 5), Importante (6 a 10) y Muy Importante (11
a 15) como se exhibe en la figura a continuacion:
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NOMENCLATURA

Muy Positivo MP VALORACION
Positivo PO 0a5b POCO IMPORTANTE
Indiferente IN 6a10 IMPORTANTE
Negativo NE 11a15 MUY IMPORTANTE
Muy Negativo MN
VALORACION
v oot T e T OO e
POLITICO
Reglamento Para La Fijacion De 15 A
Precios De Medicamentos De Uso Y
Deduccion De Remuneraciones Y
Beneficios Sociales Por Incremento 15 (0]
Neto De Empleos
Articulo No. 55: Transferencias E 15 0
Importaciones Con Tarifa Cero
ECONOMICO
Tasas Variables De Interés Por Parte
o ) . 10 A
De Las Instituciones Financieras
SOCIAL
Envejecimiento De La Poblacién 6 0
Alcance A Nivel Nacional 15 0
Nichos De Subdistribuciones 15 0
AMBIENTAL
Proceso De Incineracién De
. . 6 A
Farmacos Vencidos

Figura 26. Matriz PESTA

Antes de examinar el sector y dimension del mercado hacia el cual nos

vamos a dirigir, analizaremos las oportunidades y amenazas del entorno a fin

de definir las estrategias a emplear con el propésito de reducir o explotar los

posibles impactos en el presente plan de negocios. Asi, se evidencian cinco

oportunidades que actualmente se encuentran en el entorno, dentro de las

cuales tres resaltan como se exhibe en la siguiente figura:
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OPORTUNIDADES DEL ENTORNO

Nichos De Subdistibuciones N -
Alcance A Nivel Naciona! [ -

Articulo No. 55: Transferencias E
Importaciones Con Tarifa Cero

Deduccién De Remuneraciones Y Beneficios _ 15
Sociales Por Incremento Neto De Empleos
0 2 4 6 8 10 12 14 16

Figura 27. Oportunidades Del Entorno

Los Nichos De Subdistribuciones facultaran a la organizacion incrementar
sus ventas y rentabilidad comercializando el &cido tranexamico, la lidocaina
con epinefrina, la lidocaina sin epinefrina, la metoclopramida y el sulfato de
magnesio a otros distribuidores dentro de la ciudad de Guayaquil como afuera

de la misma reduciendo asi potenciales riesgos logisticos y econdmicos.

El Alcance A Nivel Nacional permitira a DISGILBERT S.A. incrementar sus
ventas y utilidades en mayor proporcion la organizacion incrementar sus
ventas y rentabilidad si la comercializacion y distribucion del &cido
tranexamico, la lidocaina con epinefrina, la lidocaina sin epinefrina, la

metoclopramida y el sulfato de magnesio otorga los resultados esperados.

El Articulo No. 55: Transferencias E Importaciones Con Tarifa Cero
propiciara un importante ahorro de los fondos con los que cuenta
DISGILBERT S.A. para importar estos farmacos de paises de Centroamerica,
Europa o Asia y mayor inversion en la adquisicion de vastos inventarios de los

medicamentos presentados que no gravan impuestos.

La Deduccion De Remuneraciones Y Beneficios Sociales Por Incremento
Neto De Empleos es una oportunidad que favorece a DISGILBERT S.A. en la

deduccién de la base imponible para el calculo del impuesto a la renta.
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En contraste con las oportunidades exhibidas previamente, se identificaron
cinco amenazas que actualmente se encuentran en el entorno, dentro de las

cuales tres sobresalen como se exhibe en la siguiente figura:

AMENAZAS DEL ENTORNO
Tasas Variables De Interés Por Parte De Las _ 10
Instituciones Financieras
Reglamento Para La Fijacion De Precios De _ 15
Medicamentos De Uso Y Consumo Humano

10 12 14 16

o
N
SN
o
[ee]

Figura 28. Amenazas del Entorno

Las Fuentes De Financiamiento representan una gran amenaza para
DISGILBERT S.A. en vista de que las instituciones financieras optan por
otorgar préstamos a sus solicitantes con tasas de crédito variables
frecuentemente, ocasionando incertidumbre para los usuarios que ansian

solicitar un préstamo bancario.

El Reglamento para la Fijacion de Precios de Medicamentos de Uso y
Consumo Humano constituye un factor negativo al reducir la potencial
rentabilidad a recaudar con la comercializacion a las instituciones de caracter
publico encuestadas de los medicamentos descritos al encontrarse reguladas
por un precio techo de venta que no puede ser sobrepasado por ningun

comerciante farmacéutico.

2.6.2. Estudio Del Sector Y Dimension Del Mercado

En el Ecuador, existen tres sectores econdmicos que aportan al

Producto Interno Bruto (PIB), los cuales son:

Primario: Engloba actividades como la agricultura, pesca, materia

prima y bienes de capital.
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Secundario: Abarca actividades como la manufactura y la mineria.

Terciario: Comprende actividades como el comercio, la construccion, la

educacién y la salud.

Dentro del presente plan de negocios, esta investigacion se ubica
en el sector econémico terciario dentro del subsector de la salud en la

industria farmacéutica.

En consonancia con DataLab Asobanca (2019) el sector de la salud
aporté al Ecuador un PIB de 9,02% en el afio 2018 proveniente de la

suma de 6.485,799 millones de délares recaudados por este sector.

Por otra parte, la organizacion de inteligencia de mercado del sector
farmacéutico IQVIA (2019) asegura que la participacion de mercado de
las ventas en dolares y en unidades hasta el mes de abril del presente
afio de los medicamentos de presentacion de marca acumulan el
94,50% y 84,53% respectivamente que, a diferencia de los farmacos
de presentacion genérica, escasamente comprenden el 5,50% vy
15,47% de la venta en dolares y en unidades proporcionalmente como

se presenta en la siguiente tabla:

Tabla 16
Participacion De Mercado Ventas En Délares & En Unidades Farmacos
De Marca & Genéricos Abril 2019

Presentacion YTD Abril-2019
Farmaco Venta En Délares  Venta En Unidades
Marca 94,50% 84,53%
Genérico 5,50% 15,47%

Tomado de IQVIA (2019)

Ademas, la misma organizacion en sus informes mensuales establece
gue el crecimiento anual estimado del mercado farmacéutico en ddlares
y unidades es del 3,50% y 1,23 como se exhibe en la figura 31 a

continuacion:
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Figura 29. Crecimiento Anual Estimado Mercado Farmacéutico.
Tomado de IQVIA (2019)

Para el presente trabajo, se realizara el estudio del grupo
estratégico con los productos sustitutos que compitan indirectamente

con los farmacos a comercializar el siguiente afio.

Hay que mencionar, ademés que este analisis también contempla
la preferencia del consumidor en vista de que la duracién de la relacién
comercial con las instituciones de la salud estara sujeta a la aceptacion

de parte del consumidor final o paciente de nuestros productos.

Dicho lo anterior, se pasara a evaluar cinco medicamentos
sustitutos con el mismo principio activo que ya se comercializan en el

mercado a través de una serie de aspectos en la siguiente figura:

Muy Mala 1

Mala 2

Regular 3

Buena 4

Muy Buena 5

CARACTERISTICAS | TRANEXAM _ METOCLOPRAMIDA -

At_rac~t|vo & Practico 4 4 4 4 4

Disefio

Efectividad Terapeutica 5 5 5 5 5

Precio 2 2 2 4 4
TOTAL 11 11 11 13 13

% 19% 19% 19% 22% 22%

Figura 30. Matriz De Grupo Estratégico

Si se analiza la figura 30, la metoclopramida y el sulfato de magnesio
son los principales farmacos sustitutos cuya Unica fortaleza radican en

sus bajos precios de venta, que pese a ser muy pronunciada, las
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encuestas desarrolladas sefialan que no es una caracteristica

importante para los encuestados al comprar farmacos.

Por otro lado, encontramos que el Tranexam junto a la Roxicaina
con y sin Epinefrina ostentan como unica debilidad sus altos precios de

venta.

Por esto, el ambiente que se presenta es positivo en la
comercializacion de los tres farmacos recién mencionados. Sin
embargo, la metoclopramida y el sulfato de magnesio presentan un
gran desafio a afrontar una vez comience la comercializacion de estos

dos ultimos farmacos.

2.6.3. Competencia — Analisis De Fuerza De Porter

De acuerdo con Gomez Zorrilla-Sanjuan (2015) “El analisis de
Porter o la matriz de las 5 fuerzas de Porter, es un modelo estratégico
elaborado por el economista y profesor de la Harvard Business School,
Michael Porter en 1979” (Herramientas Claves En Un Plan De
Marketing (Il): 5 Fuerzas De Porter, parr.3) el cual “proporciona un
marco de reflexion estratégica para determinar la rentabilidad de un
sector especifico, con el fin de evaluar el valor y la proyeccion futura de
empresas o0 unidades de negocio que operan en dicho sector”
(Herramientas Claves En Un Plan De Marketing (Il): 5 Fuerzas De

Porter, parr.3)

Las cinco fuerzas en mencion son: La Posibilidad De Amenaza Ante
Nuevos Competidores, El Poder De La Negociacién De Los Diferentes
Clientes, El Poder De Negociacion De Los Proveedores, La Amenaza
De Ingresos Por Productos Sustitutos & La Rivalidad Entre Los
Competidores, mismos que seran analizados en el giro de negocio en

discusién a continuacion:
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La Posibilidad De Amenaza Ante Nuevos Competidores

El ingreso al mercado farmacéutico de nuevos competidores
presupone una amenaza de grado medio, puesto que actualmente hay
distribuidoras que mantienen esta modalidad de venta, con la Unica
diferencia que adquieren el producto ya terminado directamente de
laboratorios nacionales e internacionales o de importadores

farmacéuticos. Por otra parte, se identificaron las siguientes barreras:

e La diferenciacién de los productos es minima, se contempla
solamente el servicio post venta y la rapidez de respuesta, que
dependera de la capacidad del laboratorio, importador o

distribuidor.

e La necesidad de capital es alta, por lo que se requeriria una
distribuidora con una alta capacidad de financiamiento para
afrontar la compra de los farmacos expuestos en voluminosas
cantidades y cancelar los gastos logisticos y arancelarios del

proceso de importacion.

e El acceso a las alianzas con las clinicas y hospitales de indole
publica o privada requieren una distribuidora con un muasculo
financiero estable dado que el flujo de caja de las instituciones
citadas varia mes a mes ocasionando dias de mora en los

pagos.

El Poder De Negociacion De Los Diferentes Clientes

Los hospitales y clinicas de caracter publico y privado presumen una
amenaza de alto grado en la eleccion de sus proveedores ya que
evallan mediante procesos de licitacion factores como precio,
cumplimiento en el despacho de 6rdenes de compra, cumplimiento en
los plazos de entrega y tamafio de portafolio ofertado por el proveedor

o0 los proveedores escogidos.
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Sin embargo, el precio continla siendo un factor decisivo en la
eleccion de suministradores por parte de las instituciones de la salud
mencionadas dado que existen proveedores que ofrecen precios mas
bajos si bien no es el factor mas importante en la eleccion de
proveedores segun los resultados de la encuesta realizada en el

presente plan de negocio.

El Poder De Negociacion De Los Proveedores

El ndmero de proveedores que actualmente importan, distribuyen y
comercializan el &cido tranexamico solucién inyectable de 100
miligramos ampolla, la lidocaina con epinefrina solucion inyectable 2%
vial 20ml, la lidocaina sin epinefrina solucion inyectable 2% vial 20ml,
la metoclopramida solucién inyectable de 10 miligramos sobre 2
mililitros ampolla y el sulfato de magnesio solucion inyectable al 20%
ampolla es limitado. Por consiguiente, presuponen una amenaza de

grado medio.

La Amenaza De Ingresos Por Productos Sustitutos

El ingreso al mercado farmacéutico de productos sustitutos
presupone una amenaza de alto grado, ya que se pueden manejar con
productos creados con el mismo componente y otras presentaciones.
Mas aun, teniendo presente el hecho que el laboratorio o importador o
distribuidor puede manejar sus propios productos 0 manejar esta

modalidad con otro distribuidor.

La Rivalidad Entre Los Competidores

La competencia dentro del mercado farmacéutico conlleva una
amenaza de alto grado, teniendo en cuenta que cada vez ingresan mas
actores al mercado con el fin de obtener mayores ingresos por la
compra y venta de farmacos de presentacion genérica o de marca

obligando a los grandes laboratorios, importadores o distribuidores a
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redoblar sus esfuerzos en disefar y poner en practica estrategias que
les faculten restar participacion de mercado a los nuevos competidores
o de menor capacidad econGmica y operativa.

Tabla 17
Matriz EFIl (Evaluacion Factores Internos De La Competencia)
... CALIFICACION
FACTORES PESO CALIFICACION PONDERADA
Inadecuada Planificacion
De La Demanda 0.2 2 0,40
Aplazam!ento De Las 01 ) 0.20
Importaciones
Demora En La Produccién 0,1 2 0,20
Problemas Técnicos En
Las Fabricas o Plantas De 0,05 1 0,05
Manufactura
Cer_tlflcqmones O 0,05 1 0.05
Validaciones
Inversion En Publicidad & 0.05 3 0,15
Desarrollo
Posicionamiento En El 0.1 4 0,40
Mercado
Experiencia En El Sector 0,1 4 0,40
Cobertura Nacional 0,2 4 0,80
Efectividad Terapéutica
0,05 3 0,15
De Sus Productos ' '
TOTAL 100% 2,80
Tabla 18
Informacion Para La Calificacion De La Matriz
ORDEN CALIFICACION EVALUACION
4 Fortaleza Mayor

Fortaleza Menor
Debilidad Mayor
Debilidad Menor

Calificar Entre 1 & 4

= N W
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2.6.4. Estimacién De Mercado Potencial Y Demanda Global

Mercado Actual De La Empresa

El actual sistema de distribucion empleado por DISGILBERT S.A es
un canal de nivel dos, puesto que adquiere los farmacos de fabricantes
o importadores nacionales o extranjeros para ser comercializados por
la organizacion en discusion a hospitales o clinicas de indole publica o
privada que a su vez aplican los medicamentos a sus pacientes o
consumidores finales como se demuestra en la figura 31 a

continuacion:

Fabricante o

Hospitales o Pacientes o
l&na%?ézagoor E> DISGSILEERT E> Clinicas Publicas Consumidores
T o Privadas Finales

Extranjero

Figura 31. Sistema De Distribucién De DISGILBERT S.A. A Clinicas & Hospitales

Mercado Actual De La Competencia

De acuerdo con la Agrupacién De Investigacion Y Marketing
Farmaceéutico (2017) “IQVIA es un proveedor lider a nivel mundial de
servicios de informacién, soluciones tecnolégicas innovadoras e
investigacién” que “tiene alrededor de 55.000 empleados en mas de
100 paises” reuniendo grandes cantidades de cifras como las ventas
anuales en el Ecuador en dolares de los farmacos de presentacion
genérica y de marca en que los importadores farmacéuticos
Hospimedikka y Fresenius Kabi han logrado en los ultimos dos afios y
el presente afo hasta el mes de abril respectivamente como se indican

en la tabla 19 y 20 y figuras 32, 33, 34 y 35 a continuacion:
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Tabla 19
Ventas En Doélares Farmacos Hospimedikka & Fresenius Kabi 2017 — Afio
Hasta La Fecha

Dolares (En Millones)

Presentacién Laboratorio Afio Afio YTD
2017 2018 abr-19
Tranexam A.iv 0.10 G 5 MI X 8 (/ml) Ropsohn $86.360 $25.633 $5.001
Roxicaina Vial C/epine 2 % 50 MI X 1 Ropsohn $17.487 $3.857 $48.825
Roxicaina Vial S/epine 2 % 20 MI X 1 Ropsohn $26.893 $44.409 $23.520

Sulfato Magnesio A.im/iv 20 % 10 Ml X 10 Sanderson  $7.669 $7.158 $1.264
Sulfato Magnesio A.im/iv 20 % 10 MI X 100 Sanderson  $2.018 $2.918 $0
Metoclopramida Clh A.im/iv 10 Mg 2 MI X 10  Sanderson  $12.772 $7.537 $2.569

Metoclopramida Clh A.im/iv 10 Mg 2 Ml X 100  Sanderson  $1.705 $1.093  $299

Tomado de IQVIA (2019)

VENTAS EN DOLARES FARMACOS
HOSPIMEDIKKA 2017 - ANO HASTA LA FECHA

o ) ) i23.520
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Figura 32. Ventas En Délares Farmacos Hospimedikka 2017 — Afio Hasta la Fecha.
Tomado de IQVIA (2019)
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Figura 33. Ventas En Délares Farmacos Fresenius Kabi 2017 — Afio Hasta La Fecha.
Tomado de IQVIA (2019)

Tabla 20
Unidades Vendidas Farmacos Hospimedikka & Fresenius Kabi 2017 — Afio
Hasta La Fecha

Unidades (En Millones)

Presentacion Laboratorio  Afio Afio YTD

2017 2018 abr-19
Tranexam A.iv 0.10 G 5 MI X 8 (/ml) Ropsohn 3.665 1.079 222
Roxicaina Vial C/epine 2 % 50 MI X 1 Ropsohn 6.929 1.308 19.145
Roxicaina Vial S/epine 2 % 20 MI X 1 Ropsohn 16.975 26.625 13.696
Sulfato Magnesio A.im/iv 20 % 10 Ml X 10 Sanderson 2.397 2.247 409
Sulfato Magnesio A.im/iv 20 % 10 MI X 100 Sanderson 59 84 0
Metoclopramida Clh A.im/iv 10 Mg 2 Ml X 10  Sanderson 4.988 3.046 966
Metoclopramida Clh A.im/iv 10 Mg 2 Ml X 100 Sanderson 70 a7 11

Tomado de IQVIA (2019)
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UNIDADES VENDIDAS FARMACOS
HOSPIMEDIKKA 2017 - ANO HASTA LA FECHA
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Figura 34. Unidades Vendidas Farmacos Hospimedikka 2017 - Afio Hasta La Fecha. Tomado
de IQVIA (2019)
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Figura 35. Unidades Vendidas Farmacos Fresenius Kabi 2017 - Afio Hasta La Fecha. Tomado
de IQVIA (2019)
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Dicho lo anterior, los principales competidores de la empresa
cuentan con una amplia cobertura a nivel nacional y mayor capital
financiero. Sin embargo, exhiben debilidades que pueden ser
explotadas por DISGILBERT S.A. para comercializar su linea genérica
de farmacos en las instituciones de la salud encuestadas y continuar

maximizando sus utilidades.

Mercado No Consumidores Relativos

Abarca a toda la muestra encuestada, puesto que aun no han
adquirido la linea de farmacos de DISGILBERT S.A. expuesta en el
anterior capitulo del presente trabajo, mas reunen los requisitos

necesarios para formar parte de nuestra cartera de clientes.

Mercado No Consumidores Absolutos

Lo comprenden las areas o centros de salud y fundaciones en las
gue no traten con las dolencias o enfermedades para los cuales han
sido creados los farmacos descritos en el punto 1.3 del capitulo pasado,
dado que no requieren nuestra linea a elaborar y comercializar y no

retnen los requisitos necesarios para ser nuestros clientes.

Mercado Planificado

Lo engloban los pacientes o consumidores finales que, a pesar de
no requerir cualquiera de los cinco farmacos enunciados anteriormente,
en algun momento pueden necesitar alguno de los medicamentos que
desea comercializar DISGILBERT S.A. Es asi que el mercado
planificado son todos los clientes o pacientes que bajo recomendacion
visiten nuestra oficina con el propdsito de adquirir el &cido tranexamico,
la lidocaina con epinefrina, la lidocaina sin epinefrina, la
metoclopramida y el sulfato de magnesio para uso propio o para algun

familiar o amigo que requiera cualquiera de los cinco farmacos citados.
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2.6.5. Mercado Meta

El sistema de distribucién que aspira a manejar DISGILBERT S.A
es un canal de nivel tres, puesto que continuara adquiriendo los
farmacos de fabricantes o importadores nacionales o extranjeros para
ser comercializados por la organizacion en discusion a hospitales o
clinicas de indole publica o privada que a su vez aplican los
medicamentos a sus pacientes o consumidores finales como se

demuestra en la figura 36 a continuacion:

Fabricante o

Subdistribuidores, Hospitales o Pacientes o
Iﬂ]fc?mo; E> DISGngERT E> Mayoristas o Clinicas Publicas o Consumidores
o Minoristas Privadas Finales

Extranjero

Figura 36. Potencial Sistema De Distribucion De DISGILBERT S.A. A Clinicas & Hospitales
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Por otro lado, el Servicio Nacional De Contratacion Publica (2019)
en la seccion titulada Distributivo De Medicamentos Por Unidad De
Salud dentro de su sitio web presenta al publico la estimacion de
unidades anuales de farmacos como el acido tranexamico, la lidocaina
con epinefrina, la lidocaina sin epinefrina, la metoclopramida y el sulfato
de magnesio por parte de la red publica de salud conformada por
instituciones como el Ministerio de Salud Publica (MSP), el Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), el Instituto de Seguridad
Social de las Fuerzas Armadas (ISSFA) y el Instituto de Seguridad
Social de la Policia (ISSPOL). Para el presente trabajo, vamos a tomar
en referencia la demanda potencial del presente afio de los hospitales
pertenecientes al MSP e IESS ubicados en Guayaquil y la demanda
cubierta de las clinicas pertenecientes al sector privado de la urbe del
afio 2018.

Sin embargo, el mercado farmacéutico crece 3,5% anualmente en
dolares y 1,23% en unidades. Dicho lo anterior, DISGILBERT S.A traza
la meta de captar inicialmente el 15% de las demandas potenciales de
las instituciones encuestadas pertenecientes al MSP e IESS en
Guayaquil y la demanda atendida el afio pasado por el sector privado
de la urbe de los cinco farmacos expuestos, objetivo desafiante dada la

alta competencia que actualmente existe en el sector.

Con respecto al &cido tranexamico, el mismo no fue tomado en
cuenta para la demanda potencial al ser un producto “habilitado” al
importador farmacéutico Hospimedikka para ser el Unico en proveer
este farmaco en todas las instituciones del ISSFA, MSP, IESS e
ISSPOL de acuerdo con el SERCOP. Sin embargo, la lidocaina con y
sin epinefrina, la metoclopramida y el sulfato de magnesio se
encuentran como “no habilitados” por el SERCOP, razén por la cual no
existe exclusividad como en el caso del acido tranexamico para ser

adjudicado a cualquier proveedor como DISGILBERT S.A.
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Tabla 21

Demanda Potencial Ao 2019 Sector Publico Ministerio De Salud Publica

ESTIMACION
MEDICAMENTO ESTABLECIMIENTO DE SALUD 2019
(en unidades)
HOSPITAL DE ESPECIALIDADES ABEL GILBERT PONTON 4.370
o o . ~ HOSPITAL GENERAL GUASMO SUR 2.100
Lidocaina (sin epinefrina), I;(lqztgdrgl_parenteral, 2 %, Frascol/vial HOSPITAL GENERAL UNIVERSITARIO 9.000
HOSPITAL INFECTOLOGICO JOSE RODRIGUEZ MARIDUENA 1.290
HOSPITAL PEDIATRICO FRANCISCO DE ICAZA BUSTAMANTE 4.440
] ’ ] ) o . HOSPITAL DE ESPECIALIDADES ABEL GILBERT PONTON 1.550
Lidocaina cor? epinefrina, Liquido parenteral, 2 % + HOSPITAL GENERAL UNIVERSITARIO 1.390
1:200.000, Frasco x 20 mL )
HOSPITAL PEDIATRICO FRANCISCO DE ICAZA BUSTAMANTE 750
HOSPITAL DE ESPECIALIDADES ABEL GILBERT PONTON 118.410
. o ) HOSPITAL GENERAL GUASMO SUR 90.000
Metoclopramida, Liquido parenteral, 5 mg/mL, Caja x HOSPITAL GENERAL UNIVERSITARIO 6.590
ampolla/ampollas x 2 mL , N
HOSPITAL INFECTOLOGICO JOSE RODRIGUEZ MARIDUENA 10.830
HOSPITAL PEDIATRICO FRANCISCO DE ICAZA BUSTAMANTE 20.240
HOSPITAL GENERAL GUASMO SUR 8.400
Sulfato de magnesio, Liquido parenteral, 20 %, Caja x HOSPITAL GENERAL UNIVERSITARIO 37.500
ampolla/ampollas x 10 mL HOSPITAL INFECTOLOGICO JOSE RODRIGUEZ MARIDUENA 2.600
HOSPITAL PEDIATRICO FRANCISCO DE ICAZA BUSTAMANTE 8.250
TOTAL 327.710

Tomado de Servicio Nacional De Contratacién Publica (2019)
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Tabla 22
Demanda Potencial Afio 2019 Sector Publico Instituto Ecuatoriano De Seguridad Social

ESTIMACION
MEDICAMENTO ESTABLECIMIENTO DE SALUD 2019
(en unidades)

Lidocaina (sin epinefrina), Liquido parenteral, 2 %, Frasco/vial

% 20 ml. HOSPITAL GENERAL DEL NORTE DE GUAYAQUIL LOS CEIBOS 4.740
Metoclopramida, Liquido parenteral, 5 mg/mL, Caja x HOSPITAL GENERAL DEL NORTE DE GUAYAQUIL LOS CEIBOS 122.540
ampolla/ampollas x 2 mL HOSPITAL DE ESPECIALIDADES - TEODORO MALDONADO CARBO 54.990

Sulfato de magnesio, Liquido parenteral, 20 %, Caja X HOSPITAL GENERAL DEL NORTE DE GUAYAQUIL LOS CEIBOS 12.870
ampolla/ampollas x 10 mL HOSPITAL DE ESPECIALIDADES - TEODORO MALDONADO CARBO 23.030
TOTAL 218.170

Tomado de Servicio Nacional De Contratacién Publica (2019)

Tabla 23
Demanda Atendida Afio 2018 Sector Privado
Presentacién Laboratorio Vgnta Erl Cae . et T9ta|
Unidad Afio 2018 Unidades Afio 2018
Tranexam A.iv 0.10 G 5 Ml X 8 (/ml) Ropsohn 1.079 8632
Roxicaina Vial C/epine 2 % 50 Ml X 1 Ropsohn 1.308 1.308
Roxicaina Vial S/epine 2 % 20 MI X 1 Ropsohn 26.625 26.625
Clopan Amp. 10 Mg 2 MI X 5 Menarini 58.209 291045
Sulfato Magnesio A.im/iv 20 % 10 Ml X 10 Sanderson 2.247 22470
Sulfato Magnesio A.im/iv 20 % 10 MI X 100  Sanderson 84 8400
Metoclopramida Clh A.im/iv 10 Mg 2 Ml X 10  Sanderson 3.046 30460
Metoclopramida Clh A.im/iv 10 Mg 2 Ml X 100 Sanderson 47 4700
TOTAL 92.645 393.640

Tomado de IQVIA (2019)
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2.6.6. Perfil Area De Compras Hospitales & Clinicas

Similarmente con Experto GestioPolis.com (2002) “un perfil del
consumidor es el conjunto de caracteristicas que, con base en el
analisis de las variables de un mercado, describe al cliente meta”
(Gestiopolis, parr.1). Asi mismo, faculta a una organizacion “conocer y
entender a sus clientes, ofrecer productos y servicios que realmente
demanden, desarrollar estrategias de venta enfocadas en las
caracteristicas definidas en el perfil y establecer los canales mediante

los cuales podra contactar a clientes potenciales” (Gestiopolis, parr.2).

Para DISGILBERT S.A, su cliente son las instituciones como los
hospitales y clinicas mencionados al inicio del capitulo puesto que las
mismas brindan a los pacientes o consumidores los medicamentos que
la organizacion en discusion y demas distribuidores o laboratorios o
importadores farmacéuticos proveen a fin de aliviar las dolencias que
padezcan los pacientes o consumidores. Dicho lo anterior, este perfil
estda encaminado a los jefes o asistentes del area de compras que
representan a cada hospital y clinica encuestada que solicitan los
farmacos que la plantilla médica demanda para tratar a sus pacientes

como se muestra a continuacion en la tabla 24:
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Tabla 24
Perfil Area De Compras Hospitales & Clinicas

Pais Ecuador
Region Costa
Provincia Guayas
Cantén Guayaquil
Clima Célido
Edad 27 a 60 afos
Sexo Masculino & Femenino
Actividad PEA
Nacionalidad Ecuatoriana
Ingreso Indefinido. Sujeto a los Ingresos Mensuales
Instruccion Bachiller, Superior
Ocupacion Jefe o Asistente de Compras
Clase Social Alta, Media Alta, Media, Media Baja, Baja
Estilo de Vida Tradicional

_ Insatisfechos, debido a la limitada oferta
Personalidad
actual dentro del mercado

Conductuales Datos

Contar con un amplio stock de los farmacos
Beneficios presentados para satisfacer los
Buscados requerimientos de los hospitales y clinicas
en periodos de escasez de los mismos

Tasa de Solicitud Acorde a la necesidad de los pacientes
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2.7.Andlisis Interno
2.7.1. Cadena De Valor

De acuerdo con Kotler & Keller (2009) “Michael Porter ha propuesto
la cadena de valor como un instrumento para identificar el modo de
generar mas valor para los clientes” (Direccion de Marketing, p. 38)
donde “cada empresa desarrolla una serie de actividades destinadas a
disefiar, producir, comercializar, entregar y apoyar su producto”

(Direccion de Marketing, p. 38).

Asi mismo, Kotler & Keller (2009) afirman que “la cadena de valor
refleja nueve actividades estratégicamente relevantes que generan
costo y valor en un negocio especifico” (Direccién de Marketing, p. 38)
las cuales “se dividen en cinco actividades primarias y cuatro

actividades de apoyo” (Direccion de Marketing, p. 38).

Infraestructura De La Empresa

Actividades Administracién De Los Recursos Humanos
de Apoyo Desarrollo Tecnolégico =
Abastecimiento 3
)
Logistica ) Logistica | Mercadotecnia o S
Operaciones Servicio
Interna Externa & Ventas

Actividades Primarias

Figura 37. Cadena De Valor De Michael Porter

A continuacién, se detalla las actividades de la cadena de valor de
GILBERT GLOBAL BUSINESS S.A.- DISGILBERT:

Actividades Primarias

Logistica Interna

Cada medicina o insumo que llega a la bodega pasa por dos de
las tres posibles etapas: Cuarentena, donde permanecen los

mencionados en la zona de Cuarentena hasta que la revision haya
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concluido; Aprobacién, donde pasan al area de Aprobacion una vez
haya sido aceptado por el Responsable Técnico o Rechazo, en el
caso que los farmacos o insumos presenten dafios en su

presentacion o composicion.

Operaciones

Comprende el traslado de las medicinas o insumos a sus
respectivas areas para ser perchadas o acomodadas en pallets, el
“picking” y “packing” de los pedidos receptados de los clientes, la
revision de los pedidos despachados para evitar cualquier error al
momento de la entrega, la facturacion de los mismos por via
electrénica e impresion fisica como respaldo de la recepcion de los
mencionados por el cliente y la entrega al transportista de todos los

pedidos, sus respectivas facturas y hoja de ruta.

Logistica Externa

Engloba el envio y entrega de los pedidos por parte del
transportista hacia los clientes de forma directa o por medio de
terceros como Tramacoexpress o Cooperativas de la Terminal de

Cargas de la Terminal Terrestre de Guayaquil.

Marketing & Ventas

La empresa emplea uno de los componentes basicos del
marketing mix: Promocion, otorgando descuentos y -0
bonificaciones en las compras efectuadas por nuestros clientes
privados como son las clinicas, fundaciones, farmacias, médicos y

pacientes directos.

Con las entidades del sector publico nos manejamos a través de
cotizaciones, donde el precio mas bajo es el factor predominante

para ser adjudicado.
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Servicios

Abarca la entrega agil, oportuna en el mismo dia que se realizé
el pedido, entrega personalizada en los domicilios de los clientes,
entrega a instituciones publicas y privadas, fundaciones, farmacias
y clientes particulares fuera de horario y entrega de anticipos de
productos, mediante Notas de Entrega a los Hospitales Publicos

gue necesitan con URGENCIA los farmacos adjudicados.

Actividades De Apoyo

Infraestructura De La Empresa

Cuenta con su oficina y bodega ubicadas en los Samanes 1
Manzana 137 Villa 6.

Gestion De Recursos Humanos

e Entrenan a su personal a fin de cumplir las funciones que

demanda su cargo.

e Valoran la labor de sus empleados mediante la entrega de
reconocimientos econdémicos o la felicitacion verbal por parte de

los supervisores.

e Ayudan a cada uno de sus empleados otorgadndoles permisos
para llegar luego de las 08:30 (hora de inicio de la jornada) por

motivo de estudios universitarios.

e Obtencion de la certificacion BPADT (Buenas Précticas
Almacenamiento, Distribucién y Transporte) en el mes pasado
concedida por el ARCSA (Agencia Nacional de Regulacion,

Control y Vigilancia Sanitaria) y cuya vigencia es de tres afos.
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Desarrollo Tecnoldgico

e Uso del programa “Visual Master 2.0” para el despacho,
facturacién, consulta de precios, costos, margenes, unidades en
stock, impresion de facturas y hojas de ruta, entre otras

funciones mas.

e Instalacion y operatividad de camaras de seguridad para la
vigilancia de determinados sectores proximos e internos de la

oficina.

e Establecimiento y manejo de un servidor, dentro del cual se
almacena informacion y datos valiosos para el desarrollo de

cada actividad del personal.

e Respaldo de datos e informacion a cargo de la compafia de
servicios de comunicaciones “Claro” para recuperar alguna de
las mencionadas en caso de eliminacion fortuita por parte de

cualquier integrante de la organizacion.

Aprovisionamiento

Abarca la compra de medicinas e insumos de las diversas lineas
distribuidas como: BAYER, VITALIS (genéricos inyectables),
RIVERO (genéricos inyectables), FRESENIUS KABI (genéricos

inyectables), GM (genéricos orales e inyectables) entre otros.

Con respecto a DISGILBERT S.A, su ventaja competitiva radica
en la logistica externa en relacion a la agil entrega de pedidos en el
mismo dia de su solicitud o al siguiente dia por la mafiana y en su
servicio en la entrega de pedidos después de las cinco de la tarde
gue sus empleados terminan su jornada diaria, durante los fines de

semana e inclusive en feriados nacionales y locales.
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2.7.2. Benchmarking

El director general de Xerox Corporation David K. Tearns (como se
cita en debitoor, 2019) asegurdé que “el benchmarking es un proceso
sistematico y continuo para evaluar los productos, servicios y procesos
de trabajo de las organizaciones reconocidas como las mejores
practica, aquellos competidores mas duros” (Definicion de

benchmarking, parr. 3)

Dicho lo anterior, el benchmarking es una herramienta que ayuda a
las empresas a igualar o superar un producto, servicio 0 proceso que
su competencia directa e indirecta este 0 no esté desarrollando. Es asi
gue, para efectuar el benchmarking de Gilbert Global Business S.A.
DISGILBERT consultamos al Q.F. Guillermo Gilbert Bambino, gerente
general de la misma los aspectos que DISGILBERT S.A. puede igualar
0 superar a su competencia tomando en referencia al Grupo Difare. Los
aspectos recopilados junto a su respectiva comparacion se evidencian

en la tabla 25 a continuacion:

Tabla 25
Benchmarking

DETALLE GRUPO - DISGILBERT PROPUESTA

DIFARE S.A.
Disponibilidad De Stock Sl Sl Competir
Estructura Org,a_nlzaaonal S| NO Explotar
Burocratica
Flexibilidad En Politicas
De Crédito NO Sl Explotar
Rapidez En La NO S| Explotar
Aprobacion De Pedidos
Marketing Digital S NO Aplicar
Plataforma Digital De .
Pedidos Sl NO Aplicar
Incentivos Adicionales :
Con Los Clientes Sl NG Aplicar
Responsabilidad Social Sl NO Aplicar
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Con respecto a las ventajas encontradas, DISGILBERT S.A. sobresale
por no contar con una estructura organizacional burocratica; manejar sus
politicas de crédito de forma flexible y su rapidez en la aprobacién de

pedidos a diferencia del Grupo Difare.

Por el contrario, se descifraron desventajas para DISGILBERT S.A. con
respecto al marketing digital (contar con una pagina web y redes sociales);
creacion y manejo de una plataforma digital para la recepcién de pedidos;
incentivos adicionales con los clientes como el alquiler de instalaciones de
recreacion para empresas que deseen realizar mafianas deportivas para
su personal y actividades de responsabilidad social como donaciones
econdmicas para fundaciones, escuelas o colegios o limpieza de espacios

publicos o plantacion de arboles.

2.8.Diagndéstico
2.8.1. Andlisis

La Escuela de Negocios de Espafia EAE Business School (2019)

sostiene que:

El analisis DAFO es una herramienta idonea para realizar un
diagnéstico fiable de nuestra empresa en relacibn a un
determinado proyecto ante el que deseemos tomar una decision
estratégica. Su uso facilita una informacion valiosa de forma
sencilla tras identificar debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades de la organizaciébn en un contexto o mercado

particular (EAE Business School, parr.1).
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Tabla 26
Analisis DAFO DISGILBERT S.A.

DEBILIDADES

Inexperiencia en importacién de
medicinas.

Estructura fisica insuficiente
(bodega).
FORTALEZAS

Estructura Organizacional Plana
Que Genera Rapidez En La
Toma De Decisiones.

Contar Con La Certificacion
BPADT Y De Distribucién Y
Venta De Productos Controlados.

Agil  Gestion De Pedidos
Receptados Por La Organizacion
Hasta Su Despacho Y Entrega Al
Cliente Final.

Posicionamiento, Renombre Y
Larga Trayectoria En El Mercado.

AMENAZAS |

Reglamento para la fijacién de
precios de medicamentos de uso
y consumo humano.

Tasas variables de interés por
parte de las instituciones
financieras.

OPORTUNIDADES |

Deduccion de remuneraciones y
beneficios sociales por
incremento neto de empleos.

Articulo No. 55: transferencias e
importaciones con tarifa cero.

Alcance a nivel nacional.

Nichos de subdistribuciones.

Con respecto a la segunda debilidad mencionada en el analisis DAFO,

DISGILBERT S.A. adquiri6 un nuevo terreno cercano a las instalaciones

donde actualmente opera con el fin de edificar nuevas y espaciosas oficinas y

bodegas. La evidencia del mismo se encontrara dentro del apéndice al final

del presente trabajo.
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Tabla 27
Matriz EFE (Evaluacion Factores Externos DISGILBERT S.A)

-+, CALIFICACION
FACTORES PESO CALIFICACION PONDERADA

Reglamento Para La Fijacion De

Precios De Medicamentos De Uso Y 0,25 2 0,50
Consumo Humano

Tasas Variables De Interés Por Parte

De Las Instituciones Financieras 0.25 2 0,50

Deducciéon De Remuneraciones Y

Beneficios Sociales Por Incremento 0,15 4 0,60
Neto De Empleos

Articulo No. 55: Transferencias E

Importaciones Con Tarifa Cero 0.15 4 0,60
Alcance A Nivel Nacional 0,10 3 0,30
Nichos De Subdistribuciones 0,10 3 0,30
TOTAL 100% 2,80
Tabla 28
Informacion Para La Calificacion De La Matriz
ORDEN CALIFICACION EVALUACION
4 Fortaleza Mayor

Fortaleza Menor
Debilidad Mayor
Debilidad Menor

Calificar Entre 1 & 4

P N W

Dentro de las amenazas recogidas durante el desarrollo del andlisis
PESTA para DISGILBERT S.A, sobresalen unicamente las de mayor
repercusion son las tasas variables de interés por parte de las
instituciones bancarias y el reglamento para la fijacion de precios de
medicamentos de uso y consumo humano como se exhibe en la figura

38 a continuacion:
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Figura 38. Amenazas DISGILBERT S.A.
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Dentro de las oportunidades recogidas durante el desarrollo del
andlisis PESTA para DISGILBERT S.A, las de mayor repercusion son
los beneficios sociales por incremento neto de empleos y las
transferencias e importaciones con tarifa cero; mientras que las de
menor repercusion son el alcance a nivel nacional y los nichos de

subdistribuidores como se exhibe en la figura 39 a continuacion:

OPORTUNIDADES DISGILBERT S.A.

15% 15%
10% 10%
Deduccion De Articulo No. 55: Alcance A Nivel Nichos De
Remuneraciones Y Transferencias E Nacional Subdistribuciones
Beneficios Sociales  Importaciones Con
Por Incremento Neto Tarifa Cero
De Empleos

Figura 39. Oportunidades DISGILBERT S.A.
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Tabla 29
Matriz EFI (Evaluacion Factores Internos DISGILBERT S.A)

-, CALIFICACION

FACTORES PESO CALIFICACION PONDERADA
Inexpgrlenua En Importacion De 0.25 > 0.50
Medicinas
Estructura Fisica Insuficiente (Bodega) 0,25 2 0,50
Estructura Organizacional Plana Que
Genera Rapidez En La Toma De 0,15 3 0,45
Decisiones
Contar Con La Certificacién BPADT Y
De Distribucion Y Venta De Productos 0,10 4 0,40

Controlados

Agil Gestion De Pedidos Receptados
Por La Organizacion Hasta Su 0,15 4 0,60
Despacho Y Entrega Al Cliente Final
Posicionamiento, Renombre Y Larga

Trayectoria En El Mercado 010 3 0,30
TOTAL 100% 2,75
Tabla 30
Informacion Para La Calificacion De La Matriz
ORDEN CALIFICACION EVALUACION
4 Fortaleza Mayor

Fortaleza Menor
Debilidad Mayor
Debilidad Menor

Calificar Entre 1 & 4

= N W

Dentro de las debilidades recogidas de DISGILBERT S.A,
sobresalen Unicamente las de mayor repercusion como la inexperiencia
en importacién de medicinas y la estructura fisica insuficiente como se

exhibe en la figura 40 a continuacion:
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Figura 40. Debilidades DISGILBERT S.A.
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Dentro de las fortalezas recogidas para DISGILBERT S.A, las de
mayor repercusion son la estructura organizacional plana y la agil
gestion de la organizacion; mientras que las de menor repercusion son
el contar con la certificacion BPADT y de distribucion y venta de
productos controlados y el posicionamiento, renombre vy larga
trayectoria en el mercado como se exhibe en la figura 41 a

continuacion:

FORTALEZAS DISGILBERT S.A.

15% 15%
I ) I ]
Estructura Contar Con La Agil Gestién De Posicionamiento,
Organizacional Certificacion BPADT Pedidos Renombre Y Larga
Plana Que Genera Y De Distribucion Y Receptados Por La Trayectoria En El
Rapidez EnLa Venta De Productos Organizacion Hasta Mercado
Toma De Controlados Su Despacho Y
Decisiones Entrega Al Cliente
Final

Figura 41. Fortalezas DISGILBERT S.A.
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2.8.2. Analisis CAME

Tabla 31

Analisis CAME DISGILBERT S.A.
CORREGIR
Busqueda de un operador

logistico con experiencia en
importacion farmacos genéricos.

Construccién de nuevas oficinas
y bodegas.

MANTENER
Proseguir con el manejo
organizacional plano que faculte
agilidad en la toma de
decisiones.

Cumplir  con los diversos
requisitos para mantener las
certificaciones BPADT vy de
distribucion y venta de productos
controlados

Constante evaluaciéon de los
tiempos de preparacion de los
pedidos y entregas a los clientes.

Mantener posicionamiento 'y
cuidar renombre de la empresa.

| AFRONTAR
¢ Disefar planes de contingencia.

e Negociar tasas convenientes con
las instituciones financieras que
DISGILBERT S.A posee una
relacion comercial.

| EXPLOTAR |
e Crear nuevas plazas de empleo
en las diversas areas

estratégicas u operativas de la
organizacion.

e Importar mayusculos montos de

acido tranexamico, lidocaina con
epinefrina, lidocaina sin
epinefrina, metoclopramida vy

sulfato de magnesio para su
venta.

e Generar y fortalecer relaciones
comerciales fuera de Guayaquil.

e Satisfacer requerimientos de

intermediarios.
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2.8.3. Matriz De Crecimiento De Ansoff
El Oxford College Of Marketing (2016) en su blog afirman que:

La matriz Ansoff fue desarrollada por Igor Ansoff y publicada en
la revista de negocios de Harvard inicialmente como una
herramienta de estrategia empresarial central ensefiada en
escuelas de negocios a estudiantes del masterado de
administracion de negocios y empleada en todos los negocios a
nivel mundial (Using The Ansoff Matrix To Develop Marketing
Strategy, parr. 1).

Roldan (2017) asevera en el sitio web economipedia lo siguiente:

El principal objetivo de la matriz de Ansoff es identificar
oportunidades de crecimiento y para esto se crea la matriz. En
el eje horizontal se ubican los productos, mientras que en el eje
horizontal se ubican los mercados. Ambas variables (productos
y mercados) se subdividen en dos categorias: nuevos o
actuales. Como resultado, se obtendran cuatro cuadrantes, cada
uno de ellos identifica una particular estrategia de crecimiento:
penetracion de mercado, desarrollo de nuevos productos,
desarrollo de nuevos mercados y diversificacion (Matriz de
Ansoff, parr. 4-5)

Productos

Actuales Nuevos

Penetracion Desarrollo De

Actuales
De Mercado | Nuevos Productos

Mercados Desarrollo
Nuevos De Nuevos Diversificacion

Mercados

Figura 42. Matriz De Crecimiento De Ansoff
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En base a lo anteriormente indicado, el plan de negocio de
DISGILBERT S.A. entraria en el cuadrante superior derecho
correspondiente al Desarrollo de Nuevos Productos, puesto que se
importara y vendera una nueva linea de farmacos genéricos para la
organizaciéon de alta demanda y escasa oferta dentro del mercado

farmacéutico ecuatoriano.

2.8.4. Mapa Estratégico De Objetivos

En consonancia con la ESAN Graduate School of Business (2017)
“el mapa estratégico representa la relacion de causa-efecto que hay
entre los objetivos trazados y los temas estratégicos” (¢, Qué es un
mapa estratégico y qué utilidad tiene en la organizacion?, parr. 3) el
cual “puede contribuir a que la direccion de la empresa logre dicho
objetivo involucrando a los empleados, quienes adquieren un buen
conocimiento de lo que se quiere hacer y como se hara” (¢, Qué es un

mapa estratégico y qué utilidad tiene en la organizacion?, parr. 2).

Dicho lo anterior, se procedera a exponer el mapa estratégico de
objetivos de Gilbert Global Business S.A. DISGILBERT para el afio

2020 como se expone a continuacion:

Perspectiva Incrementar el volumen de Aumentar la rentabilidad
Financiera ventas organizacional

Perspectiva del
Cliente

Aplicar planes de fidelizacion |
de los clientes

| Brindar precios preferentes |

ir 17

Perspectivade Realizar

Analizar los

Procesos
Internos

prospecciones
e incrementar
visitas

perfiles de
los clientes

beneficios

Otorgar promociones y |

Perspectivade
Aprendizaje &
Crecimiento

Figura 43. Mapa Estratégico De Objetivos DISGILBERT S.A.

Determinar la tendencia de

compra y capacidad de pago
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2.8.5. Conclusiones

DISGILBERT S.A. es una empresa cuya meta principal es

maximizar sus ganancias.

Se encontré la oportunidad de importar los farmacos presentados
desde la India para los hospitales y clinicas encuestados. Similarmente,
consideran importante tanto la efectividad terapéutica como el precio
de los mismos al momento de realizar una compra, mas concuerdan en
gue no tienen una marcada preferencia por los farmacos genéricos o

de marca.

Los farmacos mas solicitados mensualmente son la metoclopramida
junto con las lidocainas con epinefrina y la lidocaina sin epinefrina.
Ademas, cabe recalcar que, los medicamentos con mayor demanda
trimestral son el &cido tranexamico y el sulfato de magnesio. A su vez,
los hospitales y clinicas encuestados compran con mayor frecuencia
semestral el sulfato de magnesio, la metoclopramida y el acido
tranexamico. Por lo tanto, se debe contar con un stock constate para

cubrir con la demanda alta de los productos a comercializar.

DISGILBERT S.A. tiene oportunidades a ser explotadas como la
deduccién de remuneraciones y beneficios sociales por incremento
neto de empleos y 0% de aranceles por la importacion de los cinco
farmacos descritos.

La organizacion tiene amenazas que deben ser afrontadas como el
reglamento para la fijacion de precios de medicamentos de uso y
consumo humano, las fuentes de financiamiento y el proceso de

incineracioén de los farmacos vencidos.

En conclusion, el proyecto busca que DISGILBERT S.A. sea el
proveedor solicitado para atender la alta demanda de los farmacos
presentados por la rapidez en la entrega y mantenimiento de stocks de

seguridad.
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CAPITULO llI
PLAN ESTRATEGICO COMERCIAL

3.1.Estrategia, Metas Y Objetivos Comerciales
Estrategia

Incrementar en un 3% las ventas anuales en ddlares de la empresa
DISGILBERT S.A. para el afio 2020.

Metas

e Introducir el 15% de unidades del acido tranexdmico solucion
inyectable 100mg/5ml ampolla (1295); la lidocaina con epinefrina
solucion inyectable 2% vial x 20ml (750); la lidocaina sin epinefrina
solucion inyectable 2% vial x 20ml (7885); la metoclopramida
solucion inyectable 10mg/2ml ampolla (112471) y el sulfato de
magnesio solucion inyectable 20% 10ml vial (18528) para los

hospitales y clinicas encuestados de la ciudad de Guayaquil.

e Cubrir el mercado atribuyendo un peso proporcional acorde al
namero de clinicas y hospitales encuestados de la urbe en la cual
las clinicas dispondran de un peso del 42%, mientras que los

hospitales sostendran un peso del 58%.

e Contar con el 50% de inventario anual del acido tranexamico, la
lidocaina con epinefrina, la lidocaina sin epinefrina, la
metoclopramida y el sulfato de magnesio para ambos semestres del

siguiente afio.
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Objetivos Comerciales (Método SMART)

Introducir el 15% de unidades del &cido tranexamico solucion inyectable Cubrir el mercado atribuyendo un peso ~ Contar con el 50% de inventario anual
100mg/5ml ampolla (1295); la lidocaina con epinefrina solucion inyectable 2%  proporcional acorde al nimero de clinicas y  del &cido tranexamico, la lidocaina con
M ét 0 d 0 Objetivos vial x 20ml (750); la Iidogaina sin‘epir.1efrina solucion inyectable 2% vial x 20ml hospita!es enguestados de la urbe en la cual epinefrina, la Iidogaina sin epinefrina, la
(7885); la metoclopramida solucion inyectable 10mg/2ml ampolla (112471) y  las clinicas dispondrén de un peso del 42%, metoclopramida y el sulfato de
el sulfato de magnesio solucion inyectable 20% 10ml vial (18528) paralos ~ mientras que los hospitales sostendran un  magnesio para ambos semestres del
hospitales y clinicas encuestados de la ciudad de Guayaquil. peso del 58% siguiente afio

Solicitar con anticipacion de 2 a 3
| | , o o Clinicas 109 | mese§ al fabricante-importador
Negociar con los jefes del area de compras de cada institucion la adquisicion internacional el stock semestral del
de los farmacos expuestos. acido tranex&mico, lidocaina con
epinefrina y sin epinefrina,
metoclopramida y sulfato de magnesio

S Especificos
Hospitales 58%

Clinicas 6 Punto de Pedido = Plazo de
M Medibles Seguimiento constante de la rotacion de los medicamentos descritos Reposicion + Stock de Seguridad +
Hospitales 12 Stock Vendido
. Optimizando el tiempo de visita de los Contar con un coordinador logistico
Exponer a los representantes del departamento de compras los beneficios . . : .
A Alcanzables iy . vendedores, organizando rutas productivas con - que brinde acompafiamiento al punto
que pueden obtener las clinicas y hospitales Ay L , L
el proposito de realizar visitas eficientes de pedido de los cinco farmacos
. Los medicamentos genericos aimportar  Llevar a cabo un seguimiento mensual
. De acuerdo con la encuesta realizada, todos los encuestados estan . . . .
R Realistas . . ) . pueden ser aplicados a pacientes de todas las  del punto de pedido de los cinco
dispuestos a solicitar los farmacos mencionados . .
clases sociales nuevos medicamentos
T Tiempo Limite Semestral Semanal Mensual

Figura 44. Planificacion De Los Objetivos Operativos (Método SMART)
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3.2.Plan Comercial
3.2.1. Mezcla de Mercadotecnia
Producto

Los medicamentos que se enuncian en el presente proyecto a fin de
gque DISGILBERT S.A. empiece a comercializar a su actual y ya
fidelizada cartera de clientes, un grupo seleccionado de hospitales y
clinicas de la ciudad de Guayaquil, se encuentran clasificados en las

siguientes lineas:
e Linea Anestésica
e Linea Hipomagnesémica
e Linea Antiemética
e Linea Antifibrinolitica

El acido tranexamico, la lidocaina con epinefrina, la lidocaina sin
epinefrina, la metoclopramida y el sulfato de magnesio son farmacos
con alta demanda en el mercado. Sin embargo, actualmente la
competencia cuenta con medicamentos de igual principio activo que los
descritos. Por lo tanto, nuestro factor diferenciador prima en el servicio
post venta, capacitaciones al staff de nuestros clientes y rapidez en
respuesta en materia de despacho, facturacion y el servicio durante y
después de la venta.

Precio

Los precios establecidos van a la par de los precios del mercado
farmacéutico ecuatoriano. Los descuentos seran otorgados a los
clientes que compren los medicamentos expuestos en el punto 1.3 del

primer capitulo en funcion del volumen de compra.
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A continuacién, presentamos los precios referenciales del &cido
tranexamico, la lidocaina con epinefrina, la lidocaina sin epinefrina, la

metoclopramida y el sulfato de magnesio en la tabla 32 a continuacion:

Tabla 32
Precios Referenciales Linea Farmacos Genéricos

Farmacos Precio

Acido Tranexamico Solucién Inyectable

100mg/5ml Ampolla $2,82
Lidocaina Con Epinefrina Solucion $2 55
Inyectable 2% Vial x 20ml ’
Lidocaina Sin Epinefrina  Solucién $1.72
Inyectable 2% Vial x 20ml| '
Metoclopramida Solucion Inyectable $0.31
10mg/2ml Ampolla ’
Sulfato  de Magnesio Solucion $0.30

Inyectable 20% 10ml Ampolla
Tomado de IQVIA (2019)

Plaza

La plaza la ocupa el canal de nivel dos empleado por DISGILBERT
S.A., puesto que adquiere los farmacos de fabricantes o importadores
nacionales o extranjeros para ser comercializados por la organizacion
en discusion a hospitales o clinicas de indole publica o privada que a
su vez aplican los medicamentos a sus pacientes o consumidores

finales como se demuestra en la figura 45 a continuacion:

Fabricante o

Hospitales o Pacientes o
Importador DISGILBERT e R :
Nacional o E> SA E> Clinicas Publicas Consumidores

o Privadas SREIES

Extranjero

Figura 45. Plaza DISGILBERT S.A.
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En relacion con las ventas, primero se realizaran visitas
presenciales con el encargado de compras de nuestros encuestados a

fin de dar a conocer los cinco farmacos genéricos a importar.

Luego que las instituciones visitadas soliciten uno, varios o todos los
medicamentos expuestos mediante pedido via telefénica o correo
electrénico u orden de compra, procederemos a despachar, facturar y
entregar los mismos en un lapso menor a 24 horas de haber sido

solicitado.

Publicidad - Promocion

DISGILBERT S.A actualmente no cuenta con plataformas web para
publicitar los productos que comercializa, por lo que desarrollara su
cuenta empresarial en la red social Instagram a fin de obtener
presencia virtual dentro de las redes sociales, continuar promoviendo
todos los productos que comercializa, captar mas clientes en otras

ciudades del pais e incrementar sus ventas y rentabilidad.

Asi mismo, DISGILBERT S.A continuara otorgando promociones
como el 3+1 en su linea de nutricién enteral, bonificaciones dentro de
la misma linea y descuentos acorde al volumen de compra en todas

sus lineas.

3.2.2. Gestion De Ventas

El Ing. M.D.E. Jorge Alvarez C. (2010) en su presentacion de
diapositivas titulada Venta certifica que “es el proceso de determinar las
necesidades y los deseos de una persona y presentarle un producto,
de tal forma que la persona se sienta motivada a tomar una decision de
compra favorable” (p. 2). Dicho lo anterior, procederemos a explicar las

operaciones comerciales a ejecutar en el presente plan de negocio:
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Operaciones Comerciales

Como se ensefid en el capitulo anterior en las tablas 21, 22 y 23,
DISGILBERT S.A. proyecta vender 49157 unidades para los hospitales
del Ministerio de Salud Publica (MSP) y 32726 unidades del Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) que, al ser organismos de
salud publicos, la distribuidora farmacéutica programa vender al sector
publico un total de 81882 unidades del acido tranexamico, la lidocaina
con epinefrina, la lidocaina sin epinefrina, la metoclopramida y el sulfato
de magnesio. Al mismo tiempo, aspira comercializar 59046 unidades

de los cinco farmacos mencionados al sector privado de la salud.

Dicho lo anterior, se presenta en la tabla 33 la demanda a captar por
la organizacion en ambos sectores de la salud de los cinco farmacos

descritos previamente:

Tabla 33
Demanda Sector Publico & Privado Afio 2020

Farmacos Sector Publico Sector Privado

Acido Tranexamico 1295
Lidocaina Con Epinefrina 554 196
Lidocaina Sin Epinefrina 3891 3994

Metoclopramida 63540 48931
Sulfato De Magnesio 13898 4631
Total 81882 59046

Tomado de Servicio Nacional De Contratacion Publica (2019) e IQVIA
(2019)

Como resultado, el mercado objetivo de DISGILBERT S.A. para el
afo 2020 sera de 140928 unidades del acido tranexamico, la lidocaina
con epinefrina, la lidocaina sin epinefrina, la metoclopramida y el sulfato
de magnesio ($59.549,17) a comercializar de los cinco farmacos como

se muestra en la tabla 34 a continuacion:
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Tabla 34
Mercado Objetivo DISGILBERT S.A. Afio 2020

FArMacos Total Precio Total Venta
Unidades S E
Acido Tranexamico 1295 $2,82 $3.651,34

Lidocaina Con Epinefrina 750 $2,55 $1.911,74
Lidocaina Sin Epinefrina 7885 $1,72 $13.561,77

Metoclopramida 112471  $0,31 $34.865,93
Sulfato De Magnesio 18528  $0,30 $5.558,40
Total 140928 $59.549,17

Tomado de Servicio Nacional De Contratacion Publica (2019) e IQVIA
(2019)

Territorios Y Rutas, Productividad En Ruta

Hospital Alfredo G. Paulson

Ubicado en la avenida Dr. Roberto Gilbert y avenida de la
Democracia dentro de la ciudadela Atarazana. La Junta De

Beneficencia De Guayaquil (2016) en su sitio web asegura que:

El &rea de hospitalizacién cuenta con una capacidad de 553
camas, 18 quiréfanos, 8 salas de parto, entre ellas, 4 UTPR
(unidad de trabajo de parto, parto y recuperaciéon), 40
neumaticos, que es un sistema integrado entre los dos
hospitales, que permite enviar y recibir medicinas, muestras de
examenes Yy documentacion para agilar el proceso de
atencion.(Este Viernes, Abre Sus Puertas El Nuevo Hospital De
La Mujer “Alfredo G. Paulson” De La JBG, parr. 4)
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Figura 46. Ubicacion Hospital Alfredo G. Paulson

Hospital Luis Vernaza

Ubicado en las calles Loja No. 700 y Escobedo en el centro de la
ciudad. La Junta De Beneficencia De Guayaquil (2016) en su sitio web
asevera que cuentan “tanto en las areas de Internacion conformadas
por 838 camas funcionales, como en la Unidad de Cuidados Intensivos

constituida por 73 camas” (Investigacion, parr. 2).
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Figura 47. Ubicacion Hospital Luis Vernaza

Hospital Dr. Roberto Gilbert E.

Ubicado en las avenidas Roberto Gilbert y Nicasio Safadi, dentro de
la ciudadela Atarazana. La Junta De Beneficencia De Guayaquil (2016)

en su sitio web certifica lo siguiente:
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Su personal profesional se especializa en la atencion de los mas
pequefios, y esta conformado por 1,278 trabajadores, divididos
en varias especialidades médicas pediatricas, todos
comprometidos en la recuperacién y cuidado de la salud infantil.
Por otra parte, el hospital tiene una capacidad de 385 camas

para la atencion de los nifios (Nuestro Hospital, parr. 3-4).

gUier
r Hospital de Nifios Dr
Roberto Gilbert E

Q

©
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Figura 48. Ubicacion Hospital Dr. Roberto Gilbert E.

Sociedad de Lucha Contra el Cancer

Ubicado en la avenida Pedro Menéndez Gilbert, dentro de la
ciudadela Atarazana. El hospital, en su propia pagina web, declara lo

siguiente:

Cuenta con 116 camas para la hospitalizacion de sus pacientes,
8 camas en la Unidad de Cuidados Intensivos (UCI) de Adultos,
2 camas en la UCI Pediatrica, 8 camas en la Unidad de
Transplante de Medula Osea (UTMO) y 7 camas en el area de

Medicina Nuclear (Dotacion Fisica, 2019).
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Figura 49. Ubicacion Sociedad de Lucha Contra el Cancer Sede Guayaquil

Hospital Le6n Becerra

Ubicado en las calles Eloy Alfaro #2402 y Bolivia. Chancusig Solis,
Paola; Murillo Rosero, Jonathan & Paredes Floril, Priscilla (2012) en su
trabajo titulado Parametros Para El Control Y Valoracion Referencial
De Bienes Muebles para la Universidad Politécnica Salesiana
sostienen que “el Hospital de Nifios Ledn Becerra de Guayaquil tiene
capacidad para 150 camas, y salas de pensionado con cuarenta

habitaciones y cinco modernos quiréfanos” (p. 23).

Google

Figura 50. Ubicacion Hospital Ledn Becerra
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Hospital Abel Gilbert Pontdn

Ubicado en las calles Galapagos y la 29ava. Cristina Cuenca (2015)

manifiesta lo siguiente acerca del hospital en discusion:

Este hospital tiene 303 camas, brinda atencion ambulatoria y
también de hospitalizacion, recuperacion y rehabilitacion. Aqui
trabajan 319 médicos, de los cuales 164 son especialistas. Entre
estos, 36 se vincularon gracias al plan Ecuador saludable vuelvo
por ti (28 ecuatorianos y 8 extranjeros) y 7 a través del convenio
Ecuador-Cuba (Entrega De La Nueva Torre De Consulta Externa
Del Hospital Abel Gilbert Ponton, p. 4).
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Figura 51. Ubicacion Hospital Abel Gilbert Pontén

Hospital Del Nifio Dr. Francisco Icaza Bustamante

Ubicado en la avenida Quito S/N y Gomez Renddn. De manera
analoga con Chacén Cantos (2017) en su articulo titulado Impacto De
Un Modelo De Calidad En El Desempefio Hospitalario. Caso Del
Hospital Del Nifio Dr. Francisco Icaza Bustamante (HNFIB) comenta
que “el Hospital del Nifio Dr. Francisco Icaza Bustamante (HNFIB) es
un hospital especializado, con 400 camas, 51 consultorios de atencién
ambulatoria de especialidad y subespecialidad, 29 subespecialidades
pediatricas, 21 salas de hospitalizacion y 6 quir6fanos” (Metodologia,

p. 9).
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Figura 52. Ubicacion Hospital Del Nifio Dr. Francisco Icaza Bustamante

Hospital Universitario De Guayaquil

Ubicado en la via Perimetral S/N en el kilbmetro 23 frente a la
Compaiiia Kubiec. Similarmente con Tomaléa Burgos (2009) en su Tesis
de Grado llamada Aplicacién De Las Normas Iso 14001 De Las Aguas
Y Desechos Originados En El Hospital Universitario expresa que “este
hospital fue disefiado con una capacidad de 286 camas con servicios

especializados” (Antecedentes, pp. 6-7).
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Figura 53. Ubicacion Hospital Universitario De Guayaquil
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Hospital General Guasmo Sur

Ubicado en la avenida Cacique Tomala y el callejon Eloy Alfaro. De
manera semejante con el Ministerio de Salud Publica (2017) el hospital
cuenta “con 474 camas y una inversion de 187,2 millones de dolares”
(Se Inaugurara Hospital De 474 Camas En ElI Guasmo Sur De
Guayagquil, parr. 2). Ademas, “tiene 57.900 m2 de construccion, en una
superficie de 46.300 m2 de terreno, y esta ubicado en un importante
sector popular de la ciudad” (Se Inaugurara Hospital De 474 Camas En

El Guasmo Sur De Guayaquil, parr. 3).

O

Figura 54. Ubicacion Hospital General Guasmo Sur

Hospital José Rodrigquez Maridueria

Ubicado en las calles Julidn Coronel 900 y José Mascote. De
manera analoga con Ministerio de Salud Publica (2018) el hospital

cuenta con servicio de:

Emergencia las 24 horas los 7 dias de la semana. Consulta
Externa, cirugia, psicologia, neurologia, neumologia, terapia
respiratoria, Medicina Interna, dermatologia, nutricion,
odontologia e Infectologia. Hospitalizacion con dos salas de
varones y una de mujeres con una capacidad de 70 camas’

(Hospital de Infectologia al Servicio de la Comunidad, parr. 3).
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Figura 55. Ubicacion Hospital José Rodriguez Mariduefia

Hospital Teodoro Maldonado Carbo

Ubicado en la avenida 25 de Julio S/N Via Puerto Maritimo. El
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2014) en su presentacion
titulada Anuario de Estadisticas Hospitalarias: Egresos y Camas 2014
asevera que “en el Hospital Teodoro Maldonado Carbo hay una

capacidad de 496 camas disponibles” (p. 65).

N © o

Figura 56. Ubicacion Hospital Teodoro Maldonado Carbo

83



Hospital General Del Norte De Guayaquil Los Ceibos

Ubicado en el kilbmetro No. 6 de la avenida Del Bombero. Conforme
al diario matutino El Universo (2017) en su articulo titulado Hospital Del
IESS En Los Ceibos Funciona Y En Una Semana Habra Servicio Total
sostiene que el hospital cuenta con “600 camas (450 de hospitalizacién

y el restante en posoperatorio y otras areas)” (parr. 7).
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Figura 57. Ubicacion Hospital General Del Norte De Guayaquil Los Ceibos

Clinica Kennedy Alborada

Ubicada en la calle Crotos y la avenida Rodolfo Baquerizo Nazur. El
Grupo Hospitalario Kennedy (2007) en su ficha informativa de sus tres
hospitales en la urbe alega lo siguiente acerca de la clinica en

discusion:

Ofrece 74 camas hospitalarias instaladas y una capacidad total
de 100, 7 salas de cirugia, 9 camas de cuidados intensivos,
servicio de emergencia y unidad de trauma, Centro de
Diagnostico  por Imagenes CDI-HCKA, Unidad de
Gastroenterologia y Departamento de Servicios al Paciente

(Producto, péarr. 4).
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Figura 58. Clinica Kennedy Alborada

Clinica Kennedy Policentro

Ubicada en la avenida Del Periodista S3 y 2do callejon 11A. El Grupo
Hospitalario Kennedy (2007) en su ficha informativa de sus tres

hospitales en la ciudad de Guayaquil menciona lo siguiente:

Cuenta con una capacidad instalada de 125 camas hospitalarias
de tipo suites, privadas y semiprivadas; 10 salas de cirugia para
especialidades, 10 camas en la Unidad de Cuidados Intensivos,
Unidad de Cuidados Intensivos Neonatoldgicos, Servicio de
Emergencia y Unidad de Trauma, Centro Integral del Corazén y

un Centro de Diagnéstico por Imagenes CDI-HCK (Producto,

parr. 2).
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Figura 59. Clinica Kennedy Policentro
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Clinica Kennedy Samboronddén

Ubicado en el kilbmetro 1 y medio Via Puntilla Samborondon. El

Grupo Hospitalario Kennedy (2014) en su sitio web asegura que

‘cuenta 48 consultorios médicos, estacionamientos vehiculares y 35

camas hospitalarias adicionales” (Samborondén, parr. 1).
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Figura 60. Clinica Kennedy Samboronddén

Clinica Alcivar

Ubicada en las calles Chimborazo #3310 y Azuay. La Clinica Alcivar

(2019) dentro de los principales servicios que ofrece encontramos los

siguientes:

e Ambulancia Trauma
Uno - Servicio de
Asistencia Médico a
Domicilio

e Hiperbarica Alcivar

e Emergencia

e Traumatologia y
Ortopedia

e Chequeo Médicos

e Cirugia Plastica

e Maternidad
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Figura 61. Ubicacion Clinica Alcivar

Clinica San Francisco
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Ubicada en la avenida Alejandro Andrade y Juan Rolando. La

Clinica San Francisco (2018) en su pagina web certifica que “cuenta

con mas de 60 habitaciones compartidas,

privadas y suites

completamente equipadas para hacer su estadia lo més grata posible”

(Habitaciones, parr. 1).

A 4
£ o
@
& Novicompu _
0 1
Bl Re SENESCYT N
: NN
o 0 osohis
S NTERLAB
Q Aarino Shopping ;
Qo Q Q
aria C ¥ Gen | Estad
Encass @ ‘ Baterias Ds2P0gle

Figura 62. Clinica San Francisco De Guayaquil
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Omnihospital

Ubicado en la avenida Abel R. Castillo S/N y la avenida Juan Tanca

Marengo. Omnihospital (2019) dentro de su sitio web en linea

manifiesta la serie de servicios que presta como institucion de la salud:

e Cirugia

e Emergencias

e Hospital Del Dia
e Hospitalizacion
e Omni Asistencia

e Omni Gastro
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Figura 63. Ubicacion Omnihospital
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La distribucidon de las rutas a cubrir por el vendedor senior se

realizard en funcion del sector donde se encuentran ubicados los

hospitales y clinicas respectivamente, razon por la cual clasificaremos

las instituciones citadas en seis sectores: Noroeste, Noreste, Centro,

Suroeste, Sureste y Via Samboronddn, como se exhibe en la tabla 35

y 36 a continuacion:
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Tabla 35
Direcciones & Sectores Hospitales Encuestados
Hospital Direccion Sector
Avenida Dr. Roberto Gilbert y
Alfredo G. Paulson  Avenida de la Democracia Noreste
(Ciudadela Atarazana)

Luis Vernaza Loja No. 700 y Escobedo Centro

Avenida Roberto Gilbert y
Nicasio Safadi (Ciudadela Noreste
Atarazana)

Dr. Roberto Gilbert
E.

Sociedad de Lucha Avenida Pedro Menéndez

Contra el Cancer Gilbert (Ciudadela Atarazana) Noreste
Leon Becerra Eloy Alfaro #2402 y Bolivia  Sureste
Abel Gilbert Ponton Galdpagos y La 29ava Suroeste
Del Nlno Dr. Avenida Quito S/N Y Gomez
Francisco Icaza . Centro
Renddn
Bustamante
Unlver5|tar|o_ de Via Perimetral S/I}I'.Km2.3 Noroeste
Guayaquil Frente A La Compafia Kubiec
Teodoro Avenida 25 de Julio S/N Via Suroeste
Maldonado Carbo Puerto Maritimo
General del Norte Kilometro No. 6 Avenida Del
de Guayaquil Los Noroeste
: Bombero
Ceibos
General Guasmo Avenida Cacique Tomala y
s Sureste
Sur Callejon Eloy Alfaro
José Rodriguez Julian Coronel 900 y José
T Centro
Maridueia Mascote
Tomado de Base de Clientes de DISGILBERT S.A.
Tabla 36
Direcciones & Sectores Clinicas Encuestadas
Clinica Direccién Sector
Kennedy Crotos Y Avenida Rodolfo
Alborada Baquerizo Nazur Noroeste
Kennedy Avenida Del Periodista S.3 Y Noroeste
Policentro 2do. Callejon 11a
Kennedy Km 1/2 Via Puntilla Via
Samborondoén Samborondon Samborondon
Alcivar Chimborazo 3310 Y Azuay Sureste
. Avenida Alejandro Andrade Y
San Francisco Noroeste
Juan Rolando
Avenida Abel R. Castillo S/N
Omnihospital Y Avenida Juan Tanca Noroeste

Marengo

Tomado de Base de Clientes de DISGILBERT S.A.
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Asi, obtenemos los siguientes resultados correspondientes al nUmero

de hospitales y clinicas por los seis sectores determinados:

Tabla 37
Numero de Hospitales & Clinicas Por Sector

Sector # Hospitales - Clinicas

Noreste
Noroeste
Centro
Sureste
Suroeste
Via Samborondén

P NWWO W

Total

[EEN
o

Con respecto al numero de visitas, DISGILBERT S.A. cuenta
actualmente con un vendedor senior, por lo cual él se encargara de
llevar a cabo 1 visita al mes para los 12 hospitales y las 6 clinicas
descritas anteriormente. Hecha esta salvedad, se muestra en la tabla
38 el numero distribuido de visitas que el vendedor senior efectuara a
los hospitales y clinicas por cada semana del mes junto con el sector

gue abarcara en las mismas:

Tabla 38

Numero de Visitas Vendedor Senior Hospitales & Clinicas
Numero NUumero Total

Frecuencia Mensual De Visitas De Visitas Visitas Por

Hospitales Clinicas Semana

Semana 1 (Noroeste) 2 4 6
Semana 2 (Noreste - 3 1 4
Via Samborondon)
Semana 3 (Suroeste -
1
Sureste)
Semana 4 (Centro) 3 3
Total 12 6 18

DISGILBERT S.A. demanda a su area comercial realizar 2 visitas por
dia, por lo cual el vendedor senior empleara 9 rutas al mes para cumplir
las 18 visitas planificadas a realizar. Por tanto, en la tabla 39 a

continuacion se detalla el namero de rutas que el vendedor senior
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utilizara para visitar a los 12 hospitales y 6 clinicas por cada semana

del mes junto con el sector que abarcara en las mismas:

Tabla 39
Numero de Rutas A Emplear Vendedor Senior Hospitales & Clinicas
Numero De Numero De

Frecuencia Mensual Rutas Rutas Lol s
: _ Por Semana
Hospitales Clinicas
Semana 1 (Noroeste) 1 2 3
Semana 2 (Noreste - 1 1 2
Via Samborondon)
Semana 3 (Suroeste - 5 1 3
Sureste)
Semana 4 (Centro) 1 1
Total 5 4 9

Métodos & Tiempos: Productividad En Rutas

En vista de que el vendedor senior visitara 12 hospitales y 6 clinicas
para comercializar el acido tranexamico, la lidocaina con epinefrina, la
lidocaina sin epinefrina, la metoclopramida y el sulfato de magnesio, la
participacion en ambas instituciones sera del 58% y 42% como se
indica especificamente en unidades y dolares en las tablas 40 y 41.:

Tabla 40
Participacion Hospitales En Unidades & Dolares Afio 2020
Unidades A Venta En $

Participacion

Hospitales Vender Hospitales Precio Hospitales
Afio 2020 Afo 2020
0 $2,82 $0,00
554 $2,55 $1.411,43
58% 3891 $1,72 $6.692,52
63540 $0,31 $19.697,40
13898 $0,30 $4.169,25
Total 81882 $31.970,60
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Tabla 41
Participacion Clinicas En Unidades & Délares Afio 2020
Unidades A Venta En $

Participacion

Clinicas VendNer Clinicas Precio C~I|'nicas
Ano 2020 Ano 2020

1295 $2,82 $3.651,34

196 $2,55 $500,31

42% 3994 $1,72 $6.869,25
48931 $0,31 $15.168,53

4631 $0,30 $1.389,15
Total 59046 $27.578,58

Por consiguiente, el vendedor debera colocar 81882 unidades
($31.970,60) y 59046 unidades ($27.578,58) de los cinco farmacos
citados para conseguir una participacion del 100% en ambas

instituciones de la salud.

3.3.0rganizacion Y Funciones De La Estructura De Ventas

3.3.1. Estructura Organizacional Y Funcional

La estructura organizacional que maneja DISGILBERT S.A. desde
el 2005 es la estructura vertical y funcional, puesto que sus niveles
jerarquicos quedan determinados de arriba hacia abajo y divide las

labores disponiendo la especializacion de funciones en cada cargo:
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Gerente General

Guillermo Gilbert B.

Jefe : L
Administrativo y Coordinadorade Respon_sable Ejecutiva de
Financi Operaciones Tecnico Ventas
MNANCIETrD
Ivette Chung Sang Yahel Gilbert Guillermo GilbertB. Alexandra Castro
|
I |
Secretaria/ Supervisor de
|
Coniadoetencal Recepcionista Bodega
EdisonRamirez Salua Bambino Andres Mifio
| |
Asistente de Asistente de Asistente de
Bodega bodega Bodega
Guillermo Gilbert Ch. Giancarlo Gilbert Cesar Ugalde

Figura 64. Organigrama DISGILBERT S.A.
Tomado de Base de Datos de DISGILBERT S.A.
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3.3.2. Organizacion De La Estructura De Ventas

DISGILBERT S.A cuenta actualmente con un vendedor senior que
reporta directamente al Gerente General de la organizacion todos los
requerimientos, reclamos, agradecimientos 0 sugerencias de sus

clientes mas las actividades de la competencia, entre otros.

DISGILBERT S.A.

Gerente General

Vendedor Senior

Figura 65. Organigrama Comercial DISGILBERT S.A.
Tomado de Base de Datos de DISGILBERT S.A.

3.3.3. Funciones De Los Cargos En El Area Comercial

Vendedor Senior

e Coordinar con el Gerente la cartera de clientes, volumenes de
ventas, servicio post venta, condiciones a ofrecer y pactar con

los posibles nuevos clientes.

e Planificar y organizarse para mantener una cartera de los
clientes creciente e informada referente a los productos y

promociones a ofrecer por parte de la empresa.
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Retroalimentar a la empresa referente a inquietudes de los
clientes (requerimientos, quejas, reclamos, agradecimientos,

sugerencias y otros); actividades de la competencia.

Elevar un informe mensual en donde muestre las ventas
realizadas del mes, estado de crédito de los clientes, lista de
nuevos clientes captados, e informacién relevante que sirva de

retroalimentacion para la empresa.

Llevar el control de sus actividades diarias.

Informar a la Gerencia en forma oportuna, de las actividades

relacionadas con la cobranza.

Coordinar con la Gerencia, precios pactados para cada cliente

de acuerdo a su cuenta por pagar.

Comunicar a su jefe inmediato y/o responsable técnico de

cualquier queja o reclamo por parte de nuestros clientes.

Desempefiar las demas funciones inherentes al cargo y que le

sean asignadas por su jefe inmediato.

Cumplir con las politicas y procedimientos de la compafiia.

Tomado de Manual de Funciones DISGILBERT S.A. 2019
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Reclutamiento De Vendedores: Localizacién, seleccién e

incorporacion

Con la finalidad de reclutar a los vendedores es imprescindible que
atraviesen un proceso de reclutamiento y preserven el siguiente perfil

comercial:

Perfil Vendedor Senior

Sexo: Indistinto
Edad: 27-35 afos

Educacion: Graduado de estudios universitarios relacionados a la

administracion de ventas o carreras afines
Experiencia: 3 a 5 aflos en ventas en el sector farmacéutico

Conocimientos: Servicio al cliente, planificacion estratégica, técnicas

de ventas

Competencias: Resolucién de quejas o reclamos, iniciativa, trabajo en

equipo
Indispensable vehiculo propio y en buenas condiciones

Disponibilidad para viajar
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Datos Generales

Disponiblidad

Localizacién Horario de trabajo ..
para viajar
Guayaquil Administrativo Si
Personas
. . . bajo
Activos asignados Reporta funcionalmente a s
supervision
directa
Gerente General N/A

Misiéon Del Puesto
Cumplir con el presupuesto de venta asignado a su cargo

Tipos De Competencia
Generales Técnicas Tipo de Funcion Prioridad

Funciones Principales

Coordinar con el Gerente la cartera de
clientes, voliumenes de ventas, servicio

post venta, condiciones a ofrecer y X E M
pactar con los posibles nuevos
clientes.

Planificar y organizarse para mantener

una cartera de los clientes creciente e

informada referente a los productos y X E S
promociones a ofrecer por parte de la

empresa.

Retroalimentar a la empresa referente

a inquietudes de los clientes

(requerimientos, quejas, reclamos, X E D
agradecimientos, sugerencias y otros);

actividades de la competencia.

Elevar un informe mensual en donde
muestre las ventas realizadas del mes,
estado de crédito de los clientes, lista

) X E M
de nuevos clientes captados, e
informacién relevante que sirva de
retroalimentacion para la empresa.
Llevar el control de sus actividades
o X E D
diarias.
Informar a la Gerencia en forma
oportuna, de las actividades X E D

relacionadas con la cobranza.
Coordinar con la Gerencia, precios
pactados para cada cliente de X E S
acuerdo a su cuenta por pagar.
Comunicar a su jefe inmediato y/o
responsable técnico de cualquier

K X E D
queja o reclamo por parte de nuestros
clientes.
Desempefiar las demas funciones
inherentes al cargo y que le sean X E D
asignadas por su jefe inmediato.
Cumplir con las politicas y
L o X E D
procedimientos de la compaiiia.
Tipo de Funcién Ejecuciéon (E)[Analisis (A)| Direccién (D) Control (C)
Periodicidad Diaria (D) Semanal (S) Mensual (M) Trimestral (T)
Formacion Académica Formacién Experiencia
Ingeniero/a en Administraciény Ventas 3 a 5 afios en ventas en el sector farmacéutico
Ingeniero/a en Administracion Conocimientos en técnicas de ventas

Conocimientos en servicio al cliente

Figura 66. Ficha Perfil Vendedor Senior
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En relacion con el método de reclutamiento de potenciales vendedores,
DISGILBERT S.A. buscara a los mismos a través de la solicitud de referencias
laborales de parte de profesionales comerciales en el sector farmacéutico que
hayan trabajado directa o indirectamente con el individuo recomendado. De
esta forma, la organizacion se asegura reclutar un vendedor que cumpla con

la mayor parte de aspectos solicitados en el perfil de busqueda.

3.4.Mercado, Previsiones, Cuotas, Previsiones Y Presupuesto De

Ventas
3.4.1. Dimensionamiento Del Mercado

Como se habia expuesto, la distribuidora Gilbert Global Business
S.A. planea comercializar 5 nuevos productos de alta rotacion con 18
de sus clientes de la ciudad de Guayaquil a fin de generar un
crecimiento en ventas del 3% en referencia a las ventas obtenidas el
afo 2018 ($2.247.801,68). En consonancia con lo dicho, la empresa
debera vender 140.928 unidades de acido tranexamico, la lidocaina
con epinefrina, la lidocaina sin epinefrina, la metoclopramida y el sulfato
de magnesio para obtener una venta bruta anual de $59.549,17 y lograr
el porcentaje de crecimiento anual planeado como se presenta

nuevamente el mercado objetivo de DISGILBERT S.A. en la tabla 42:

Tabla 42
Mercado Objetivo DISGILBERT S.A. Afio 2020

FArmacos Total Precio Total Venta
Unidades I
Acido Tranexamico 1295 $2,82 $3.651,34

Lidocaina Con Epinefrina 750 $2,55 $1.911,74
Lidocaina Sin Epinefrina 7885 $1,72 $13.561,77

Metoclopramida 112471 $0,31 $34.865,93
Sulfato De Magnesio 18528  $0,30 $5.558,40
Total 140928 $59.549,17
Tomado de Servicio Nacional De Contratacion Publica (2019) e IQVIA
(2019)
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3.4.2. Procedimiento Para Las Previsiones

Para realizar la prevision de ventas se tomd en consideracion la
sefialada participacion de los hospitales del 67% y de las clinicas del
33% en la demanda programada por la organizacion a cubrir el
siguiente aflo como se demuestra nuevamente en las tablas 43 y 44:

Tabla 43
Participacion Hospitales En Unidades & Dolares Afio 2020

Participacion Unidades_A ~ VentaEn $
Hospitales VendeNr Hospitales Precio Ho~sp|tales
Ano 2020 Ano 2020
0 $2,82 $0,00

554 $2,55 $1.411,43

58% 3891 $1,72 $6.692,52
63540 $0,31 $19.697,40

13898 $0,30 $4.169,25
Total 81882 $31.970,60

Tabla 44
Participacion Clinicas En Unidades & Délares Afio 2020

Participacion Unidade,s.A : Ven,ta. En $
Clinicas Vend~er Clinicas Precio C~I|n|cas
Ano 2020 Ano 2020
1295 $2,82 $3.651,34
196 $2,55 $500,31
42% 3994 $1,72 $6.869,25
48931 $0,31 $15.168,53
4631 $0,30 $1.389,15
Total 59046 $27.578,58

Por lo tanto, este vendedor debera vender 81882 unidades
($31.970,60) de los cinco farmacos a los 12 hospitales escogidos el
siguiente afio y 59046 unidades ($27.578,58) a las 6 clinicas

encuestadas en el afno 2020.

3.4.3. Determinacién De Las Previsiones

Para la determinacién de las previsiones, se otorgd un peso
porcentual a cada hospital y clinica encuestada tomando en

consideracion su frecuencia y volumen de compra y comportamiento
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de pago. Asi, determinamos la oferta anual y la venta bruta anual a

obtener como se muestra en las tablas 45, 46, 47 y 48 a continuacion:

Tabla 45
Prevision Anual En Unidades Hospitales Afio 2020
T— QAcido  QLidocaina  QLidocaina 0 QSulfato de Total Venta Anual
Tranexamico Con EpinefrinaSin EpinefrinaMetoclopramida  Magnesio  QHospitales
Alfredo G. Paulson 10% 0 55 389 6354 1390 8188
Luis Vernaza 10% 0 55 389 6354 1390 8188
Dr. Roberto Gilbert E. 10% 0 55 389 6354 1390 8188
Sociedad de Lucha Contra el Cancer ~ 20% 0 1 78 12708 2180 16376
LednBecerra 15% 0 83 584 9531 2085 12282
Abel Gilbert Ponton 5% 0 28 195 an 695 4094
Del Nifio Dr. Francisco lcaza Bustamante 5% 0 2 1% amn 695 4094
Universitario de Guayaquil 5% 0 28 195 an 695 4094
Teodoro Maldonado Carbo 5% 0 2 1% amn 695 4094
General del Norte de Guayaquil Los Ceibos 5% 0 28 19 an 695 4094
General Guasmo Sur 5% 0 28 195 37 695 409
José Rodriguez Mariduefia 5% 0 28 19 3 695 4094
Total 100% 0 554 3891 63540 13898 81882
Tabla 46

Prevision Anual En Délares Hospitales Afio 2020
$Acido  $Lidocaina $Lidocaina Sin $ $ Sulfato de Total Venta Anual

Hospials Tranexamico Con Epinefrina  Epinefrina  Metoclopramida  Magnesio  $Hospitales

Alfredo G. Paulson 10%  $0,00 $14114 $669,25 $1.969,74 $416,93 $3.197,06

Luis Vernaza 10%  $0,00 $14114 $669,25 $1.969,74 $416,93 $3.197,06

Dr. Roberto GilbertE. 10%  $0,00 $14114 $669,25 $1.969,74 $416,93 $3.197,06

Sociedad de Lucha Contrael Cancer ~ 20%  $0,00 $282,29 $1.338,50 $3.93948 $833,85 $6.394,12
LednBecerra 15% $0,00 $11,71 $1.003,88 $2.954,61 $625,39 $4.79559

Abel Gilbert Ponton 5%  $0,00 $70,57 $334,63 $984,87 $208,46 $1598,53

Del Nifio Dr. Francisco lcaza Bustamante 5% $0,00 $7057 $334,63 $984,87 $208.46 $1.598,53
Universitario de Guayaguil 5%  $0,00 $70,57 $334,63 $984,87 $208,46 $1598,53
Teodoro Maldonado Carbo 5% $0,00 $7057 $334,63 $984,87 $208.46 $1.598,53
General del Norte de Guayaquil Los Ceibos 5% $0,00 $70,57 $334,63 $984,87 $208,46 $1.598,53
General Guasmo Sur 5%  $0,00 $70,57 $334,63 $984,87 $208,46 $1598,53

José Rodriguez Mariduefia 5% $0,00 $7057 $334,63 $984,87 $208.46 $1.598,53

Total 100%  $0,00 $141143 $6.692,52 $1960740  $416925  $31.970,60

Tabla 47

Prevision Anual En Unidades Clinicas Afio 2020
Peso  QAcido  QLidocaina  QLidocaina Q QSulfato de Total Venta Anual

Clnces % Tranexamico Con Epinefrina Sin Epinefrina Metoclopramida  Magnesio  Q Clinicas
Kenedy Alborada 5% 194 2 599 7340 695 8857
Kennedy Policentro 0% 259 3 79 9786 926 11809
Kennedy Samboronddn 5% 19 2 599 7340 695 8857

Alchvar 0% 129 ) 399 4893 463 5905

SanFrancisco W% 29 3 7199 9786 926 11809

Omnihospital 0% 259 39 799 9786 926 11809

Total 100%  12% 196 3994 48931 4631 59046
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Tabla 48
Prevision Anual En Do6lares Clinicas Afio 2020

Clicas Peso  $Acido  Slidocaina $LidocainaSin $ $Sulfato de Total Venta Anual

% Tranexamico Con Epinefrina  Epinefrina  Metoclopramida  Magnesio  $Clinicas

Kennedy Alborada 15% 854770 $75,05 $103039 $2.21528 $20837 $4.136,79

Kemnedy Policentro 0% $713027 $100,06 $1373,85 $3.033,71 21783 $5.515,72
Kennedy Samborondén 15%  $547,70 §75,05 $103039 227528  $20837  $413679
Alchar 10%  $36513 $30,03 $686,93 $1516,85 $13892 $2.757 86

SanFrancisco 0% $713027  $10006 $1.37385 $303371  $27183 $5515,72
Omnihospital 0% §73027  §10006  $137385  $30337L 7783 $55I572

Total 100% $365134  $50031 $686025  $15.16853  $138915  §2757858

3.4.4. Presupuestos Y Cuotas De Ventas

El mercado farmacéutico no tiene temporadas que afecten
directamente la demanda de sus productos, razén por la cual

establecimos el

presupuesto en unidades (140928) y dolares

($59.549,17) a llevar a cabo el préximo afio tomando como referencia

el peso porcentual de las ventas mensuales obtenidas el afio 2018 por

DISGILBERT S.A como se muestra en la tabla 49 a continuacion:

Tabla 49
Venta De Medicina Ao 2018 DISGILBERT S.A.
Mes Venta $ Peso %
Enero $ 135.310,99 6%
Febrero $ 229.826,22 10%
Marzo $ 230.583,49 10%
Abril $118.205,18 5%
Mayo $ 164.718,36 7%
Junio $ 193.491,39 9%
Julio $ 128.321,65 6%
Agosto $ 158.620,12 7%
Septiembre $164.627,07 7%
Octubre $ 169.169,05 8%
Noviembre $ 354.048,89 16%
Diciembre $ 200.879,27 9%
Total $2.247.801,68 100%

Tomado de Base de Datos de DISGILBERT S.A.

101



Asi, la multiplicacion del presupuesto en unidades y dolares para
cada uno de los pesos porcentuales mensuales dan como resultado las
cuotas de venta en unidades y ddlares del mes de enero hasta
diciembre del acido tranexamico, la lidocaina con epinefrina, la
lidocaina sin epinefrina, la metoclopramida y el sulfato de magnesio

como se presentan desde la tabla 50 hasta la tabla 59 a continuacion:

Tabla 50 )
Cuotas De Venta En Unidades Acido Tranexamico Aio 2020

Mes Venta Q

Enero 78
Febrero 132
Marzo 133
Abril 68
Mayo 95
Junio 111
Julio 74
Agosto 91
Septiembre 95
Octubre 97
Noviembre 204
Diciembre 116
Total 1295
Tabla 51

Cuotas De Venta En Délares Acido Tranexamico Afio 2020

Mes Venta $

Enero $219,80
Febrero $373,33
Marzo $374,56
Abril $192,01
Mayo $267,57
Junio $314,31
Julio $208,45
Agosto $257,66
Septiembre $267,42
Octubre $274,80
Noviembre $575,12
Diciembre $326,31
Total $3.651,34
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Tabla 52
Cuotas De Venta En Unidades Lidocaina Con Epinefrina Afio 2020

Mes Venta Q

Enero 45
Febrero 77
Marzo 77
Abril 39
Mayo 55
Junio 65
Julio 43
Agosto 53
Septiembre 55
Octubre 56
Noviembre 118
Diciembre 67
Total 750
Tabla 53

Cuotas De Venta En Dolares Lidocaina Con Epinefrina Afio 2020

Mes Venta $

Enero $115,08
Febrero $195,47
Marzo $196,11
Abril $100,53
Mayo $140,09
Junio $164,56
Julio $109,14
Agosto $134,90
Septiembre $140,01
Octubre $143,88
Noviembre $301,12
Diciembre $170,85
Total $1.911,74
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Tabla 54
Cuotas De Venta En Unidades Lidocaina Sin Epinefrina Afio 2020

Mes Venta Q

Enero 475
Febrero 806
Marzo 809
Abril 415
Mayo 578
Junio 679
Julio 450
Agosto 556
Septiembre 577
Octubre 593
Noviembre 1242
Diciembre 705
Total 7885
Tabla 55

Cuotas De Venta En Dolares Lidocaina Sin Epinefrina Afio 2020

Mes Venta $

Enero $816,38
Febrero $1.386,62
Marzo $1.391,19
Abril $713,17
Mayo $993,80
Junio $1.167,40
Julio $774,21
Agosto $957,01
Septiembre $993,25
Octubre $1.020,66

Noviembre $2.136,10
Diciembre $1.211,97
Total $13.561,77
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Tabla 56
Cuotas De Venta En Unidades Metoclopramida Afio 2020

Mes Venta Q

Enero 6770
Febrero 11500
Marzo 11537
Abril 5915
Mayo 8242
Junio 9682
Julio 6421
Agosto 7937
Septiembre 8237
Octubre 8465
Noviembre 17715
Diciembre 10051
Total 112471
Tabla 57

Cuotas De Venta En Doélares Metoclopramida Afio 2020

Mes Venta $

Enero $2.098,83
Febrero $3.564,86
Marzo $3.576,61
Abril $1.833,50
Mayo $2.554,97
Junio $3.001,27
Julio $1.990,41
Agosto $2.460,38
Septiembre $2.553,55
Octubre $2.624,00
Noviembre $5.491,70
Diciembre $3.115,86
Total $34.865,93
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Tabla 58
Cuotas De Venta En Unidades Sulfato de Magnesio Afio 2020

Mes Venta Q

Enero 1115
Febrero 1894
Marzo 1901
Abril 974
Mayo 1358
Junio 1595
Julio 1058
Agosto 1307
Septiembre 1357
Octubre 1394
Noviembre 2918
Diciembre 1656
Total 18528
Tabla 59

Cuotas De Venta En Dolares Sulfato de Magnesio Afio 2020

Mes Venta $

Enero $334,60
Febrero $568,32
Marzo $570,19
Abril $292,30
Mayo $407,32
Junio $478,47
Julio $317,32
Agosto $392,24
Septiembre $407,09
Octubre $418,32
Noviembre $875,50
Diciembre $496,74
Total $5.558,40

3.5.Disefio De La Compensacién Para El Area Comercial
3.5.1. Estructura Fija'Y Variable

El vendedor senior con el cual actualmente se maneja la venta del
resto de portafolio de productos continuara recibiendo un sueldo base
de $700 adicional a una variable que estara regida al cumplimiento de

la meta asignada como se exhibe en la tabla 60 a continuacién:
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Tabla 60
Escala Comisional Por Cumplimiento Porcentual De Cuota Establecida

Cumplimiento | Comision A Recibir Comisién A

Cuota De Venta | Por Cumplimiento Recibir
Establecida De Cuota De Venta Vendedor Senior
100% 100% $400,00
85% 80% $320,00
60% 60% $240,00
50% 0% $0,00

3.5.2. Primas E Incentivos

En congruencia a lo expuesto anteriormente, la empresa ofrece
todos los beneficios de ley, ademas de un excelente ambiente laboral,
capacitaciéon constante y flexy Friday quincenal que implica que la
jornada laboral culmina los viernes correspondientes a la segunda y
cuarta semana de cada mes a las 3pm si el vendedor cuenta con el
cumplimiento al 100% de su meta como se demuestra en las tablas 61
y 62 a continuacion:

Tabla 61
Honorarios Vendedor Senior

HORAS BONO TOTAL FONDODE  TOTAL
ALIMENTICIO REMUNERACION RESERVA INGRESOS

CARGO DEPARTAMENTO SUELDO EXTRAS COMISIONES  MOVILIDAD
VENDEDOR SENIOR VENTAS $700 $400 $80 $1.180 $9829  $127829

Tabla 62
Beneficios Sociales Vendedor Senior

TOTAL Xl XIV VACACIONES APORTE TOTAL

REMUNERACION SUELDO SUELDO PATRONAL
VENDEDOR SENIOR $1.180 $9833 $32,83 $49,17 $14337 $323,70

3.5.3. Gastos De Movilizacién Y Viaticos

Con respecto a viaticos, no aplica mas que para combustible y
mantenimiento vehicular, ya que la gestibn comercial se manejara
Unicamente en la ciudad de Guayaquil, para lo cual el vendedor recibira

$80 mensuales.

107



3.6.Control De La Gestién Comercial
3.6.1. Control De Las Ventas

El control de ventas lo realizard el gerente general mediante la
revision del sistema de facturacion, el cumplimiento de la venta de
unidades proyectadas, el nivel de satisfaccion de los clientes,
cumplimiento de rutas y una revision trimestral mediante un feedback
para medir el aumento de productividad de la cartera de clientes

realizado por el Gerente General.

3.6.2. Control De Otras Dimensiones De Las Ventas

La dimension de las ventas no solo se manejara de manera que las
ventas en unidades incrementen, sino de manera que se fidelice a los
clientes mediante planes de fidelizacion de clientes existentes y
finalmente realizar prospecciones de hospitales y clinicas, mejorar
procesos operacionales y de esa manera en general aumentar la

productividad del puesto.

3.6.3. Evaluacion Del Equipo Comercial

El gerente General realizara la evaluacion mensual del rendimiento
del vendedor mediante una reunién presencial que revisen los

siguientes indicadores:

Volumen de ventas
Cartera de pedidos

Control de venta

Volumen de venta

Ventas por clientes - -
Numero de clientes

Volumen de venta
Volumen de oferta

Venta exitosa

Gastos de venta
Volumen de venta

Rendimiento Comercial

Supera A veces supera Satisface Siempre esta
expectativas expectativas eventualmente por debajo de
la meta

Figura 67. Indicadores De Evaluacién Area Comercial
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3.6.4. Cuadro De Mando Del Area Comercial

El Gerente General, encargado de evaluar al vendedor asignado a
este proyecto, empleara el sistema de facturacion para verificar la
frecuencia y volumen de compra y comportamiento de pago de la
cartera de clientes asignada al vendedor senior, la rotacién del
inventario de los cinco farmacos junto con las promociones y

descuentos ofrecidos.

Dicho lo anterior, se proyecta que el vendedor aumente la participacion
de los clientes con menor participacion y potencialice aquellos clientes
con participacion alta como se muestra en la tabla 63 y 64 a

continuacion:

Tabla 63

Categorizacion De Clientes Por Montos De Venta

Avenids Alsjsndro Andrade

1 Guayas Guayaquil San Francisco 174 AR Moroeste
Y Juan Rolando
2 Guayas  Guapaqul  Abel Gilbert Portsn Galépagos y La 29ava 10.28% 27.42% AR Surceste
2 Guayas  Guaaqui TeodoroMsldonado  Avenida 25 de Julio SINVia 8,945 28,37 A Surceste
aibo Puerto Maritimo
4 Sociedaddeluchas  AvenidaPedicMenéndez " .
¢ Guayas  Buayaqul ¢ aelCincer Gilber [Ciudadela 814 44,500 an Noreste
s Guayas  Guapaquil Luis Vernaza LojaMo. 700 yEscobedo | $98.940.49 7.53% 52,03 A Certro
& Guayas Guapaqul  Kennedy Policentro “"’"'3:.'3'&5.’;;22‘:;:5 37 $93 87764 715 53,18« a Moroeste
] Unii o de ViaP, | SN .Km23 " .
7 Guayas  Guapaqguil gl kv iy Skl $91.437.30 5,967 66,1422 a Moroeste
8 Guayas  Guapaquil LednBecerra Eloy Alfaro #2402y Bolivia | $91.331,95 6,955 73004 A Sureste
Avenida Dr. Roberto Gilbert y
3 Guayas  Guayaqul  Alredo G, Paulson  Avenida de laDemocracia | $74.205,37 5.65% 78,74 B Moreste
(Ciudadels Atarazanal
P Avenids Robernto Gilber y ., o
0 Guayas Guayaquil Dr. Roberto Gilbert E. Mic-asio Saf adh (Cindadels $74.205.37 S.65 84.381 B Noreste
y _ Avenida Abel R Castillo SIN - P
bl Guayas  Guapaquil Omnihospital Erids Abeltl Castilo S $61.935.37 471 83100 B Noroeste
X ’ Wia
1z Guayas Kennedy Km ¥2 Wia Puniilla $54.673.14 a.162% 93.26% B Samborond
Sambarandsn Sambaorondén e
13 Guayas  Guapaquil José Rodriguez Julidn Coronel 300y José  BSSEigta BB z.05% 95.30% = Certro
Mariduera Mascote
14 Guayas Guayaqul  Kennedy Alborada Crotos'y AvenidaRodolfe  BSSEiragIo0 2,04 97.342% c Morceste
Baauerizo Nazur
15 Guayas  Guavaquil Alcivar Chimborazo 3310 Azuay | $23. 70684 1802 9915 c Sureste
P General de Kil. Mo 6 daDel o, ..
% Gusyss  Guspaqul  Derersidslfonsde e B A $5.866.98 0.45% 99,59 DoN Noroeste
7 Guayas  Guayaqui DF Francisco loaza  AwenidaQuito SINY Gémez IENCITET NI 041t 100,00 DoN Cenuc
Bustamante endn

$1.313.87V6.19 100.003<

Tabla 64
Categorizacion De Clientes Detallada Por Monto & Rango De
Facturacion

GUAYAQUIL - VIA SAMBORONDON

; 0 :
CaFegona i .. Limite de Facturacion Acumulado Facturacion % Clientes Acumulado IS Rango
Clientes  Facturacion deClientes  Numero
$100.001 a
0 0 0
$584.695,44 45% 24% 24% 4 $400.000
$70.001a
0, 0, 0, 0,
A 39,88% $523.998,12 84% 35% 59% 6 $100.000
$40.001a
0, 0, 0, 0
B 8,88% $116.608,51 93% 12% 1% 2 $70.000
$10.000a
0, 0, 0,
C 5,89% $77.377,14 99% 18% 88% 3 $40.000
DoN 0,85% $11.196,98 100% 12% 100% 2 $é§0;)gga
TOTAL 100% $1.313.876,19 100% 17
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CAPITULO IV
ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1.Hipétesis De Partida

4.1.1. Capital Inicial

El presente plan de negocio tiene como inversion pre-operacional la
suma de $16.395,86, que abarca la inversion en material promocional
por $3.000,00, distribuidos en inversion de muestras meédicas, panfletos
y gimmicks por $500, $200 y $2.300 respectivamente. Igualmente, la
inversion pre-operacional comprende inversiones en registros
sanitarios, capital de trabajo y gastos logisticos valorados en $2.500,
$9312,70 y $1.583,16 respectivamente como se presenta en la tabla

65 a continuacion:

Tabla 65
Inversiones Del Proyecto

INVERSIONES DEL PLAN DE NEGOCIO

Preoperacionales

Inversion Material Promocional $3.000
Inversion en Muestras Médicas $500
Inversion en Panfletos $200
Inversion en Gimmicks $2.300

Inversion Registros Sanitarios $2.500

Inversion Capital de Trabajo $9.312,70

Inversién Gastos Logisticos $1.583,16

Total Preoperaciones $16.395,86

TOTAL $16.395,86

4.1.2. Politica De Financiamiento

Siendo la inversion total $16.395,86 la financiacion del 40% sera
mediante un préstamo bancario a una tasa de interés de 11,83%
comercial ordinaria, de acuerdo con el Banco Central del Ecuador, a un
plazo de pagos de 5 afios a cancelar en dividendos fijos mensuales de

$145,32 como se presenta en la tabla 66 a continuacion:
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Tabla 66

Amortizacion 40% Inversion Pre-Operacional

CAPITAL $6.558,35
Tasa Total 11,83%0
Plazo 5 Afios
Amortizacion Capital 12 Mensual
Periodo de Gracia - Afio
NUumero de cupones 60 Cupones
Dividendo normal $145,32 Mensual
Interés Amortizacion Capital Valor del Dividendo Saldo Capital
$6.558,35
1 $64,65 $80,67 $145,32 $6.477,68
2 $63,86 $81,46 $145,32 $6.396,21
3 $63,06 $82,27 $145,32 $6.313,94
4 $62,24 $83,08 $145,32 $6.230,86
5 $61,43 $83,90 $145,32 $6.146,97
6 $60,60 $84,73 $145,32 $6.062,24
7 $59,76 $85,56 $145,32 $5.976,68
8 $58,92 $86,40 $145,32 $5.890,28
S $58,07 $87,26 $145,32 $5.803,02
10 $57,21 $88,12 $145,32 $5.714,90
11 $56,34 $88,98 $145,32 $5.625,92
12 $55,46 $89,86 $145,32 $5.536,06
13 $54,58 $90,75 $145,32 $5.445,31
14 $53,68 $91,64 $145,32 $5.353,67
15 $52,78 $92,55 $145,32 $5.261,12
16 $51,87 $93,46 $145,32 $5.167,66
17 $50,94 $94,38 $145,32 $5.073,29
18 $50,01 $95,31 $145,32 $4.977,98
19 $49,07 $96,25 $145,32 $4.881,73
20 $48,13 $97,20 $145,32 $4.784,53
21 $47,17 $98,16 $145,32 $4.686,37
22 $46,20 $99,12 $145,32 $4.587,25
23 $45,22 $100,10 $145,32 $4.487,15
24 $44,24 $101,09 $145,32 $4.386,06
25 $43,24 $102,08 $145,32 $4.283,97
26 $42,23 $103,09 $145,32 $4.180,88
27 $41,22 $104,11 $145,32 $4.076,77
28 $40,19 $105,13 $145,32 $3.971,64
29 $39,15 $106,17 $145,32 $3.865,47
30 $38,11 $107,22 $145,32 $3.758,25
31 $37,05 $108,27 $145,32 $3.649,98
32 $35,98 $109,34 $145,32 $3.540,64
33 $34,90 $110,42 $145,32 $3.430,22
34 $33,82 $111,51 $145,32 $3.318,71
35 $32,72 $112,61 $145,32 $3.206,10
36 $31,61 $113,72 $145,32 $3.092,39
37 $30,49 $114,84 $145,32 $2.977,55
38 $29,35 $115,97 $145,32 $2.861,58
39 $28,21 $117,11 $145,32 $2.744,46
40 $27,06 $118,27 $145,32 $2.626,20
41 $25,89 $119,43 $145,32 $2.506,76
42 $24,71 $120,61 $145,32 $2.386,15
43 $23,52 $121,80 $145,32 $2.264,35
44 $22,32 $123,00 $145,32 $2.141,35
45 $21,11 $124,21 $145,32 $2.017,13
46 $19,89 $125,44 $145,32 $1.891,70
a7 $18,65 $126,68 $145,32 $1.765,02
48 $17,40 $127,92 $145,32 $1.637,10
49 $16,14 $129,18 $145,32 $1.507,91
50 $14,87 $130,46 $145,32 $1.377,45
51 $13,58 $131,74 $145,32 $1.245,71
52 $12,28 $133,04 $145,32 $1.112,67
53 $10,97 $134,35 $145,32 $978,31
54 $9,64 $135,68 $145,32 $842,63
55 $8,31 $137,02 $145,32 $705,61
56 $6,96 $138,37 $145,32 $567,25
57 $5,59 $139,73 $145,32 $427,52
58 $4,21 $141,11 $145,32 $286,41
59 $2,82 $142,50 $145,32 $143,91
60 $1,42 $143,91 $145,32 $0,00

El restante 60% que corresponde a la suma de $9.837,52 sera pagado

con recursos propios de los autores del presente trabajo.
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4.1.3. Costo De Capital

La tasa de descuento determinada para el plan de negocio en

discusion es de 34% tomando en cuenta que:

e El costo del capital propio es de 49%

e El costo de la deuda es de 12%

e La relacion objetivo capital propio del total de financiamiento es del
60%

e La relacion objetivo de deuda a total de financiamiento es del 40%

Tabla 67
Tasa de Descuento Del Proyecto
FORMULA %

WACC = (kg) * (E/V) + kg * (D/V)
En donde:
Kg= Costo del capital propio 49%
Kp= Costo de la deuda 12%
E/V= Relacion objetivo capital propio del total de financiamiento 60%
D/V= Relacion objetivo de deuda a total de financiamiento 40%

WACC 34%

4.1.4. Impuestos

Para el presente plan de negocio, se ha estimado cancelar por cada
afio de operacion el 36,25% de impuesto a la renta correspondiente a

las obligaciones tributarias necesarias de DISGILBERT S.A.
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4.2.Presupuesto De Ingresos
4.2.1. Volumenes

La organizacion aspira a vender en el primer afio 140928 unidades
del &cido tranexamico, la lidocaina con epinefrina, la lidocaina sin
epinefrina, la metoclopramida y el sulfato de magnesio. A su vez, se
estima un crecimiento anual del 5% en unidades para el afio 2021, 7%
para el aflo 2022, 10% para el afio 2023 y 12% para el afio 2024 a fin
de contar con 195192 unidades de los cinco medicamentos como se

demuestra en la tabla 68 a continuacion:

Tabla 68
Estimacién Volimenes Afio 2020 - 2024

Crecimiento esperado 0% 5% 7% 10% 12%

2020 2021 2022 2023 2024

Productos
Cantidades
(En Unidades)
Acido Tranexamico 1295 1366 1467 1619 1819
Lidocaina Con Epinefrina 750 792 853 944 1062
Lidocaina Sin Epinefrina 7885 8286 8871 9762 10938

Metoclopramida 112471 118099 126372 139015 155703
Sulfato De Magnesio 18528 19461 20829 22916 25670
Total 140928 148004 158392 174256 195192

4.2.2. Precios

Los precios fijados para el primer afio de venta son de $2,82 el acido
tranexamico, $2,55 la lidocaina con epinefrina, $1,72 la lidocaina sin
epinefrina, $0,31 la metoclopramida y $0,27 el sulfato de magnesio sin
un crecimiento de los mismos dado el decreto No. 400 del Estado que
fija precios techos hasta los cuales los actores de la industria
farmacéutica pueden vender medicamentos desde el afio 2021 hasta

el afio 2024 como se expone a continuacion en la tabla 69:
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Tabla 69
Estimacion Precios Ano 2020 — 2024

2020 | 2021 2022 2023 2024

(En US$)

Acido Tranexamico $2,82 $2,82 $2,82 $2,82 $2,82
Lidocaina Con Epinefrina $2,55 $2,55 $2,55 $2,55 $2,55
Lidocaina Sin Epinefrina $1,72 $1,72 $1,72 $1,72 $1,72

Metoclopramida $0,31 $0,31 $0,31 $0,31 $0,31

Sulfato De Magnesio  $0,30 $0,30 $0,30 $0,30 $0,30

Igualmente, el margen neto del &cido tranexamico, la lidocaina con
epinefrina y la lidocaina sin epinefrina decreceran $0,05 desde el afio
2020 hasta el afio 2024; mientras que la metoclopramida y el sulfato de
magnesio reduciran su margen en $0,01 y $0,02 respectivamente del
afo 2020 al afio 2024 como se manifiesta en la tabla 70 a continuacion:

Tabla 70
Margen De Ganancia Unitario Farmacos Afio 2020 - 2024

2020 2021 2022 2023 2024

(En US$)

Acido Tranexamico $2,60 $2,59 $2,58 $2,57 $2,55
Lidocaina Con Epinefrina $2,30 $2,29 $2,27 $2,26 $2,25
Lidocaina Sin Epinefrina  $1,50 $1,49 $1,48 $1,47 $1,45

Metoclopramida $0,26 $0,26 $0,25 $0,25 $0,25

Sulfato De Magnesio ~ $0,22 $0,22 $0,21 $0,21 $0,20

De igual forma, los margenes de ganancias porcentuales del acido
tranexamico y la lidocaina con epinefrina decreceran 2% del afio 2020
al afio 2024; mientras que los margenes de la lidocaina sin epinefrina
y la metoclopramida se reduciran en un 3% del afio 2020 al afio 2024.
Finalmente, el margen del sulfato de magnesio se acortara en un 6%
del afio 2020 al afio 2024 como se muestra en la tabla 71 a

continuacion:
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Tabla 71 Margen De Ganancia Porcentual Ao 2020 - 2024

2020 | 2021 2022 2023 2024

Margen de Ganancia
(En %)

Acido Tranexamico 92% 92% 91% 91% 90%
Lidocaina Con Epinefrina 90% 90% 89% 89% 88%
Lidocaina Sin Epinefrina  87% 87% 86% 85% 84%

Metoclopramida 84% 84% 81% 81% 81%

Sulfato De Magnesio 73% 73% 70% 70% 67%

4.2.3. Ventas Esperadas

La organizacion aspira a obtener una venta anual en dolares del afio

2020 de $59.549,17 por el acido tranexamico, la lidocaina con

epinefrina, la lidocaina sin epinefrina, la metoclopramida y el sulfato de

magnesio. A su vez, se estima un crecimiento anual de 5% para el aio
2021; 7% para el 2022; 10% para el afio 2023 y 12% para el afio 2024

a fin de obtener una venta de $82.619,97 por los cinco medicamentos

como se demuestra en la tabla 72 a continuacion:

Tabla 72
Ventas Esperadas Ao 2020 - 2024
Productos 2020 2021 2022 2023 2024
Acido Tranexamico 1295 1366 1467 1619 1819
Lidocaina Con Epinefrina 750 792 853 944 1062
Lidocaina Sin Epinefrina 7885 8286 8871 9762 10938
Metoclopramida 112471 118099 126372 139015 155703
Sulfato De Magnesio 18528 19461 20829 22916 25670
Total 140928 148004 158392 174256 195192
Acido Tranexamico $2,82 $2,82 $2,82 $2,82 $2,82
Lidocaina Con Epinefrina $2,55 $2,55 $2,55 $2,55 $2,55
Lidocaina Sin Epinefrina $1,72 $1,72 $1,72 $1,72 $1,72
Metoclopramida $0,31 $0,31 $0,31 $0,31 $0,31
Sulfato De Magnesio $0,30 $0,30 $0,30 $0,30 $0,30
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Ingresos de Venta

(En US$)
Acido Tranexamico $3.651,34 $3.852,12 $4.136,94 $4.565,58 $5.129,58
Lidocaina Con Epinefrina  $1.911,74 $2.019,60 $2.175,15 $2.407,20 $2.708,10

Lidocaina Sin Epinefrina  $13.561,77 $14.251,92 $15.258,12 $16.790,64 $18.813,36

Metoclopramida $34.865,93 $36.610,69 $39.175,32 $43.094,65 $48.267,93
Sulfato De Magnesio $5.558,40 $5.838,30 $6.248,70 $6.874,80 $7.701,00
Total $59.549,17 $62.572,63 $66.994,23 $73.732,87 $82.619,97

4.3.Presupuesto De Costos
4.3.1. Costos Materia Prima
Estos costos estan conformados por los siguientes elementos:

e Materia Prima = Representa el 45% del costo de compra

unitario de cada medicamento

e Envase Primario (Vidrio) = Representa el 32,50% del costo de

compra unitario de cada medicamento

e Envase Secundario (Caja Cartdon) = Representa el 22,50% del

costo de compra unitario de cada medicamento

Ademas, el crecimiento anual de los materiales en unidades y del costo
unitario en délares es del 5% como se manifiesta en la tabla 73 a

continuacion:

Tabla 73

Costos Materia Prima Ao 2020 - 2024
Crecimiento Esperado
Unidades

0% 5% 5% 5% 5%

Crecimiento Esperado

0% 5% 5% 5% 5%
Costos

2020 2021 2022 2023 2024

Acido Tranexamico
Materia Prima 1295 1366 1438 1518 1598
Envase Primario (Vidrio) 1295 1366 1438 1518 1598

Envase Secundario 162 175 188 201 214
(Caja Cartén)

Total 2751 2907 3064 3237 3410
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Costo Unitario (En US$)

Total $0,22 $0,23 $0,24 $0,25  $0,27

Lidocaina Con
Epinefrina
Materia Prima 750 792 838 887 937
Envase Primario (Vidrio) 750 792 838 887 937

Envase Secundario 750 792 838 887 937
(Caja Cartén)

Total 2249 2376 2514 2661 2811

Costo Unitario (En uss$)

Total $0,25 $0,26 $0,28 $0,29  $0,30

Lidocaina Sin Epinefrina
Materia Prima 7885 8286 8706 9145 9608
Envase Primario (Vidrio) 7885 8286 8706 9145 9608

Envase Secundario
(Caja Cartén) 7885 8286 8706 9145 9608

Total 7885 24858 26118 27435 28824

Costo Unitario (En uss)

Total $0,22 $0,23 $0,24 $0,25  $0,27

Metoclopramida
Materia Prima 112471 118099 124010 130217 136732
Envase Primario (Vidrio) 112471 118099 124010 130217 136732

Envase Secundario 1125 1188 1256 1324 1393
(Caja Cartdn)

Total 75355 237386 249276 261758 274857
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Costo Unitario (En us$)

Total $0,05 $0,05 $0,06 $0,06 $0,06

Sulfato De Magnesio
Materia Prima 18528 19454 20427 21448 22521
Envase Primario (Vidrio) 18528 19454 20427 21448 22521

Envase Secuqdarlo 185 195 204 214 225
(Caja Carton)

Total 12414 39103 41059 43111 45267

Costo Unitario (En us$)

Total $0,08 $0,08 $0,09 $0,09 $0,10

4.3.2. Costos Mano De Obra Directa

Comprende el niumero de empleados del area comercial de la
organizacion, la comisiéon mensual de los mismos, el nimero de
colaboradores del area de logistica u operaciones y el sueldo mensual
tanto de los empleados del &area comercial como logistica u
operacional. Asi mismo, proyecta un crecimiento anual de 2,50% de las
comisiones del area comercial y sueldos de ambas areas como se

muestra en la tabla 74 a continuacion:

Tabla 74 Costos Mano De Obra Directa Afio 2020 - 2024
Crecimiento Esperado
Unidades

Crecimiento Esperado

0% 0% 0% 0% 0%

, 0% 250% 2,50% 2,50% 2,50%
Dolares
Tasa de Comisiones 0% 2,50% 2,50% 2,50% 2,50%

2020 2021 2022 2023 2024

R.R.H.H (Unidades)

Vendedor Senior 1 1 1 1 1
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Comisién Mensual
(US 3)

Supervisor de Bodega 1 1 1 1 1
Asistentes de Bodega 3 3 3 3 3
Total 4 4 4 4 4

Sueldo mensual
(En US$)

Total $2.800 $2.870 $2.942 $3.015 $3.091

4.3.3. Costos Indirectos De Fabricacion

Abarca los costos indirectos que forman parte de la comercializacién
de farmacos que realiza DISGILBERT S.A cuya tasa de crecimiento
anual estimada es de 2,50% desde el afio 2021 hasta el afio 2024 como

se dan a conocer en la tabla 75 a continuacion:

Tabla 75
Costos Indirectos De Fabricacion Ao 2020 - 2024

Crecimiento Esperado 0% 2,50% 2,50% 2,50% 2,50%

2020 2021 2022 2023 2024

Transporte de Mercaderia $600,00 $615,00 $630,38 $646,13 $662,29
Correo & Encomiendas $80,00 $82,00 $84,05 $86,15 $88,31
Plan Celular Vendedor $480,00 $492,00 $504,30 $516,91 $529,83
Combustibles & Lubricantes $960,00 $984,00 $1.008,60 $1.033,82 $1.059,66
Seguro $720,00 $738,00 $756,45 $775,36 $794,75
szﬁ;rjg'on -Mantenimiento  ¢r0h 00 $512,50  $52531  $538.45  $551,01

Total CIF $3.340,00 $3.423,50 $3.509,09 $3.596,81 $3.686,74

4.4.Costos Esperados

Los costos totales del primer afio seran de $9.312,70; $9.783,27 en el

segundo afio; $10.472,53 en el tercer afio; $11.523,85 en el cuarto afio y
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$12.910,79 en el quinto y dltimo afio de proyeccién como se manifiesta en

la tabla 76 a continuacion:

Tabla 76
Costos Esperados Afio 2020 - 2024
Productos 2020 2021 2022 2023 2024

Cantidades (En Unidades)

Acido Tranexamico 1295 1366 1467 1619 1819
Lidocaina Con Epinefrina 750 792 853 944 1062
Lidocaina Sin Epinefrina 7885 8286 8871 9762 10938

Metoclopramida 112471 118099 126372 139015 155703
Sulfato De Magnesio 18528 19461 20829 22916 25670
Total 140928 148004 158392 174256 195192

Acido Tranexamico $0,22 $0,23 $0,24 $0,25 $0,27
Lidocaina Con Epinefrina $0,25 $0,26 $0,28 $0,29 $0,30
Lidocaina Sin Epinefrina $0,22 $0,23 $0,24 $0,25 $0,27

Metoclopramida $0,05 $0,05 $0,06 $0,06 $0,06
Sulfato De Magnesio $0,08 $0,08 $0,09 $0,09 $0,10

Costos de Compra
(En US$)

Acido Tranexamico $284,86  $315,55 $355,82 $412,32 $486,42
Lidocaina Con Epinefrina  $187,43  $207,90 $235,11 $273,20 $322,72
Lidocaina Sin Epinefrina  $1.734,65 $1.914,07 $2.151,66 $2.486,16 $2.924,95

Metoclopramida $5.623,54 $6.200,20 $6.966,26 $8.046,36 $9.462,90
Sulfato De Magnesio $1.482,24 $1.634,72 $1.837,12 $2.122,25 $2.496,16
Total $9.312,70 $10.272,43 $11.545,96 $13.340,30 $15.693,15

4.5.Presupuesto De Gastos

Dentro de los gastos del presente plan de negocio, hemos tomado en

cuenta los siguientes:

e Transporte de Mercaderia

e Correo & Encomiendas

e Plan Celular Vendedor

e Combustibles & Lubricantes
e Seqguro

e Reparaciéon — Mantenimiento Vehiculo
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Tabla 77
Gastos Administrativos & De Ventas Proyectados Ao 2020 - 2024
Descripcién 2020 2021 2022 2023 2024
Transporte de Mercaderia ~ $600,00 $615,00 $630,38 $646,13 $662,29
Correo & Encomiendas $80,00 $82,00 $84,05 $86,15 $88,31
Plan Celular Vendedor $480,00 $492,00 $504,30 $516,91 $529,83

Combustibles &
Lubricantes $960,00 $984,00 $1.008,60 $1.033,82 $1.059,66
Seguro $720,00 $738,00 $756,45 $775,36 $794,75

Reparacion -
Mantenimiento Vehiculo $500,00 $512,50 $525,31 $538,45 $551,91

Total Gastos

Administrativos $3.340,00 $3.423,50 $3.509,09 $3.596,81 $3.686,74

En relacion con los gastos de depreciacion mas amortizacion, estos
corresponden a la inversion total pre-operacional amortizado en 5 afios a una

tasa del 20% por cada afio como se presenta en la tabla 78 a continuacion:

Tabla 78
Amortizacion Inversién Pre-Operativa Afio 2020 — 2024

wm A3

Total Pre-Operacionales 20% $3.219,17 $3.2719,17 $3.219,17 $3.2719,17 $3.219,17

Total Gastos Amortizables $321917  $327917  $321917  $327917  $3.219,17

Gastos de Depreciacion + Amortizacion $320917 2917 32917 8827917 $327917

4.6. Analisis De Punto De Equilibrio

Con respecto al punto de equilibrio de los cinco farmacos expuestos, las
cantidades en las cuales DISGILBERT S.A no gana ni pierde desde el afo

2020 hasta el aflo 2024 se revelan en la tabla 79 a continuacion:
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Tabla 79
Punto De Equilibrio En Unidades Afio 2020 - 2024
Acido Tranexamico 2020 2021 2022 2023 2024

Precio Unitario (n uss) $282  $282  $2,82  $28  $28
CONOREUEL CAVINEONGEIVOM 50,10  $0,10 $0,11  $0,11  $0,12
Costo Fijo Total (en uss) $156,67 $17355 $19570 $226,78 $267,53

Punto de Equilibrio (unidades - afio) 58 64 73 84 100
Punto de Equilibrio (unidades - mes) [.s] 5 6 7 8

Lidocaina Con Epinefrina 2020 2021 2022 2023 2024

Precio Unitario (en us$) $255  $255  $255  $255  $2,55
OGS OACEL AV NIV $0,11  $012  $012  $013  $0,14
Costo Fijo Total (en uss) $103,08 $114,35 $129,31 $150,26 $177,49

Punto de Equilibrio (unidades - afio) RS 48 54 63 74
Punto de Equilibrio (unidades - mes) [ 4 5 5 6

Lidocaina Sin Epinefrina 2020 2021 2022 2023 2024

Precio Unitario (n uss) $1,72  $1L,72  $,72  $1,72  $1,72
SO OREUEL CAVINEAONGEIVOM  $010  $0,10 $0,11  $0,11  $0,12
Costo Fijo Total (En Uss) $954,05 $1.052,74 $1.183,41 $1.367,39 $1.608,72

Punto de Equilibrio (unidades - afio) JsieE] 652 735 852 1006
Punto de Equilibrio (unidades - mes) .Y 54 61 71 84

Metoclopramida 2020 2021 2022 2023 2024

Precio Unitario (en uss) $0,31 $0,31 $0,31 $0,31 $0,31
OO OACEL VM=V  $002  $0,02  $0,02  $003  $0,03
Costo Fijo Total (e uss) $3.092,95 $3.410,11 $3.831,44 $4.425,50 $5.204,59

N A=V AN el 10759 11908 13435 15586 18414
Punto de Equilibrio (unidades - mes) [eET4 992 1120 1299 1535

Sulfato De Magnesio 2020 2021 2022 2023 2024

Precio Unitario (n uss) $030  $0,30  $0,30  $0,30  $0,30
S OACUELCAVINEWN=0VSO0  $004  $0,04  $0,04  $004  $0,04
Costo Fijo Total (en uss) $815,23  $899,10 $1.010,41 $1.167,24 $1.372,89

Punto de Equilibrio (unidades - afio) [0 3430 3882 4519 5358
Punto de Equilibrio (unidades - mes) [lAY 286 324 377 447
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4.7.Estados Financieros Proyectados

Con respecto al Estado de Situacion Financiera, la organizacion contara en el transcurso de los cinco afios proyectados con

grandes montos de efectivo crecientes desde el 2020 hasta el 2024. El préstamo bancario por el 40% de la inversion pre-operativa

($6.558,35) se terminara de cancelar en el afio 2024. De igual forma, la organizacion contara con grandes montos de utilidades

retenidas crecientes desde el 2020 hasta el 2024 como se presenta en la tabla 80 a continuacion:

Tabla 80

Estado De Situacion Financiera Proyectado Ao 2020 — 2024

Politica de Crédito
Politica de Inventario
Politica de Pagos

Activos

Efectivo

Cuentas por Cobrar

Inventario

Total de Activos Corrientes
Propiedades, Planta y Equipos, neto
Gastos de Constitucién de la empresa
Amortizacion Gastos Preoperacionales
Total Activos

Pasivos y Patrimonio

Cuentas por Pagar

Deudas de corto plazo

Total de Pasivos a corto plazo
Deudas de largo plazo

Otros pasivos de largo plazo
Total de Pasivos a largo plazo

Total de Pasivos
Utilidades retenidas

Capital pagado
Total Pasivos y Patrimonio

90 90 90 90 90
180 180 180 180 180
0 0 0 0 0
Pre-Operacional 2020 2021 2022 2023 2024
$11.519,59 $42.921,53 $75.582,87 $110.209,32 $147.811,87
$14.683,36 $15.428,87 $16.519,13 $18.180,71 $20.372,05
$9.312,70 $10.272,43 $11.545,96 $13.340,30 $15.693,15
$35.515,65 $68.622,83 $103.647,96 $141.730,32 $183.877,07
$16.395,86
$13.116,69 $9.837,52 $6.558,35 $3.279,17 $0,00
$16.395,86 $48.632,34 $78.460,35 $110.206,31 $145.009,50 $183.877,07
$2.800,00 $2.870,00 $2.941,75 $3.015,29 $3.090,68
$1.022,29 $1.150,00 $1.293,67 $1.455,29 $1.637,10
$0,00 $3.822,29 $4.020,00 $4.235,42 $4.470,58 $4.727,77
$6.558,35 $5.536,06 $4.386,06 $3.092,39 $1.637,10 $0,00
$6.558,35 $5.536,06 $4.386,06 $3.092,39 $1.637,10 $0,00
$6.558,35 $9.358,35 $8.406,06 $7.327,81 $6.107,68 $4.727,77
$29.436,48 $60.216,77 $93.040,98 $129.064,30 $169.311,78
$9.837,52 $9.837,52 $9.837,52 $9.837,52 $9.837,52 $9.837,52
$16.395,86 $48.632,34 $78.460,35 $110.206,31 $145.009,50 $183.877,07

123



Con respecto al Estado de Resultados, se obtuvo un margen bruto con un promedio del 83% durante los cinco afios proyectados,
mientras que el margen operativo tiene un promedio del 78% y el margen neto un promedio de 49% en los cinco afios planificados

como se exhibe en la tabla 81 a continuacion:

Tabla 81
Estado De Resultados Proyectado Afio 2020 — 2024

Pre-Operacional 2020 2021 2022 2023 2024

Ventas - $59.549,17 $62.572,63 $66.994,23 $73.732,87 $82.619,97
Costos de Ventas - -$9.312,70 -$10.272,43 -$11.545,96 -$13.340,30 -$15.693,15
Utilidad Bruta = $50.236,47 $52.300,20 $55.448,27 $60.392,57 $66.926,82
Gastos Administrativos y de Ventas - -$3.340,00 -$3.423,50 -$3.509,09 -$3.596,81 -$3.686,74
Utilidad Operativa - $46.896,47 $48.876,70 $51.939,18 $56.795,76 $63.240,09
Ingresos por Intereses - - - - - -
(Gastos por Intereses) - -$721,60 -$593,89 -$450,22 -$288,60 -$106,79
Utilidad antes de impuestos - $46.174,87 $48.282,81 $51.488,96 $56.507,16 $63.133,30
Impuestos a la Renta (Tasa impositiva combinada) 36,25% - -$16.738,39 -$17.502,52 -$18.664,75 -$20.483,85 -$22.885,82
Utilidad Neta - $29.436,48 $30.780,29 $32.824,21 $36.023,31 $40.247,48
Tasa de crecimiento en Ventas (anual) 5% % 10% 12%
Margen Bruto 84% 84% 83% 82% 81%
Margen operativo 79% 78% 78% 7% 7%
Margen neto 49% 49% 49% 49% 49%
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Finalmente, el Estado de Flujo de Efectivo define que DISGILBERT S.A. dispondré inicialmente de $21.308,50 que en los
siguientes afios crecera en un 60% del afio 2020 al 2021, un 39% del afio 2021 al 2022, un 29% del afio 2022 al 2023 y crecera
un 24% del afio 2023 al 2024 como se muestra en la tabla 82 a continuacion:

Tabla 82
Estado De Flujo De Efectivo Proyectado Ao 2020 — 2024

Pre-Operacional 020 0 0 0 024

Efectivo al Inicio del Periodo $0,00 $11.519,59 $42.921,53 $75.582,87 $110.209,32
Flujo de Efectivo por Operaciones

Ingreso Neto - $29.436,48 $30.780,29 $32.824,21 $36.023,31 $40.247,48
Depreciacion $3.279,17 $3.279,17 $3.279,17 $3.279,17 $3.279,17
Cambio en las cuentas del Balance b

(Incremento en Cuentas por Cobrar) -$14.683,36 -$745,51 -$1.090,26 -$1.661,58 -$2.191,34
(Incremento en Inventario) -$9.312,70 -$959,73 -$1.273,53 -$1.794,33 -$2.352,85
Incremento en Cuentas por Pagar $2.800,00 $70,00 $71,75 $73,54 $75,38
Cambio en otros activos y pasivos de largo plazo

Total Flujo de Efectivo por Operaciones = $11.519,59 $32.424,22 $33.811,35 $35.920,12 $39.057,84
Flujo de Efectivo por Inversiones

(Compras Netas de PPE) -$16.395,86 - -
Ventas de Activos Fijos

Total de Flujo de Efectivo por Inversiones -$16.395,86 - - - - -
Flujo de Efectivo por Financiamientos

Inversiones de Capital (patrimoniales) obtenidas $9.837,52 - -
Préstamos obtenidos $6.558,35 - - - - -
(Pagos a Deudas) - $0,00 $1.022,29 $1.150,00 $1.293,67 $1.455,29
Total Flujo de Caja por Financiamientos $16.395,86 $0,00 -$1.022,29 -$1.150,00 -$1.293,67 -$1.455,29
Total incremento (disminucion en el Flujo de Caja) - $11.519,59 $31.401,94 $32.661,35 $34.626,44 $37.602,56
Efectivo al Final del Periodo - $11.519,59 $42.921,53 $75.582,87 $110.209,32 $147.811,87
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4 8. Factibilidad Financiera

4.8.1. Anédlisis de Ratios

A fin de evaluar continuamente el éxito del proyecto se estudiaron
distintos indicadores financieros como la razén corriente, que determino
un promedio de 24,29 por los cinco afos proyectados. Esto quiere decir
gue la empresa por cada délar del pasivo corriente, cuenta con $24,29

para cancelar los pasivos a corto plazo.

Mientras tanto, el capital de trabajo corresponde a la capacidad que
DISGILBERT S.A. tendra en el tiempo del proyecto para cubrir sus
operaciones de corto plazo, el mismo que se mantiene positivo con
tendencia al alza. En referencia a la prueba acida, se obtuvo un
promedio de $21,48. Esto significa que la empresa transforma
prontamente sus cuentas por cobrar en efectivo facultdndole cancelar

sus obligaciones financieras.

Con respecto al ciclo de efectivo se evidencia un valor estatico de
270 dias, mientras que la razon de endeudamiento es infima a 0,5,
dado que la mayor parte de sus activos se financian a través de aportes
de capital por los accionistas y las utilidades retenidas al final de cada

afo proyectado.

Por otra parte, el ROE nos indica el rendimiento del capital invertido
por los accionistas, y tiene un promedio de 40% durante todo el
proyecto, el ROI de DISGILBERT S.A. es positivo y nos indica que en
relacion a la inversién realizada la utilidad es en promedio 933% y para
culminar el ROA tiene un promedio de 35%, es decir que en relacién

con los activos se tendra un beneficio significativo.

Dicho lo anterior, en la tabla 83 a continuacidn se presentan los
indicadores financieros descritos con sus resultados desde el afio 2020

hasta el afio 2024:
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Tabla 83
Estado De Flujo De Efectivo Proyectado Afio 2020 — 2024

2020 2021 2022 2023 2024
Raz6n Corriente 929 17,07 24,47 31,70 38,89
Capital de Trabajo $31.693,36 $64.60283 | $99.41254 | $137.25974 | $179.149,29
Prueba Acida 6,86 14,5 2,75 2,72 35,57
Ciclo de Efectivo 270,00 270,00 270,00 270,00 270,00
Raz6n de Endeudamiento 0,19 0,11 0,07 0,04 0,03
ROE 5% 4% 3% 26% 2%
ROl 798% 83%% 901% 999% 1121%
ROA 61% 3%% 30% 25% 2%

4.8.2. Evaluacion Econdmica Del Proyecto

Acorde a todos los datos e indicadores analizados, la valoracion del
proyecto es alentadora y se estima un valor de salvamento nulo. Cabe
recalcar que la deuda contraida por la inversion pre-operacional
decrecera un 70% en el primer afio de operacion. A partir del segundo
afo de operacion, la empresa comenzara a obtener ganancias por la
suma de $26.525,66 y desde el tercer afio hasta el quinto afio de
operacion estimados las utilidades creceran un 55% del afio 2021 al
2022, un 37% del afio 2022 al 2023 y un 29% del afio 2023 al 2024.

La obtenciéon del 124% en el TIR nos constata la alta rentabilidad del
proyecto y a su vez que el VAN sea de $31.687,19 confirma los
resultados esperados del mismo como se demuestran en la tabla 84 a

continuacion:

Tabla 84
Evaluacion Econdémica Del Proyecto

eracional 2020 2021 2022 2023 2024
Flujos de caja -$16.395,86 $21.30850 $31.898,94  $33.383,18  $35.734,17  $39.063,45
Flujo de caja acumulado $491263  $36.81158  $70.199,76  $105.93393 $144.997,38
Valor de Salvamento $0,00

Flujo de caja acumulado + Valor de Salamento = -$16.395,86 $4.91263  $36.811,58 $70.199,76 $105.93393 $144.997,38

Tasa de Descuento 34%
VAN $38.061,99
TR 156%
Afio de recuperacion 2020

127



CAPITULO V
RESPONSABILIDAD SOCIAL

7.1.Base Legal

Por lo que se refiere a la estructura legal de Gilbert Global Business
S.A. DISGILBERT se encuentra constituida y registrada en su Registro
Unico de Contribuyentes Sociedades (2018) como una organizacion cuya
actividad economica principal es la “venta al por mayor de productos
farmacéuticos y medicinales” (p. 1) para lo cual también requiere contar
con los pertinentes permisos Municipales como el de Funcionamiento y del

Cuerpo de Bomberos

Por otro lado, para el correcto desarrollo de las operaciones de

DISGILBERT S.A. se necesitan los siguientes certificados:

e Buenas Précticas de Almacenamiento, Transporte y Distribucion o
BPADT

e Distribucion y Venta de Productos Controlados

El Certificado Buenas Practicas de Almacenamiento, Distribucion y
Transporte (2017) faculta a los establecimientos farmacéuticos a
“almacenar, distribuir y transportar productos que requieren temperatura
de refrigeracion de 2 - 8°C como los medicamentos en general y
bioldgicos” (p. 1) junto con los “productos que requieren temperatura
ambiente (no mayor a 30°C) como los medicamentos en general,

bioldgicos y dispositivos médicos” (p. 1) por el periodo de 3 afios.

Hay que mencionar, ademas que para solicitar la obtencion, renovacion o
ampliacion del certificado BPADT se deben presentar los siguientes
documentos a la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia
Sanitaria 0 ARCSA:
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e Formulario de Solicitud de Certificacion de Buenas Précticas de
Almacenamiento, Distribucion y Transporte para Establecimientos
Farmacéuticos, dirigida a la Direccién Técnica de Buenas Practicas
y Permisos, suscrita por el representante legal y el responsable

técnico del establecimiento

e Guia de Verificacion de Buenas Practicas de Almacenamiento,
Distribucién y Transporte debidamente llenada en lo que
corresponda a las condiciones de la empresa, declarando de
manera expresa su veracidad con la firma del profesional

responsable del Establecimiento Farmacéutico

e Formato de Lista de productos que Almacena, Distribuye y/o

Transporta el establecimiento

(Requisitos Para La Obtencién, Renovacion, Ampliacién Del
Certificado De Buenas Préacticas De Almacenamiento, Distribucién
Y Transporte Para Establecimientos Farmacéuticos, 2017, p. 4)

Por otra parte, el Certificado Distribucién-Venta Productos Controlados
(2019) autoriza a los establecimientos farmacéuticos a comercializar o
distribuir sustancias controladas o fiscalizadas por el periodo de un afio (p.
1).

En vista que DISGILBERT S.A. no estd regulado bajo leyes o
certificaciones de caracter medio ambiental, damos paso a los
beneficiarios directos e indirectos.

7.2.Beneficiarios Directos E Indirectos

De acuerdo con el Plan Nacional Para El Buen Vivir (2017) sus objetivos

nacionales se resumen en tres ejes:

1. Derechos para todos durante toda la vida
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2. Economia al servicio de la sociedad
3. Mas sociedad, mejor estado

Puesto que DISGILBERT S.A. busca comercializar y distribuir el &cido
tranexamico, la lidocaina con epinefrina, la lidocaina sin epinefrina, la
metoclopramida y el sulfato de magnesio en presentacion genérica dentro
de 12 hospitales y 6 clinicas de la ciudad de Guayaquil, el mismo se ajusta
en el segundo eje llamado Economia al servicio de la sociedad, centrado
especificamente en el objetivo no. 5 que procura impulsar la productividad
y competitividad para el crecimiento econémico sustentable de manera

redistributiva y solidaria.

Dicho lo anterior, DISGILBERT S.A. plantea esta estrategia con la meta
de incrementar las ventas de la compafiia, acrecentar su participacion en
el mercado farmacéutico y que la organizacion obtenga mayor
independencia al momento adquirir medicamentos por parte de sus

proveedores y vender los farmacos bajo sus condiciones.

A su vez, aspira beneficiar directamente a las instituciones de la salud
encuestadas en el trabajo de investigacion en discusion al adquirir
cualquiera de los cinco farmacos expuestos en el primer capitulo. Ademas,
los accionistas de la distribuidora farmacéutica son de igual forma
beneficiarios directos en vista de que la puesta en practica del presente
trabajo les permitira obtener mayores utilidades netas y capital para

reinvertir en la propia compaiiia.

Ademas, ansia beneficiar indirectamente a los pacientes de las 18
instituciones encuestadas que requieran cualquiera de los cinco farmacos

expuestos en el primer capitulo.

Por todo esto, DISGILBERT S.A. aporta a la sociedad creando una
nueva fuente de oferta del acido tranexamico, la lidocaina con epinefrina,
la lidocaina sin epinefrina, la metoclopramida y el sulfato de magnesio para
el mercado farmacéutico ecuatoriano, brindando una rapida atencion a las

necesidades de sus clientes y satisfaciendo asi la demanda local y
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posteriormente nacional mediante la distribucion de los cinco farmacos

mencionados previamente.

7.3.Politicas De Responsabilidad Corporativa

A fin de brindar una adecuada responsabilidad corporativa a los demas
ciudadanos de la ciudad de Guayaquil, se deben implementar las

siguientes responsabilidades éticas:

Supervisar la gestidon de recursos y residuos

e Controlar la eficiencia energética de la organizacién

e Manejar un adecuado empleo o uso del agua

e Cumplir con severidad las leyes, reglamentos, normas y costumbres
impuestas tanto por el Estado como por el Gobierno Auténomo
Descentralizado o GAD.
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CONCLUSIONES

DISGILBERT S.A. comenzo sus actividades el 30 de noviembre del 2005
en la ciudad de Guayaquil por el Q.F Guillermo Eduardo Gilbert Bambino y la
Lcda. Yahel Auxiliadora Gilbert Bambino, donde actualmente es una empresa
pequefia cuya facturacion se asimila a la de una empresa de caracter
mediano. En el expuesto plan de negocio demostramos que la introduccién
de una linea propia de farmacos puede incrementar las ventas y rentabilidad
de la compafiia, acrecentar su participacion en el mercado farmacéutico y que
DISGILBERT S.A. obtenga mayor independencia al momento adquirir
medicamentos por parte de sus proveedores y vender los farmacos bajo sus

condiciones.

En conclusion, con los resultados obtenidos de la encuesta realizada a las
18 instituciones de la salud de la ciudad de Guayaquil, se cumple el primer
objetivo especifico del presente plan de negocio. Hay que mencionar, ademas
que el analisis macroentorno nos propicio las oportunidades y amenazas
influyentes en el accionar de DISGILBERT S.A. junto con las fortalezas y
debilidades de su competencia en el mercado farmacéutico; mientras que el
analisis microentorno nos otorgo las fortalezas a mantener y las debilidades a
corregir por parte de la organizacion en discusion junto con las oportunidades
a explotar y amenazas a afrontar identificadas y extraidas del analisis PEST,
que es parte del analisis macroentorno ratificando asi un favorable porvenir

para el presente trabajo de investigacion.

En segunda instancia, con el 15% de la potencial demanda a atender el
préximo afo, se lleva a cabo el segundo objetivo especifico del presente plan
de negocio. Por otra parte, los presupuestos de venta en unidades y délares
estimados para el 2020 se alinean con los resultados obtenidos de la encuesta
realizada correspondiente a la frecuencia y promedio de compra del acido
tranexamico, la lidocaina con epinefrina, la lidocaina sin epinefrina, la
metoclopramida y el sulfato de magnesio. De igual modo, nos proporcioné la
sectorizacion de los hospitales y clinicas encuestados, el nimero de visitas y

rutas a efectuar a cada responsable del area de compras de las instituciones

132



de la salud descritas en el tercer capitulo y la participacion porcentual de los
hospitales y clinicas a cubrir junto con la demanda en unidades y venta en

délares de cada uno de los cinco medicamentos.

Después, la evaluacion econémica del proyecto dio como resultado una
tasa de descuento de los flujos de caja futuros de 34%, un valor actual neto
(VAN) de $31.687,19; una tasa interna de retorno (TIR) de 124% vy el 2021
como afio de recuperacion de la inversion del proyecto, cumpliendo asi el
tercer objetivo especifico del presente plan de negocio. En efecto, el proyecto
en discusion arroja un creciente flujo de efectivo en los cinco afios de
proyeccién dado los bajos costos de venta y pasivos que convierten a este

plan de negocio en una inversion muy atractiva y altamente beneficiosa.

Finalmente, queda en evidencia que DISGILBERT S.A. cumple con todas
sus obligaciones legales para poder comercializar y distribuir medicinas e
insumos médicos evitando asi sanciones legales y econémicas y a su vez
prestar sus servicios a los demas establecimientos farmacéuticos que no
cuenten con certificaciones como las Buenas Practicas de Almacenamiento,
Distribucion y Transporte (BPADT) con el objetivo que los terceros puedan
proveer medicamentos o dispositivos médicos. Al mismo tiempo, el proyecto
en discusion ha sido disefiado en beneficio directo de las instituciones de la
salud encuestadas y los accionistas de la organizacién e indirecto para los
pacientes o consumidores finales que requieran del acido tranexamico, la
lidocaina con epinefrina, la lidocaina sin epinefrina, la metoclopramida y el

sulfato de magnesio.
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RECOMENDACIONES

Iniciar la construccion de las nuevas y espaciosas oficinas y bodegas
en el terreno adquirido el afio pasado una vez se obtenga el respectivo

permiso de construccion del Municipio de Guayaquil.

Trasladar las operaciones de DISGILBERT S.A. una vez terminada la

construccion de sus nuevas oficinas y bodegas.

Solicitar autorizacion a los actuales proveedores de DISGILBERT S.A.
y a su proveedor internacional para exponer imagenes de los diversos
medicamentos e insumos que comercializa y distribuye en su futura

cuenta empresarial en la red social Instagram.

Emplear los servicios de un community manager que administre y
actualice el contenido de la cuenta empresarial de DISGILBERT S.A.

en la red social Instagram.

Contratar los servicios de un operador logistico con gran experticia en

la importacién de medicamentos.

Evaluar y dar seguimiento mensual principalmente en el primer afio a

la venta de los cinco farmacos expuestos.

Demandar mayores volumenes del acido tranexamico, lidocaina con
epinefrina, lidocaina sin epinefrina, metoclopramida y sulfato de
magnesio antes de culminar el primer trimestre del afio 2020 solo si las

ventas superan el presupuesto semestral del mismo afno.

Proyectar la venta de los farmacos a nivel nacional.
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APENDICE

Gilbert Gl&§bal Business S.A.

DISGILBERT
Representacion y Comercializacion de Medicinas e Insumos

Guayaquil, 1 de Marzo del 2019

Leda.

Magaly Garcés Silva

Coordinadora de Trabajos de Titulacion
Carrera de Comercio

Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil
Ciudad

De mi consideracion:

Yo, Guillermo Eduardo Gilbert Bambino con cédula #0910337906, como Gerente
General de Gilbert Global Business S.A. DISGILBERT autorizo al sefior Guillermo
André Gilbert Chung Sang con cédula #0923619357 para el desarrollo del “Plan de
negocio para comercializar medicamentos genéricos distribuidos por la empresa
DISGILBERT S.A. a los hospitales y clinicas de Guayaquil para el afio 2020.” como
trabajo de titulacion de la Carrera de Comercio de la Universidad Catdlica de Santiago de

Guayaquil.

Atentamente,

AUC, 0992432926004

Q.F Guillermo Gilbert Bambino

Gerente General

Cdla. Samanes 1 Mz 137 Villa 6
Telf: 042-212626

e-mail: gilbertglobalbusiness@yahoo.com; ggilbert@disgilbert.com
Guayaquil - Ecuador
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Gilbert Gl&§bal Business S.A.

DISGILBERT
Representacion y Comercializacion de Medicinas e Insumos

Guayaquil, 7 de Marzo del 2019

Lcda.

Magaly Garcés Silva

Coordinadora de Trabajos de Titulacién
Carrera de Comercio

Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil
Ciudad

De mi consideracion:

Yo, Guillermo Eduardo Gilbert Bambino con cédula #0910337906, como Gerente
General de Gilbert Global Business S.A. DISGILBERT autorizo a la sefiorita Andrea
Patricia Sellan Deleg con cédula #0918761008 para el desarrollo del “Plan de negocio
para comercializar medicamentos genéricos distribuidos por la empresa DISGILBERT
S.A. alos hospitales y clinicas de Guayaquil para el afio 2020.” como trabajo de titulacion

de la Carrera de Comercio de la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil.

Atentamente,

GILBERT GLOBAL BUSINESS SA.
QF Guillermo Gilbert Bambino RUC: 0992432926001

Gerente General

Cdla. Samanes 1 Mz 137 Villa 6
Telf: 042-212626

e-mail: gilbertglobalbusiness@yahoo.com; ggilbert@disgilbert.com
Guayaquil - Ecuador
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

SOCIEDADES
S N ...le hace bien al pais!
NUMERO RUC: 0992432926001
RAZON SOCIAL: GILBERT GLOBAL BUSINESS S. A DISGILBERT
NOMBRE COMERCIAL: DISGILBERT
REPRESENTANTE LEGAL: GILBERT BAMBINO GUILLERMO EDUARDO
CONTADOR: RAMIREZ JAIME EDISON XAVIER
CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS OBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD:  SI
CALIFICACION ARTESANAL: SIN NUMERO: SIN
FEC. NACIMIENTO: FEC. INICIO ACTIVIDADES: 30/11/2005
FEC. INSCRIPCION: 19/12/2005 FEC. ACTUALIZACION: 02/01/2018
FEC. SUSPENSION DEFINITIVA: FEC. REINICIO ACTIVIDADES:
ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL

VENTA AL POR MAYOR DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS Y MEDICINALES

DOMICILIO TRIBUTARIO

Provincia: GUAYAS Canton: GUAYAQUIL Parroquia: TARQUI Ciudadela: SAMANES 1 Numero: SOLAR 6 Manzana: 137 Referencia ubicacion: A RES CUADRAS DEL
COLEGIO LICEO LOS ANDES Telefono Trabajo: 042212626 Telefono Trabajo: 042210041 Fax: 042212626 Email: gilbertglobalbusiness@yahoo.com Celular:
0999911926

DOMICILIO ESPECIAL
SN

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS

* ANEXO ACCIONISTAS, PARTICIPES, SOCIOS, MIEMBROS DEL DIRECTORIO Y ADMINISTRADORES
'ANEXO DE DlVIDENDOS UTILIDADES 0 BENEFICIOS - ADI
ANEXO RELACION DEPENDENC
* ANEXO TRANSACCIONAL SIMPLI
* DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA SOCIEDADES
* DECLARACION DE RETENCIONES EN LA FUENTE
* DECLARACION MENSUAL DE IVA

Son derechos de los contnbuyentes Derechos de trato y confi ialidad, Derechos de asistencia o colab ion, Derechos , D hos de infc ion,
Derechos p ; para mayor 6n consulte en www.sri.gob.ec.

Las personas naturales cuyo capital, Ingresos anuales o costos y gastos anuales sean superiores a los limites establecidos en el Regl: to para licacion de la ley
de régimen tributario interno estan obligados a llevar dose en agentes de retencién, no podran acogerse al Régimen Slmphf ficado (RISE) y sus
declaraciones de IVA deberan ser presentadas de manera mensual.

Recuerde que sus declaraciones de IVA | siempre y cuando bli ilidad, bienes o

podr: de manel P 0 se
preste servicios tnicamente con tarifa 0% de IVA~ y/o sus ventas con tarlfa diferente de 0% sean objeto de retenaon del 1770% de IVA

# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS
#DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS 1 ABIERTOS 1
JURISDICCION \ZONA 8\ GUAYAS CERRADOS 0

Cédigo: RIMRUC2018000003196
Fecha: 02/01/2018 12:52:02 PM

Pag. 1de 2
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

SOCIEDADES
S N ...le hace bien al pais!
NUMERO RUC: 0992432926001
RAZON SOCIAL: GILBERT GLOBAL BUSINESS S. A DISGILBERT
ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS
[ 1
No. ESTABLECIMIENTO: 001 Estado: ABIERTO - MATRIZ FEC.INICIOACT.:  30/11/2005
NOMBRE COMERCIAL:  DISGILBERT FEC. CIERRE: FEC. REINICIO:
ACTIVIDAD ECONOMICA:
VENTA AL POR MAYOR DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS Y MEDICINALES
DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: GUAYAS Canton: GUAYAQUIL Parroquia: TARQUI Ciudadela: SAMANES 1 Numero: SOLAR 6 Referencia: A RES CUADRAS DEL COLEGIO LICEO LOS
ANDES Manzana: 137 Telefono Trabajo: 042212626 Telefono Trabajo: 042210041 Fax: 042212626 Email: gilbertglobalbusiness@yahoo.com Celular: 0999911926

Cédigo: RIMRUC2018000003196
Fecha: 02/01/2018 12:52:02 PM

Pag. 2 de 2
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de Salud Publica

Agencia Nacional de Regulacion, Control
y Vigilancia Sanitaria - ARCSA

REPUBLICA DEL ECUADOR N° 0008382

Agencia Nacional de Regulacién, Control
y Vigilancia Sanitaria - ARCSA

CERTIFICADO DE BUENAS PRACTICAS DE ALMACENAMIENTO, DISTRIBUCION Y
TRANSPORTE PARA ESTABLECIMIENTOS FARMACEUTICOS

ESTABLECIMIENTO FARMACEUTICO: GILBERT GLOBAL BUSINESS S. A. DISGILBERT.

El establecimiento aplica las normas de Buenas Practicas de Almacenamiento, Distribucion y
Transporte establecidas en el Ecuador, elaboradas de conformidad con el Acuerdo Ministerial
00004872 publicado en Suplemento del Registro Oficial Nro. 260 el 04 de junio del 2014, y en su
utima modificacion el 30 de noviembre de 2016, esta sujeto a inspecciones periddicas para verificar
el cumplimiento de dichas normas.

ALMACENAR: Productos que requieren temperatura de refrigeracion de 2 - 8°C:
Medicamentos en general, Medicamentos Biolégicos; Productos que requieren temperatura
ambiente (no mayor a 30°C): Medicamentos en general, Medicamentos Biolégicos, Dispositivos
médicos.

DISTRIBUIR: Productos que requieren temperatura de refrigeracion de 2 - 8°C: Medicamentos
en_general, Medicamentos Biologicos; Productos que requieren temperatura ambiente (no
nayora-30°C) Medicamentos en general, Medicamentos Biolégicos, Dispositivos médicos

VEHICULOS CERTIF -.“-uuu- A VEHICULAR): Product
refrigeracién de 2 - 8°C: GSN6523; .""'“'.,';Tm‘" equier
a 30°C): GSN-6523. =

CERTIFICADO N°:

PERMISO DE FUNCIONAMIENTO: 78

RESPONSABLE TECNICO: Guillermo Eduardo Gilbert Bambino
RESPONSABLE LEGAL: Guillermo Eduardo Gilbert Bambino
PROVINCIA: Guayas CANTON: Guayaquil

PARROQUIA: Tarqui DIRECCION: Cdla. Samanes 1 Mz.137 SI.6

ESTABLECIMIENTO: 001

FECHA DE EMISION: 17 de agosto de 2017  VALIDO HASTA: 17 de agosto de 2020

Guayaquil, 17/08/2017, se emite certificado por obtencién de BPA, Dy T.

DR. I%M VERDE RODRIGUEZ

COORDINADOR GENERAL TECNICO DE CERTIFICACIONES
AGENCIA NACIONAL DE REGULACION, CONTROL Y VIGILANCIA SANITARIA
J.O.
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GUAYAQUIL, 11 de Enero  del 2019

De conformidad con el Art 25 del REGLAMENTO GENERAL A LA LEY ORGANICA DE PREVENCION INTEGRAL DEL
FENOMENO SOCIO ECONOMICO DE LAS DROGAS Y DE REGULACION Y CONTROL DEL USO DE SUSTANCIAS
CATALOGADAS SUJETAS A FISCALIZACION y el Art 4 LA NORMATIVA TECNICA SANITARIA SUSTITUTIVA PARA LA
REGULACION Y CONTROL DE MEDICAMENTOS QUE CONTENGAN SUSTANCIAS CATALOGADAS SUJETAS A
FISCALIZACION RESOLUCION No. ARCSA-DE-016-2016-GGG, y segun el informe de renovacion:

09-SVEL-00027 ,la  Coordinadora General de Certificaciones

confiere la RENOVACION de la calificacién o licencia, a:

GILBERT GLOBAL BUSINESS S. A. DISGILBERT

RUC: 0992432926001 Cédigo ARCSA No. 5853

Representante Técnico: GILBERT BAMBINO GUILLERMO EDUARDO Cédula: 0910337906
Con cédigo de calificacion No.  09-5853J-L  como:

Comercializacion / Distribucién

Autorizando el manejo de los siguientes medicamentos y/o sustancias fiscalizadas:
MEDICAMENTO CONTROLADO

DIAZEPAM INYECTABLE 10 MG/ 2 ML

FENTANILO 0.5 MG/10 ML SOLUCION INYECTABLE

MIDAZOLAM SOLUCION INYECTABLE 15 MG/3 ML

MIDAZOLAM SOLUCION INYECTABLE 50 MG / 10 ML

MORFINA CLORHIDRATO TRIHIDRATO SOLUCION INYECTABLE 10 MG/1 ML
MORFINA CLORHIDRATO TRIHIDRATO SOLUCION INYECTABLE 20 MG/1 ML
REMIFENTANILO

Vigencia Desde: 01/01/2019 Hasta: 31/12/2019

Dra. Hemplen Lorena Zambrano
COORDINADORA GENERAL DE CERTIFICACIONES

Arcsa. para que U estés bien, hacemos las cosas bien
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ENCUESTA ROTACION LINEA PROPIA DE FARMACOS DISGILBERT
S.A EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL

1. ¢CUAL ES LA PREFERENCIA EN CUANTO A LA PRESENTACION DE FARMACOS
QUE COMPRA LA INSTITUCION QUE REPRESENTA?

O GENERICOS O DE MARCA O AMBOS

2. DE LAS SIGUIENTES CARACTERISTICAS, ¢CUAL CONSIDERA IMPORTANTE AL
MOMENTO DE ELEGIR LA PRESENTACION DE MEDICAMENTOS SELECCIONADA?

O ATRACTIVO Y O EFECTIVIDAD 0O PRECIO
PRACTICO DISENO TERAPEUTICA

3. DE LOS SIGUIENTES FARMACOS, ¢ CUALES SOLICITA LA ORGANIZACION QUE
USTED REPRESENTA?
O ACIDO TRANEXAMICO SOLUCION INYECTABLE 100MG/5ML AMPOLLA
O LIDOCAINA CON EPINEFRINA SOLUCION INYECTABLE 2% VIAL X 20ML
O LIDOCAINA SIN EPINEFRINA SOLUCION INYECTABLE 2% VIAL X 20ML
O METOCLOPRAMIDA SOLUCION INYECTABLE 10MG/2ML AMPOLLA
O SULFATO DE MAGNESIO SOLUCION INYECTABLE 20% 10ML AMPOLLA

4. DE LOS SIGUIENTES LABORATORIOS FARMACEUTICOS, ¢CUALES PROVEEN
LOS FARMACOS QUE REQUIERE SU ORGANIZACION?
O HOSPIMEDIKKA (TRANEXAM, ROXICAINA CON/SIN EPINEFRINA)
O FARMAYALA (CLOPAN)
O FRESENIUS KABI (METOCLOPRAMIDA, SULFATO DE MAGNESIO)
O GENFAR (METOCLOPRAMIDA)

5. DE LAS SIGUIENTES OPCIONES, SELECCIONE LOS PRINCIPALES REQUISITOS
QUE BUSCA EN UN PROVEEDOR
O CUMPLIMIENTO DE TIEMPOS DE ENTREGA
O CONTAR CON STOCK DE SEGURIDAD
O SERVICIO POST VENTA
O AMPLIO PORTAFOLIO DE PRODUCTOS
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6. DELOS FARMACOS SELECCIONADOS, MARQUE CON UNA X LA FRECUENCIA DE

COMPRA DE LOS MENCIONADOS:

MENSUAL

TRIMESTRAL

SEMESTRAL

ANUAL

ACIDO TRANEXAMICO
SOLUCION INYECTABLE
100MG/5ML AMPOLLA

LIDOCAINA CON
EPINEFRINA SOLUCION
INYECTABLE 2% VIAL X
20ML

LIDOCAINA SIN
EPINEFRINA SOLUCION
INYECTABLE 2% VIAL X
20ML

METOCLOPRAMIDA
SOLUCION INYECTABLE
10MG/2ML AMPOLLA

SULFATO DE
MAGNESIO SOLUCION
INYECTABLE 20% 10ML

AMPOLLA

7. DE LOS FARMACOS SELECCIONADOS, MARQUE CON UNA X LAS UNIDADES EN
PROMEDIO MENSUAL SOLICITADAS DE LOS MENCIONADOS:

1-10 11-100 101-1000 1001-5000 5001 EN
UNIDADES | UNIDADES | UNIDADES | UNIDADES | ADELANTE
ACIDO TRANEXAMICO
SOLUCION INYECTABLE
100MG/5ML AMPOLLA
LIDOCAINA CON

EPINEFRINA SOLUCION
INYECTABLE 2% VIAL X
20ML

LIDOCAINA SIN
EPINEFRINA SOLUCION
INYECTABLE 2% VIAL X
20ML

METOCLOPRAMIDA
SOLUCION INYECTABLE
10MG/2ML AMPOLLA

SULFATO DE MAGNESIO
SOLUCION INYECTABLE
20% 10ML AMPOLLA

8.

APLICACION DE LOS FARMACOS SELECCIONADOS?

O sl

O NO

150

¢LA INSTITUCION QUE REPRESENTA RECIBE CAPACITACIONES SOBRE LA




ol TT . o
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DECLARACION Y AUTORIZACION

Nosotros, Gilbert Chung Sang, Guillermo André; Sellan Deleg, Andrea
Patricia, con C.C: # 0923619357; 0918761008 autores del trabajo de
titulacion: Plan De Negocio Para Comercializar Medicamentos Genéricos
Distribuidos Por La Empresa DISGILBERT S.A. A Los Hospitales Y
Clinicas De Guayaquil Para El Afio 2020 previo a la obtencién del titulo de
Ingeniero en Administracion de Ventas en la Universidad Catdlica de

Santiago de Guayaquil.

1.- Declaramos tener pleno conocimiento de la obligacion que tienen las
instituciones de educacion superior, de conformidad con el Articulo 144 de la
Ley Organica de Educacion Superior, de entregar a la SENESCYT en formato
digital una copia del referido trabajo de titulacion para que sea integrado al
Sistema Nacional de Informacién de la Educacion Superior del Ecuador para

su difusion publica respetando los derechos de autor.

2.- Autorizamos a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de
titulacion, con el propdésito de generar un repositorio que democratice la

informacion, respetando las politicas de propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, 11 de Septiembre del 2019

) Yollihe Zellorik f.

Gilbert Chung Sang, Guillermo André  Sellan Deleg, Andrea Patricia
C.C:0923619357 C.C:0918761008

° Secretaria Nacional de Educacién Superior,
Ciencia, Tecnologia e Innovacién
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FICHA DE REGISTRO DE TESIS/TRABAJO DE TITULACION

Plan De Negocio Para Comercializar Medicamentos
) Genéricos Distribuidos Por La Empresa DISGILBERT S.A.
UISL AR S S A A Los Hospitales Y Clinicas De Guayaquil Para El Afo
2020.
AUTOR(ES) Gilbert Chu_ng Sang, Guillermo André; Sellan Deleg,
Andrea Patricia
REVISOR(ES)/ITUTOR(ES) Ing. Pérez Cepeda, Maximiliano Bolivar, Ph.D.
INSTITUCION: Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil
FACULTAD: Facultad de Especialidades Empresariales
CARRERA: Administracién de Ventas
TITULO OBTENIDO: Ingeniero en Administracion de Ventas
: : No. DE
FECHA DE PUBLICACION: 11 de Septiembre del 2019 PAGINAS: 143 p
AREAS TEMATICAS: Area Comercial, Financiera y de Marketing
DISGILBERT S.A., Acido Tranexamico, Lidocaina Con
PALABRAS CLAVES/ KEYWORDS: | Epinefrina, Lidocaina Sin Epinefrina, Metoclopramida,
Sulfato De Magnesio, Hospitales, Clinicas.

RESUMEN/ABSTRACT: El presente plan de negocios tiene como objeto de estudio a la empresa
GILBERT GLOBAL BUSINESS S.A DISGILBERT, ubicada en la ciudadela Samanez 1 manzana
137 villa 6. El objeto del presente trabajo es introducir medicamentos genéricos en hospitales y
clinicas de Guayaquil a partir del afio 2020. Con la introduccion de los medicamentos genéricos se
busca que farmacos de alta demanda y escaza oferta en el mercado como el &cido tranexamico
solucién inyectable de 100 miligramos ampolla, la lidocaina con epinefrina solucién inyectable 2%
vial de 20ml, lidocaina sin epinefrina solucion inyectable 2% vial de 20ml, metoclopramida solucién
inyectable de 10 miligramos sobre 2 mililitros ampolla y sulfato de magnesio solucién inyectable al
20% ampolla estén a disposicion de la plantilla médica y de enfermeras en todos los hospitales y
clinicas de la urbe. Asi, DISGILBERT S.A. busca obtener mayor participacion en instituciones
donde antes no se tenia presencia incrementando asi las ventas anuales de la compafia y
captando mas instituciones de la salud como las fundaciones o &reas de salud. Gracias a las
herramientas utilizadas, logramos realizar el analisis FODA, CAME, la matriz de Ansoff, entre otros
de DISGILBERT S.A. observamos que existe competencia directa e indirecta, no obstante, si el
plan de negocio supera las expectativas, la capacidad selectiva del mercado causaria una ventaja
distinta a la competencia directa, en vista de que actualmente son sus clientes.
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