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RESUMEN

En la actualidad, se ha incrementado el interés de llevar una vida mas sana
mediante la buena alimentacion, actividad fisica frecuente y tratando de evitar
todo tipo de medicamentos que puedan resultar nocivos para la salud por la
cantidad de quimicos utilizados en los mismos, es por eso que hoy en dia la
importancia del uso de fitofarmacos (“fito” plantas y “farmaco”
medicamentos) son cada vez mas comunes debido a la eficacia que han
demostrado al momento de actuar, por compuestos que poseen como principio

activo un extracto estandar de ingredientes de caracter vegetal.

Con la investigacién de mercados realizada, se pudo constatar que el 58% de
la poblacion encuestada de Quito consume fitofarmacos, mientras que el 42%
no consume debido al desconocimiento y desconfianza de este tipo de
medicina, lo que representa una oportunidad de crecimiento para el proyecto ya
que a través de diferentes estrategias se buscara llegar a la mente del
consumidor, dando a conocer el valor agregado que posee, el mismo que lo

diferencia de la competencia.

Los potenciales consumidores son hombres y mujeres de 18 a 80 afos, de
clase media, media alta, alta. Los productos seran comercializados en un canal
de distribucion indirecto mediante mayoristas como farmacias (Fybeca,
Pharmacy's), y por distribucion directa donde el paciente podra obtener el
producto en las oficinas de la empresa después de la prescripcion del meédico

con un beneficio especial.

El andlisis del negocio se realiz6 para los primeros cinco afios, se estima una
inversion inicial de USD 96.782,27 de los cuales el 70% sera financiado
mediante una deuda y el 30% restante por capital propio. EI VAN es de USD
43.627.17en un escenario normal y la TIR alcanza un 59%, calculado con una

tasa de descuento de 15,98%.
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ABSTRACT

Nowadays, it has increased the interest to lead a healthier lifestyle through
good nutrition, regular physical activity and trying to avoid any drugs that may
be harmful to health by the amount of chemicals used in them, that’s why today
the importance of the use of phytopharmaceuticals ("phyto” plants and "drug"
medicines) are increasingly common because they have demonstrated efficacy
at the moment of acting for the compounds having as an active ingredient of a

standard vegetable extract.

With market research conducted, it was found that 58% of the survey population
consumes phytopharmaceuticals in Quito, while 42% did not consume due to
ignorance and distrust of this type of medicine, which represents a growth
opportunity for the project because through different strategies will be seek to
reach the consumer's mind, publicizing the extra value that it has, which
differentiates it from the competition.

Potential consumers are men and women 18 to 80 years, middle class, upper
middle, high. The products will be marketed in an indirect distribution channel
through wholesalers and pharmacies (Fybeca, Pharmacy °'s), and direct
distribution where the patient can get the product at the offices of the company

after the prescription of the doctor with a special benefit.

The business analysis was performed for the first five years, the estimated initial
investment of USD 96,782.27 of which 70% will be financed by debt and the
remaining 30% by own capital. The NPV is $ 43.627.17 in a normal scenario

and IRR reaches 59%, calculated with a discount rate of 15.98%.



INDICE

INTRODUCCION ...t 9
1.CAPITULO I - LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS
PRODUCTOS ... 11

1.LINTRODUCCION .....ooeitiiieee e, 11
1.2 CLASIFICACION ..ottt e, 11
L.3TENDENCIAS. ... 12
1.3. 1 ANTECEUBNLES ... 12
1.3.2 PrECIO .o 15
1.3.3 ProUUCEOS ....coooiiiiiieieiiieeeeee e 16
1.3.4 COMPELENCIA ...cooiiiiiiiiiiiiiieeeeee e 19
1.3.5 Cadena de valor de la industria.........ccccccevviiiiiiiiiiiiiiiiiiieee, 22
1.4 FACTORES ECONOMICOS .....cueiiirieiieieesieiee e, 23
LA T INFIACION ... 23
1.4.2 Canasta familiar VS INgreS0 .........ccovuuiiiiiiiiiiie e 24
LA B PIB e 26
1. 4.4 DESEMPICO...... e 28
1.5FACTORES REGULATORIOS......ccoi e, 29
1.5.1 Permisos de FuNCioNamiento .............eeveeeeeeiniiiiiiieiieeeee e 29
1.6 CANALES DE DISTRIBUCION ......ccoocoiiiiieiiceee e, 32
1.7 LAS 5 FUERZAS DE PORTER. ..., 32
1.7.1 Nuevos Participantes (Barreras de Entrada): .............cccccceeeeeee. 32
1.7.2 Amenaza de los Sustitutos (y Complementos): ........cccccccceeeeennnn.. 33
1.7.3 Poder de Negociacion de los Compradores: ..........cccoevvvvvveeennnn. 33
1.7.4 Poder de Negociacion de los Proveedores:...........cccevvevvvvneeeennnn. 34
1.7.5 Intensidad de la Rivalidad:...........cccccceviiiiiiiiiiiiiieee 34
1.8 LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DEL NEGOCIO.............. 35



1.8.2 EStructura legal............cooeiiiiiiiieii e 36

L.B.3IMISION i 36
L1.8.4A ViISION...ciiiiiiiiiiiee e 37
1.8.5 ODJEUVOS. ...coiiii e 37
1.9EL PRODUCTO ... ittt et e e 37
IS 0t R I T [0 1 oY S 38
1.9.2 Caracteristicas Y FUNCIONES .........ccoeveeeeeiiieiiiiiieeee e 38
1.9.3 DISEIMIO ..ttt 39
R IR 01 o 1= T U PPN 39
1.10 MATRIZ FODA ... 40
1.10.1 MAtrizZ EFE. ... 41
1.10.2 MAtHZ EF oo 42
1.10.3 Objetivos GeNerales .........cccccvviiiiiiiiiiiiiiiiee 43
1.11 ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y
CRECIMIENTO .uiiii e 44
2.CAPITULO Il - INVESTIGACION DEL MERCADO Y SU
ANALISIS ..ottt 45
2.1 INTRODUCCION ..ottt 45
2.2 DETERMINAR LA OPORTUNIDAD.......cccoiiiiiiiiiiiiiiieei e 45
2.3 PROBLEMA DE GERENCIA.......ccooiiiiieee e 46
2.4 PROBLEMA DE INVESTIGACION .....cooviiieiieeeeeieee e 46
2.5 INVESTIGACION CUALITATIVA ...ooiiiieecee e 47
P2 T A o Tt LS ] (o U] o U 47
2.5.2 Entrevista con €l eXPerto ...........ceiiiieeeiiiiieee e 50
2.5.3 Entrevista con el eXPerto ...........cuuvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeee 51
2.6 INVESTIGACION CUANTITATIVA ..oooieeeeee e 53
2.6.1 Modelo de |a ENCUBSTA ........ccvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiieieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 55
2.7 MERCADO RELEVANTE Y CLIENTE POTENCIAL............ 57
2.7.1 Mercado ODJELIVO .....uoiiiie i 57

2.7.2 Segmentacion de Mercado........cccoeveeeeeeieieiiiiiiiee e 58



2.8 TAMANO DE MERCADO ... ..ottt 59

2.8.1 DEMANUA ... ..uuuiiiiiiieeeeieiie et e e 59
2.9 LA COMPETENCIAY SUS VENTAJAS ..., 60
2.9.1 COMPELENCIA ...ccevvviieiiiiie e e e e e aees 60
2.10 PARTICIPACION DE MERCADOS Y VENTAS DE LA
INDUSTRIA .. e 61
2.11 EVALUACION DEL MERCADO DURANTE
IMPLEMENTACION ...t 62
. CAPITULO Ill - PLAN DE MARKETING .....c.coocveuenne. 63
3.1 INTRODUCCION ..ottt 63
3.2 LAS CUATRO P DEL MARKETING MIX ....cciiiiiiiiiiee, 63
3.3 PRODUCTO ...ttt e e 64
3.3.1 Nivel de calidad ..............uuumiiiiiiiiiiiiiiiiii s 64
3.3.2 FUNCIONES ...ttt 64
3.3.3 Productos que se comercializaran:..........cccoeeeeeeevieiiiiiiiieeeeeeeeeennns 64
3.3.4 Disefio de empaque Yy etiqUetas .........c.ueveeeeiriiieeeeeiiieeeeeiieeeeeeeaen, 65
3.3.5 SIVICIO ...ttt 66
3.4 PRECIO ... e 66
3.4.1 ODJELIVOS. .. oot 67
3.4.2 Estrategia de PreCiOS........cuuuuriiiieeeeeeeeeiiiiiiee e e e e eeeeeeaian e e e eeeeeennn 67
3.4.3 Ciclo de vida del producto ............ccovvviiiiiiiiiiie e, 68
3.5 TACTICAS DE VENTA . ...oooiiiit e 70
3.6 POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS ...... 71
3.7 PROMOCION ...ttt 71
R 01 I 0 )1 o =T SR 73
3.7.2 Relaciones PUDIICAS ...........uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 76
3.8PLAZA Y DISTRIBUCION .....ooiiieeieeeeeeee e 77
3.8.1 Canales de DiStriDUCION...........uuuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiniieieeieeeeeeeeaees 77
3.8.2 POSIDIES ClENES ... 79

TS T I o To |15 o> SRR 80



4. CAPITULO IV - PLAN DE OPERACIONES Y

PRODUCCION. ...ttt 82
4.1 INTRODUCCION ...t 82
4.2 ESTRATEGIA DE OPERACIONES ..., 82
4.3 CICLO DE OPERACIONES ..., 83

4.3.1 Ciclo de Ventas y DistribuCION ..........ccoooiiiiiiiiiiiiiiieiiieeeeeen 87
4.3.2 Flujograma de Procesos con Tiempos Incluidos .................cc..... 87
4.4 REQUERIMIENTO DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS....... 89
4.5 INSTALACIONES Y MEJORAS. ..., 92
4.6 LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTOS DE
ESPACIOS FISICOS ... 95
4.6.1 Local COMEICIAL.....cceeeeeeeeeeee e 95
4.6.2 Planta de ProducCCion ...........ccccuuiiiiiiiieeiiiiiiieeeee e 95
4.7 CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO Y MANEJO DE
INVENTARIOS ... 96
4.8 ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES.........cccccennee. 96
4.8.1 PRIMISOS. ... 96
4.8.2 CertifilCaUOS. ... .o 98

5. CAPITULO V - EQUIPO GERENCIAL........ccocoeuveenenen. 99
5.1 INTRODUCCION ....cooiiiiiiiiriiisieiee e 99
5.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.....c.ccvoiiviieeieeeieeeee 99

5.2.1 Organigrama FuNncional .............ccccooeeiiiiiiiiiiiiie e, 99
5.3 PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS
RESPONSABILIDADES. ... 100
5.4 COMPENSACION ADMINISTRADORES Y
PROPIETARIOS.. .. 108
5.5 POLITICAS DE EMPLEO Y BENEFICIO......c.cccoveeeenne... 108

5.5.1 CapaCitaCiON ........uueiiiiieeiaiiiiiiiiieee e 109

5.5.2 BENETICIOS ....uuiiiiiiiiiiiiiiiiiiii i 110

5.5.3 Politica Salarial ........couoeeeeeeeee e 110



5.5.4 Estrategias de Recursos HUMaNOS ...........ccceveveeeiiiiiieeeiiiiieeeenns 111
5.6 DERECHOS Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E

INVERSORES ... o 111
5.7 EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS.........cccoiieene 113
6. CAPITULO VI - CRONOGRAMA GENERAL.............. 114
6.1 INTRODUGCCION ..., 114
6.2 ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO
EN MAR CH A e 114
6.3 DIAGRAMA DE GANTT .o 115
6.4 RIESGOS E IMPREVISTOS DE LAS ACTIVIDADES ....... 115
7. CAPITULO VIl - RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y
UPUESTOS .ttt 118
7.1 SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS........ccvveneenen 118
7.2 RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES........cooiiinen 119
8. CAPITULO VIII - ESTUDIO FINANCIERO ................. 122
8.1 INVERSION INICIAL ..o, 122
8.2 FUENTES DE INGRESOS ... 123
8.3 COSTOS FIJOS, VARIABLES Y SEMIVARIABLES. .......... 123
8.4 MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO .....cecvenennenn 124
8.5 ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PROYECTADO. 125
8.6 BALANCE GENERAL ACTUAL Y PROYECTADO............. 125
8.7 FLUJO DE EFECTIVO ACTUAL Y PROYECTADO........... 127
8.8 PUNTO DE EQUILIBRIO Y FLUJO DE EFECTIVO
POSITIVO. e 129
8.9 CONTROL DE COSTOS IMPORTANTES ... 131
8.L0 VALUACION ..., 133
9.CAPITULO IX - PROPUESTA DE NEGOCIO ............. 135
9.1 FINANCIAMIENTO DESEADO ..., 135

9.2ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA........... 135



9.3USO DE FONDOS ...ttt 136

9.4 RETORNO PARA EL INVERSIONISTA. ..o 136
10. CAPITULO X - CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES ..., 137

10.1 CONCLUSIONES ... 137

10.2 RECOMENDACIONES ..o 138
REFERENCIAS. ... .o 139

ANEXOS . 143



INDICE DE GRAFICOS

Grafico 1 Clasificacion Industrial Internacional Uniforme ..........coveveevevineenn... 11

Grafico 2 El mercado farmacéutico Ecuatoriano 2006-2010 Ventas totales en

MIllONES @ AOIAIES .......uuiiiiiiiiiiiiiii bbb bbnnnnaee 13
Grafico 3 Importacion y Produccion de Farmac@utiCosS .............ccuvvveiiieeeeennnnns 14
Graéfico 4 Precios Promedios USD 2010 .......coooeiiiiiiiieiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeen 15
Gréfico 5 Tendencia de Precios de Medicamentos en el Ecuador ................... 16
Grafico 6 Venta de Productos Farmaceéuticos y QUIMICOS ............uvceeveeeeeerennnns 17
Gréfico 7 Comparacion Ventas ene-ago 2010/2011 ........coeeevviiiiiiiiiieeeeeeeennns 18
Gréfico 8 Cadena de Valor de la Industria ..o, 22
Grafico 9 INflaCion o ......ccoeeeeeeeeeeeee 23
Gréfico 10 Ingreso vs Canasta BASICA ........ccevveeeiiiiiiiiiiiiieee e 25
Grafico 11 Producto INterno Bruto...........cooeeeeeeei e, 26
Gréfico 12 T. Desempleo vs T. Desempleo QUItO ..........cceveeerviiiiiiiiiiieeeeeeennnns 28
Gréfico 13 Canales de Distribucion de la Industria Farmaceéutica.................... 32
Gréfico 14 Las Cuatro P del Marketing MiX..........cocouiiiiiiiiieiiiiiiiieieeee e 63
Gréfico 15 Etapas del Ciclo de Vida del Producto.............ccooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee, 69
Gréfico 16 Canales de Distribucion .............ccoooe e, 78
Gréfico 17 Delimitacién Gréfica Parroquias Zona Norte, Centro y Sur de

@ 11 1 o PSPPI 79
Gréfico 18 Flujograma de Procesos para la Elaboracion de Fitofarmacos....... 88
Gréfico 19 Estrategias de Recursos HUManNOoS..........cccceeeeeeeee e 111
Grafico 20 Cronograma General de Actividades (Diagrama de Gantt) .......... 115
Grafico 21 Inversion INiCial .........coooeeeeee oo 122
Grafico 22 Punto de Equilibrio ArtrofleX ..o, 129
Grafico 23 Punto de Equilibrio HEPaAX ........cccoeeeeiiiiiiiiiiiiiie e 130
Grafico 24 Punto de EqQUIlIbrio Prostax..........ccooovvviiiiiiiiie e, 130
Grafico 25 Punto de EqQUIlibrio UrodeX ........cccoeeeiiiiiiiiiiiiiie e 131

GIafiCOo 26 CAPM ...t e e 133


file:///G:/Tesis/TESIS_PAOLA_JARA_Y_YANMARTH_CRUZ_2012%20(2)%20correccion.docx%23_Toc334006570

INDICE DE TABLAS

Tabla 1 Importaciones del Sector Farmace@utiCo ............cccoevvviviiieieeeeeeeeeiiiinnnn, 13
Tabla 2 Ventas Anuales por Fabricacion de los Productos Farmacéuticos y

QUIMMICOS .. ettt ettt e e e e et e e e e e et e e e e e e tb e e e eeebaaeeeestanaeeeees 17
Tabla 3 Productos FarmacC@ULICOS............coevvviiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeee e 17
Tabla 4 Comparacion Ventas ene-ago 2010/2011..........ccoovvviiiiieeeeeeeeeeeinnnnnnn. 18
Tabla 5 Principales Productores Nacionales en Millones (2010)............c......... 19
Tabla 6 Principales Marcas Reconocidas en el Pais.........cccccccceeviveieevviveiinnnnnn. 21
Tabla 7 INflaCiON ........coooiiiii 23
Tabla 8 Ingreso vs Canasta BASICA............cccovvvveiiiiiiiie e 24
Tabla 9 Producto INtErno Bruto ..........ccooviiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 26
Tabla 10 Desempleo vs Desempleo QUItO ...........euveeiieieeeeieeeiiiiiie e, 28
Tabla 11 Matriz FODA ...ttt e e e e e e e e e e e e eaeennnnnes 41
Tabla 12 Matriz EFE..........oeiio et e e e e e 41
Tabla 13 Matriz EF6 ... e e e 42
Tabla 14 Estrategia de Ingreso al Mercado y Crecimiento............ccceeevevvvvnnnnnn. 44
Tabla 15 Poblacién Segun el Nivel Socio Economico del Ecuador .................. 54
Tabla 16 CAalculo de la MUESIIA.........ccoevviiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 55
Tabla 17 Demanda ESperada.............ccoouvviiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee 59
Tabla 18 COMPELENCIA ......ccoviiiiiiiiiiiiii e 60
Tabla 19 Supuestos de Mercado Escenario Normal Fitofarmacos................... 62
Tabla 20 Demanda ESperada.............ccoovvviiiiiiiiiiiiiiiiiee 67
Tabla 21 Precio Consumidor Final ... 68
Tabla 22 Herramientas de Marketing .........coooooviiiiiiiiin e 72
Tabla 23 Presupuesto de Publicidad y Promocion ...............coveeieeeeeeeeeeeinnnnnnn. 77
Tabla 24 Perfil Gerente General..............ooiiiiiiiiiiiiiiiii e 100
Tabla 25 Perfil Gerente Administrativo Contable...............coooviiiiiiiiiiieeiieeenn, 101
Tabla 26 Perfil del Gerente Comercial y Ventas..........c.ccoovviiiiiiiiiiiieciiiiieeeees 102
Tabla 27 Perfil Visitador MEdICO............coovvviiiiiiiiiiiiieeeee 103
Tabla 28 Perfil MEdICO..........ccoviiiiiiii e 104

Tabla 29 Perfil Jefe de LOQiStiCa ..........uuuuiiiiieiiiiiiiiccece e 105



Tabla 30 Perfil del Bioquimico Farmace@utiCo ............ccceeeeeeeeiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeens 107

Tabla 31 Perfil Personal Envase, Etiquetado, Empaque.............cccoeeeeeeeeennens 107
Tabla 32 Compensacion Salarial.............ccooooeeiiiiiiiiiiii e, 108
Tabla 33 INVersion INICIal...........ccooovviiiii e 122
Tabla 34 ProyeccCiOn de VENtas.............uceiiiiieeiiiieeiii e 123
Tabla 35 Estructura de COSIOS ........coeiiiiiiiiieieeeeeeieiie e 123
Tabla 36 Utilidad Bruta y Neta..........ocovvuiiiiiiiecceeeeeieie e e e e eeaens 124
Tabla 37 Estado de Resultados ..........cooovviiiiiiiiiiiiieeeeee 125
Tabla 38 Balance General...........cccccoviiiiiiiii 126
Tabla 39 Flujo de Caja Desapalancado, Escenario Normal ...................c....... 127
Tabla 40 Flujo de Caja con Apalancamiento, Escenario Normal.................... 128
Tabla 41 Punto de Equilibrio Artroflex ... 129
Tabla 42 Punto de Equilibrio Hepax ... 129
Tabla 43 Punto de EqUIliDrio Prostax .........cccccovviiiiiiiiiiieee 130
Tabla 44 Punto de Equilibrio UrodexX............ccoovviiiiiiiiiiiiiiee 131
Tabla 45 INICES FINANCIEIOS. ........cveivieeieeeeeeeeee e 131
Tabla 46 Resumen VAN y TIR en diferentes escenarios ...........ccccoeeeeeeeeeeeens 134
Tabla 47 INVEISION .......cooi e 135
Tabla 48 Tabla de AMOrtizacion.........cccccceeveiiiiiiiiiieeeeeee e 135
Tabla 49 Estructura de la INVersion..........cccccevvvvveieeiieieeeeeeeeeeeeeee 136

Tabla 50 Retorno para el INVersioniSta...........ccovvveeeeuiiiiiiee e 136



INTRODUCCION

Este capitulo expone los aspectos generales del plan de negocio;

antecedentes, el origen de la idea, objetivos e hipdtesis.
ANTECEDENTES

El negocio se basa en la fabricacibn y comercializacién de fitofarmacos en
Quito — Ecuador; es un producto que posee como principio activo un extracto
estandar a base de plantas que se obtiene a través de diversos procesos,

cortes, pulverizacion, jugos, extractos, etc.

“En los dltimos afios los medicamentos herbarios o fitomedicamentos, han
tenido un auge importante en todos los paises del mundo, incluidos los
gue estan en vias de desarrollo. Algunos médicos ya los recetan en sus
formulas, las entidades de salud tienen incluidos varios dentro de sus
planes y los laboratorios se interesan cada vez mas en ellos.

Las plantas han proporcionado medicinas a la humanidad desde el origen
de los tiempos, muchas culturas las han empleado y se han acumulado
infinidad de conocimientos. Esta informacion ha sido la base de la
medicina tradicional y de la farmacéutica actual.

Incluso las investigaciones son cada vez mas considerables en este
ambito y mas de la mitad de los centros cientificos cuentan con

programas investigativos que incluyen estudios de plantas”. (informativo Natural
2012)

“Los fitofarmacos han cobrado notoriedad en la terapéutica natural actual y
estdn asociados a la busqueda de nuevas alternativas en el combate y

prevencion de cuadros patologicos de todo tipo”. (articulo Bienestar personal)

A través de la experiencia y conocimiento del Dr. Bioquimico Farmacéutico
Jorge Jara se puede llevar a cabo este plan de negocios debido a que la firma
de representacion tales como el permiso de elaboracion sera concedido por el
mismo, posteriormente se patentaran cada uno de los productos para evitar el

plagio.


http://informativonatural.com/2012/03/la-importancia-de-los-bosques/
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Segun lo expuesto, se justifica el plan de negocio, puesto que existen multiples
aspectos que benefician la elaboracion y comercializacién de fitofarmacos para

el mercado ecuatoriano.

OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Realizar un plan de negocios que permita la implantacién exitosa de una nueva
empresa encargada de la fabricacion y su posterior comercializacion de

fitofarmacos en la ciudad de Quito.
OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Investigar el entorno de la industria, su tendencia y su estructura para
determinar las potenciales oportunidades o amenazas del posible negocio.

e Realizar una investigacion de mercados para el plan de negocios que
permita determinar el nivel de aceptacion de los productos en el mercado.

e Elaborar un plan estratégico de marketing para el segmento de mercado
elegido.

e Determinar un proceso mediante el cual a través de herramientas y equipos
necesarios se obtendra un producto de buena calidad.

e Establecer todos los componentes necesarios para que se estructure una
organizacion empresarial, que tenga las mejores oportunidades de éxito.

e Cumplir debidamente con las fechas y sesiones propuestas en el
cronograma de actividades.

e Adelantar posibles riesgos y suponer ciertos aspectos claves que pueden
darse durante la puesta en marcha del proyecto.

e Evaluar la viabilidad financiera del negocio.
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1. CAPITULO | - LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS
PRODUCTOS

1.1 INTRODUCCION

En el siguiente capitulo se tratard sobre el entorno que hacen posible la
formacion de una empresa productora y comercializadora de fitofarmacos en la
ciudad de Quito.

1.2 CLASIFICACION

La clasificacion donde se desarrollara el posible negocio, se encuentra basada
acorde a la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU (cius Revision 3,
2010), Misma que permite la rapida identificacién, en todo el mundo, de cualquier
actividad productiva, debido a que se encuentra registrada en el Inventario de
Clasificaciones de las Naciones Unidas. Por lo tanto, la clasificacion del sector

al cual pertenecera el posible negocio es la siguiente:

Gréafico 1 Clasificacion Industrial Internacional Uniforme

SECTOR

Manufacturero

INDUSTRIA

Farmacéutica, Substancias quimicas medicinales

NEGOCIO

|¢

Fabricacidon y comercializacion de fitofarmacos en Quito - Ecuador

Fuente: Superintendencia de Compafiias
Elaborado por: Autoras

e El posible negocio se encuentra en:
Seccién D: Manufacturera
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Division D2423: Fabricacion de productos farmacéuticos, substancias

guimicas medicinales y productos botanicos
1.3 TENDENCIAS

Se considera que el posible negocio pertenece a la industria Farmacéutica,
debido a que esta division incluye la fabricacion de productos farmacéuticos,

substancias quimicas medicinales y productos botanicos.
1.3.1 Antecedentes

“‘Ameérica Latina es una region que registra pocas ventas pero cuenta con el
mayor potencial de crecimiento de corto plazo. El Ecuador es deficitario en
medicamentos, por lo que existe una oportunidad de desarrollar la industria

para la sustitucion de importaciones”. (mcpec 2011)

“El mas antiguo laboratorio farmacéutico ecuatoriano tiene 120 afos lo cual

hace que este sector industrial sea relativamente joven”. Espol 2011)

De esta forma nos podemos dar cuenta que es un mercado atractivo, es por
esto que el mercado Ecuatoriano debe tener la iniciativa de crear sus propias

plantas de produccion para ofrecer un producto de calidad y a un menor precio.

“‘La demanda de productos quimicos y farmacos es alta, los principales
destinos son industrias en forma de consumo intermedio y el consumo
realizado por los hogar es; se puede deducir que gran parte del
componente de demanda que se destina al consumo final corresponde a
farmacos, mientras que el componente que va hacia la industria son
materiales quimicos. La oferta de este sector por su parte, esta
compuesta basicamente por importaciones y un menor componente de

produccion local”. (vcrec 2011)

La Industria Farmacéutica en el Ecuador se encuentra en pleno crecimiento ya
que desde el afio 2006 el mercado farmacéutico privado, es decir lo que se
vende a través de las farmacias, casi se ha duplicado hasta alcanzar un valor
de alrededor de USD 2.672.961 millones en el 2010. (Grafico 2).



Gréfico 2 El mercado farmacéutico Ecuatoriano 2006-2010 Ventas totales en
millones de ddlares
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Fuente: Ministerio de Coordinacion de la Produccion, Empleo y Competitividad

Elaborado por: Autoras
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“Las estadisticas de la Camara de Industriales Farmacéuticos Ecuatorianos

CIFE revelan que la produccion de

aproximadamente el 35% de la demanda nacional”. (Espol 2011)

las industrias

Tabla 1 Importaciones del
Sector Farmacéutico

IMPORTACION Y PRODUCCION
FARMACEUTICOS

ARo Importacion [ Produccion
2006 808.345 766.947
2007 975.158 844.897
2008 1.286.807 981.475
2009 1.225.497 1.048.051
2010 1.472.549 1.200.412

Fuente: MCPEC
Elaborado por: Autoras

locales cubre
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Gréfico 3 Importacion y Produccién de Farmacéuticos
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Fuente: Ministerio de Coordinacion de la Produccion, Empleo y competitividad
Elaborado por: Autoras

A través de las cifras indicadas anteriormente podemos mencionar que el
promedio de la produccién nacional cubre un porcentaje del 46% de la
demanda, de esta manera se demuestra que las importaciones abarcan un
54%.

De esta forma se considera una oportunidad ya que la participacion de
empresas locales productoras de farmacéuticos no cubren ni el 50% de la
demanda local, debido a que la mayoria de multinacionales se enfocan en la
importacion de la misma como producto terminado; de esta manera el beneficio
de la produccion nacional es que el cliente va a encontrar las mismas
medicinas con la misma calidad a un menor precio, incentivando asi la mano

de obra nacional.

“Adicionalmente, la elaboracion de productos farmacéuticos debe cumplir con
requisitos y normas internacionales de manera periédica para asi asegurar la

calidad al consumidor”. (Buré de analisis informativo)

La implementacion de estos requisitos y normas de calidad son un gran avance
ya que se esta protegiendo a la industria nacional, de esta manera estos
productos podran contar con mejores estandares de calidad, y se podra

controlar la produccion informal.
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1.3.2 Precio

En el afio 2010, el precio promedio de los medicamentos de los laboratorios
internacionales en el Ecuador fue de $5,04 dolares; mientras que el precio

promedio de las medicinas manufacturadas localmente fue de $2,85 (Grafico 4).

Grafico 4 Precios Promedios USD 2010
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Fuente: Laboratorios Life
Elaborado por: Autoras

‘La informacion presentada del afio 2010 muestra claramente que los
precios promedios de la industria ecuatoriana son los mas bajos de la
region, considerando que el mercado farmacéutico ecuatoriano en
comparacion a los paises que se muestran es el mas pequefio, lo cual

impide lograr economias de escala para controlar costos”. (Laboratorios Life 2011)

Se puede recalcar que ser uno de los paises mas pequefio en produccion no
es un impedimento sino mas bien una ventaja competitiva, ya que todavia la
industria no esta siendo explotada de una forma adecuada demostrando asi
que se puede lograr la produccion del mismo tipo de farmaco, y de esta forma
los costos unitarios de produccion disminuirian al aumentar la cantidad de
unidades producidas y asi se abasteceria con eficiencia la demanda del

mercado interno.
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Gréafico 5 Tendencia de Precios de Medicamentos en el Ecuador
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Fuente: International Marketing Services
Elaborado por: Autoras

Como se observa en el grafico 5 la tendencia de precios en el Ecuador durante
los ultimos 5 afios se ha mantenido casi constante fluctuando entre los $2,20 y

$2,85, es decir, no se ha encontrado un mayor incremento.

“En el aspecto tecnoldgico las empresas de esta industria han invertido
USD 40 millones en tecnologia, en los ultimos cinco afios. La mitad de
€S0S recursos se invirtieron desde el 2009, de esta manera han mejorado

sus procesos de fabricacion tanto en calidad como en volumen”. (piario EI

Comercio 2011)

1.3.3 Productos

La industria de la fabricacion de productos farmacéuticos ocupa el segundo
lugar en ingresos al sector manufacturero (1200 miles USD) en el afio 2010

(Tabla 2), después de la fabricacion de vehiculos.
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Tabla 2 Ventas Anuales por Fabricacion de los Productos
Farmacéuticos y Quimicos

VENTAS DE LOS SECTORES PRIORIZADOS
PRODUCTOS FARMACEUTICOS Y QUIMICOS
Afo Miles USD
2006 766,947
2007 844,897
2008 981,475
2009 1048,051
2010 1200,412
ene - ago 2011 878,345

Fuente: Ministerio de Coordinacién de la Produccién, Empleo y competitividad
Elaborado por: Autoras

Gréfico 6 Venta de Productos Farmacéuticos y Quimicos
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Fuente: Ministerio de Coordinacion de la Produccion, Empleo y competitividad
Elaborado por: Autoras

“Asi, de 3000 productos farmacéuticos, cerca de 2000 son fabricados
localmente y el resto, importados”. (INEC Diario EI Comercio 2011)

La cadena productiva de productos farmacéuticos comprende de:

Tabla 3 Productos Farmacéuticos

Antibioticos Jarabes
Ampicilina Plasmas y sueros
Drogas Derivados biologicos
Vitaminas Quinina
Vitaminas de diversos origen Preparados veterinarios
Sustancias quimicas medicas

Fuente: CIUU

Elaborado por: Autoras
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“Los antibidticos y medicina para el corazén son los mas demandados. En el

pais no se elaboran productos hormonales, oncologicos y de biotecnologia”.

(Diario EI Comercio 2011)

A través de los afios el consumo de los medicamentos han ido evolucionando
ya que por medio de las diversas enfermedades que se presentan hoy en dia
las casas farmacéuticas se han enfocado en implementar un plan de
investigacion y desarrollo para la cura y en algunos casos disminuir dolencias
de enfermedades que desgraciadamente son incurables y es por esto que cada
vez mas los productos farmacéuticos se van ampliando, y por ende sus ventas
de ene—ago 2011 han aumentado teniendo un crecimiento del 10.9% en

comparacion al 2010. (tabla 4)

Tabla 4 Comparacidn Ventas
ene-ago 2010/2011

Afo Miles USD
ene - ago 2010 791,727
ene - ago 2011 878,345

Fuente: MCPEC
Elaborado por: Autoras

Grafico 7 Comparacion Ventas ene-ago 2010/2011
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Fuente: Ministerio de Coordinacion de la Produccién, Empleo y competitividad
Elaborado por: Autoras

Tratando de darle un enfoque al posible negocio podemos analizar que si bien

es cierto los productos farmacéuticos pretenden aliviar males y trastornos en el
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ser humano de manera eficaz, pero debido a su composicion quimica y
bioldgica estos presentan efectos secundarios los cuales no han podido ser

eliminados totalmente.

Es por eso que a través de los afios, la necesidad y concientizacion del ser
humano en tener una vida mas sana ha llevado a optar por medicamentos
naturales que brinden iguales resultados pero con menores efectos

secundarios.

1.3.4 Competencia

El mercado farmacéutico incluye fabricantes nacionales y extranjeros de

medicamentos, asi como empresas importadoras.

“Segun la Camara de Industriales Farmacéuticos Ecuatorianos (CIFE), en
el pais hay alrededor de 60 laboratorios, 30 de ellos estan distribuidos en
Quito y Guayaquil. Entre la corporacion Life, Grunenthal y Acromax, los
tres mayores productores en el mercado privado, suman el 49% de la
produccién nacional; teniendo capacidades subutilizadas en sus

respectivas plantas industriales”. (tabla 5) (Diario EI Comercio 2011)

Tabla 5 Principales Productores Nacionales en Millones (2010)

LABORATORIO | USD (millones) | % PARTICIPACION
LIFE 21,7 24
GRUNENTHAL 14,5 16
ACROMAX 8,9 9,9
NIFA 6,5 7,2
ARISTON 4,7 5,2
ROCNARF 4,6 51
ECU 4,6 5,09
LAMOSAN 4,1 4,6
PHARMABRAND 3,2 3,5
GENAMERICA 1,7 3,3

Fuente: Ministerio de Coordinacion de la Produccion, Empleo y Competitividad
Elaborado por: Autoras
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Life, la primera empresa con mayor participacion en el mercado cubre

localmente un 24% de la produccién nacional.

“Esta fabrica fundada en 1940 y es una de las empresas que recibio un
reconocimiento industrial. La empresa fabrica un tipo de producto acorde
con las necesidades terapéuticas, con niveles y estandares
internacionales. Alli se preparan 75 productos con cerca de 115
presentaciones. El aseo es una regla infranqueable y parte de las normas

internacionales con las que se trabajan en esta farmacéutica”. (piario EI

Comercio 2011)

“Como informacion también relevante se debe sefialar que la auditoria de
mercado de IMS registra 43 empresas con manufactura farmacéutica en
el Ecuador, sin embargo en la reunion de informacion al sector sobre el
Reglamento sustitutivo del Reglamento de Buenas Préacticas de
Manufactura (BPM) para laboratorios farmacéuticos se mencioné que

existen 64 empresas que manufacturan productos farmacéuticos”.

(Laboratorios Life 2011)

“Toda la produccion de las industrias locales y de lo que abastecen las
multinacionales se comercializa a traves de 6000 farmacias
aproximadamente en todo el pais. El negocio de farmacias esta agrupado
en dos grandes firmas, la Distribuidora Farmacéutica Ecuatoriana Difare,
con sus cadenas Pharmacy’s, Cruz Azul y Comunitarias; y el grupo
empresarial GPF, con Fybeca y Sana Sana; incluyendo de igual modo a

farmacias particulares del pais”. (piario El Comercio 2011)

De esta manera nos podemos dar cuenta que existen empresas lideres en la
produccion nacional, pero aun es necesario fomentar la marca en la mente del
consumidor ya que los pacientes no siempre se fijan en la calidad o en la
marca de los productos que se comercializan, si no que se inclinan a lo que el

médico le ha recetado.

Por eso un medio de aumentar la demanda es primero realizar campafias con

médicos para que ellos tengan el habito de no solo recetar productos de casas
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farmacéuticas internacionales sino también de productoras nacionales, ya que
en el pais se prestan las condiciones necesarias para la fabricacién de estos
productos y para que las plantas industriales de produccion de farmacos
funcionen con normalidad.

Enfocandose al posible negocio, si bien a escala nacional no existen cifras
concretas, el mercado mundial de la medicina natural registra $16 billones por
afio, con un crecimiento del 20%. Ecuador no es la excepcion, mas bien es

visto como un nicho virgen.

“Sobre todo si se toma en cuenta que son 10 las marcas nacionales y 15 las
internacionales que agitan el negocio que, usualmente, mueven las bahias y

centros naturistas”. (piario EI Hoy 2009)

“Entre los clientes favoritos estan las mujeres en edades comprendidas entre

los 18 y 60 afos. El gasto promedio que realizan va desde los $5 a $80”. (iario
ElHoy2009)

Entre las que firmas méas reconocidas estan:

Tabla 6 Principales Marcas Reconocidas en el Pais

COMPETENCIA VENTAS Millones USD | % PARTICIPACION
Omnilife $ 23.387.193,63 26,35
Herbalife $19.473.174,68 21,94
Forever $13.643.432,73 15,37
Naturres Garden $10.974.679,83 12,37
Mason $ 7.463.278,23 8,41
Green Natural $4.342.372,46 4,89
Pythopharma $2.347.677,78 2,65
Green Life $2.743.671,63 3,09
Natural Vitality $1.742.674,31 1,96
NatuAlfA $742.732,07 0,84
Exito Natural $ 658.975,34 0,74
Fitoterapia $ 456.742,98 0,51
Nature'sSunshine $ 453.671,29 0,51
Natucam $312.432,74 0,35
TOTAL $ 88.742.709,70 100,00

Fuente: Superintendencia de Compaiiias.
Elaborado por: Autoras

Como podemos observar en la tabla 6 una de las mas marcas principales que
esta posesionada en el mercado es Onmilife seguido de Herbalife, Forever y
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Nature’s Garden, todas estas ocupando el 76% de participacion en ventas, un
porcentaje relativamente alto al total.

1.3.5 Cadenade valor de la industria

La siguiente ilustracion muestra los principales componentes de la cadena de
valor de la industria, los cuales se deben tomar en cuenta al momento de

planificar las estrategias para el funcionamiento para el negocio.

Grafico 8 Cadena de Valor de la Industria
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Elaborado por: Autoras
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1.4 FACTORES ECONOMICOS

1.4.1 Inflacién

“Es el aumento del nivel general de precios de la economia de un pais”. (principios

de Economia 3% edicion 2006 pag.9)

Tabla 7 Inflacion

FECHA INFLACION %
2006 3,3
2007 2,28
2008 8,39
2009 52
2010 3,56
2011 5,41
2012 4,75
2013 5,05
2014 5,36
2015 5,70

Fuente: INEC (Inflacion Anual 2011)
Elaborado: Autoras

Grafico 9 Inflacion %
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Elaborado: Autoras

A partir de los dos ultimos afios la inflacion se ha venido incrementando, esto
€S una amenaza ya que mientras mayor sea el porcentaje de inflacion, existira
menos poder adquisitivo y por ende todas las industrias se ven afectadas, pues
se dara preferencia a las compras de bienes de primera necesidad.
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Segun los datos el Instituto Nacional de Estadistica y Censos INEC en el
Ecuador durante el afio 2009 la inflacion anual fren6 su aceleracion llegando a
5,2%, es decir, que redujo 3,19 puntos porcentuales comparados con el afio
2008. Para el afio 2010, la inflaciébn se ha mantenido entre 4,44% y 3,33%
hasta el mes de Dic/2010 y la inflacidn entre enero y noviembre del 2011,
alcanzé 4,13 %, mientras que la frente al 3,39 % en el mismo periodo del afio

pasado, segun datos del INEC.

Para fines del 2011 el gobierno ecuatoriano obtuvo una inflacién del 5,41%,
debido al incremento de los alimentos y bebidas no alcohdlicas que subieron un
0,72%, mientras que los bienes transables se incrementaron un 0,66% su
precio, por lo que estos productos fueron los que contribuyeron en el aumento
de la inflacién. Mientras que en mayo del 2012 la inflacidbn se encuentra en el
4,85% debido a que los primeros meses en el Ecuador se superd un duro
invierno, que influyd de manera directa a los precios de producto y del

transporte.

1.4.2 Canasta familiar vs Ingreso

“La canasta basica esta constituida por el conjunto de bienes y servicios mas
importantes dentro del consumo habitual y representativo de las preferencias

de los consumidores”. (Banco Central del Ecuador)

Tabla 8 Ingreso vs Canasta Basica

FECHA INGRESO CANASTA BASICA
2006 298,67 447,63
2007 317,34 460,8
2008 317,34 500,35
2009 406,93 520,77
2010 448 538,64
2011 495,79 561,12
2012 548,68 518,53
2013 607,22 540,57
2014 671,99 561,17
2015 743,68 580,33

Fuente: INEC

Elaborado por: Autoras
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Grafico 10 Ingreso vs Canasta Béasica
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Elaborado por: Autoras

Para los consumidores el nivel de ingreso es un factor muy importante al
momento de tomar la decision de compra. Si tienen un buen nivel de ingreso,

tendran la posibilidad de comprar mas productos.

En el mes de Enero de 2010, el salario real tuvo nuevamente un incremento
llegando a USD 240 incrementando un 10% con relacién al salario basico
nominal. Como resultado, se tuvo que el salario basico real de 2010 resulta ser
de USD 216,95, es decir, el ingreso promedio familiar fue de USD 448.

El Gobierno ecuatoriano para el afio 2011 fijo6 un salario basico unificado de
USD 264,00, que aument6 en 10,00% con respecto al fijado en 2010; reforma
laboral que busca que los salarios progresivamente se equiparen con el costo

de la canasta basica.

En cuanto a la canasta familiar basica calculada por el INEC, a noviembre de
2011 se ubic6 en USD 561,12 con un ingreso familiar de USD 495,79. Para el
2012 el incremento salarial es de USD 28 por lo cual el nuevo salario sera de
USD 292; este incremento implica un aumento del 10.6% respecto al salario

vigente en el 2011.

Cabe indicar que mientras que el ingreso va en aumento la canasta familiar

tiene un descenso constante de esta forma mejoraria la calidad de vida de las
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personas, considerando que para el 2015 la canasta familiar decrecera un 6%
comparando con el afio 2014, mientras que el ingreso se ira incrementando

paulatinamente.
1.4.3 PIB

“Es el valor de mercado de todos los bienes y servicios finales producidos en

un pais durante un determinado periodo de tiempo”. (Principios de Economia 3* edicion 2006

pag.313)
Tabla 9 Producto Interno Bruto
FECHA P.I.B
2006 21962,131
2007 22409,653
2008 24032,489
2009 24119,455
2010 24983,318
2011 24405,78
2012 24926,61
2013 25338,23
2014 25679,60
2015 25971,81
Fuente: INEC
Elaborado por: Autoras
Grafico 11 Producto Interno Bruto
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“Cabe senalar que para el 2012 el gobierno ecuatoriano estima un crecimiento
del 4,2 por ciento del Producto Interno Bruto (PIB)”. (piario EI Comercio 2011)
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“El PIB de la industria ha ido creciendo en los ultimos afios, lo que
demuestra que la industria farmacéutica también ha crecido y por ende se
estd generando mayor produccion en el pais, y de esta manera se puede

incrementar la produccién y comercializacion de estos productos”. (Noticias

Ecuavisa 2011)

Para el aflo 2008, a pesar de la crisis financiera mundial desatada el tercer
trimestre del mencionado afio, el pais recuperd su ritmo de crecimiento con un
PIB real de USD 24.032, millones, cifra que representd un indice de

crecimiento de 7,24% con respecto al cierre de 2007.

Para el afio 2009, los efectos de la crisis financiera originada en Estados
Unidos se hicieron sentir en el Ecuador como en el resto del mundo. De
acuerdo al Fondo Monetario Internacional FMI, en el afio 2009 la economia
mundial decrecié en 0,60%, afectando tanto a economias avanzadas como a

emergentes.

En el caso ecuatoriano, el mayor impacto que se experimentd fue la reduccion
de los ingresos derivados de la venta de petrdleo, seguido de la caida de los
ingresos por remesas del exterior. Esto provocd una desaceleracion en la
economia del pais, reflejada en la tasa de crecimiento del PIB que para 2009
fue de 0,36% (el valor monetario del PIB fue de USD 24.119 millones).

Para el afio 2010, el valor del PIB real fue de USD 24.983 millones,
presentando una tasa de crecimiento de 3,58%. Durante ese afio, en términos
trimestrales el incremento mas marcado se di6 en el cuarto trimestre, con una
tasa de 2,64%.

El 2011 el valor del PIB tuvo un valor de USD 24.405,78 crecié un 9% el tercer
trimestre de este afio y se espera que para el 2012 se mantenga una tendencia
con una subida de 5,35 %.

La expectativa para el 2015 es que el PIB se encuentre en USD25.971,81

millones considerando que tiene una tendencia creciente.
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1.4.4 Desempleo

“Situacion en la que hay trabajadores que estarian dispuestos a trabajar con los

salarios vigentes pero que no encuentran trabajo”. (piccionario de Conceptos Econémicos)

Tabla 10 Desempleo vs Desempleo Quito

Fecha Tasa Desempleo T. Desempleo Quito
2007 6,57 6,73
2008 6,91 6,05
2009 8,48 6,12
2010 7,59 5,97
2011 6,00 4,49
2012 5,87 6,46
2013 5,73 6,33
2014 5,61 6,13
2015 5,48 5,87

Fuente: BCE (Desempleo 2011)
Elaborado por: Autoras

Grafico 12 T. Desempleo vs T. Desempleo Quito

9
<
8
&

7 >

o i
6 — el —

< o o OD
5 N7 <$-—Tasa
o
4 Desempleo
—T. Desempleo

3 Quito
2
1
0 T T T T T T T T 1

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Fuente: BCE (Desempleo 2011)
Elaborado por: Autoras

Con relacion al empleo en Ecuador, se puede observar que a diciembre de
2010, el desempleo se ubico en 7,59%, porcentaje inferior al registrado en el
mismo periodo del afio 2009, cuando se ubico en 8,48%, de esta forma es una
gran desventaja ya que para afos proximos como se puede ver en el 2015 el
desempleo aumentara a 5,48% a comparacion del 2011 donde se ubic6 con el
6,00% y se espera que para el 2012 tenga un descenso de 5,87% en

comparacion al anterior afo.
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Esta realidad muestra la importancia de fomentar actividades para generar
empleo y emprendimientos, y de esta forma ayuda a generar productos para el
mercado nacional y no priorizar exclusivamente el mercado externo, lo que a su
vez ayuda a no depender de las fluctuaciones de la economia internacional.
Adicionalmente, el desempleo ha disminuido gracias a la apertura de plazas de

trabajo por parte del gobierno.

1.5 FACTORES REGULATORIOS

1.5.1 Permisos de Funcionamiento
1.5.1.1 Requisitos Direccion Provincial de Salud

Las plantas donde funcionan las industrias farmacéuticas deben cumplir con
una serie de normas ambientales. Estdn sujetas a controles y estandares

internacionales. Es una de las exigencias de calidad.

e Solicitud para permiso de funcionamiento.

e Planilla de inspeccion.

e Titulo del profesional responsable (Bioquimico farmacéutico — copia).

e Certificado CONESUP.

o Copia de los registros sanitarios de los productos.

e Copia de certificado de salud ocupacional emitido por los centros de salud
el Ministerio de Salud (el certificado de salud tiene validez por 1 afio desde
sSu emision).

e Licencia Metropolitana Unica de Funcionamiento.

e Copias de la cédula y certificado de votacion del propietario.
1.5.1.2 Registro Unico de Contribuyentes (RUC):

Constituye el niumero de identificacibn de todas las personas naturales y
sociedades que sean sujetos de obligacién tributaria y el cumplimiento de las
mismas. Es otorgado por el Servicio de Rentas Internas (SRI).

Los requisitos necesarios para su obtencion son:

e Formulario RUC-01-A y RUC -01-B suscritos por el representante legal.
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Original y copia, o copia certificada de la escritura publica o del contrato
social otorgado ante notario o juez.

Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante
legal, con reconocimiento de firmas.

Identificacion del representante legal y gerente general: Copia de la cédula
de identidad y presentar el certificado de votacion del dltimo proceso
electoral.

Para la verificacion del domicilio y de los establecimientos donde realiza la
sociedad su actividad econOmica, debera entregar original y copia de
cualquiera de los siguientes documentos:

- Planilla de servicio eléctrico, o consumo telefénico, o consumo de agua
potable, de uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de registro;
o,

- Comprobante del pago del impuesto predial, puede corresponder al del
afio en que se realiza la inscripcion, o del inmediatamente anterior;

- Contrato de arrendamiento vigente a la fecha de inscripcion.

1.5.1.3 Registro o reconocimiento de la marca, logos, nombre, lemas

comerciales y la actividad en el comercio en el IEPI (Instituto

Ecuatoriano de Propiedad Intelectual)

Los requisitos que deben presentarse para el registro de un signo distintivo son

los siguientes:

Original y copia de la solicitud de registro

Nombramiento de representante legal de la persona juridica solicitante.
Poder debidamente legalizado, de ser el caso.

Comprobante de pago de la tasa correspondiente

En el caso de los signos graficos o mixtos, se debe adjuntar 6 etiquetas en
papel adhesivo con la reproduccion del signo.

Documento de prioridad en caso de que se quiera hacer valer este derecho
en el Ecuador.
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1.5.1.4 Requisitos solicitado por el Instituto Nacional de Higiene Izquieta

d)

f)

9)
h)

j)

K)

)

Pérez Solicitud de Registro Sanitario

El nombre comercial del producto;

Formula cuali-cuantitativa con principios activos y excipientes relacionados
a 100 g 0 100 ml por unidad de forma farmacéutica expresada en unidades
de sistema internacional (SI);

Nombre cientifico del recurso natural, parte utilizada y forma en que se
incorpora.

Forma farmacéutica y su descripcion;

Descripcion de los envases primarios y secundarios;

Contenido del envase expresado en unidades del sistema internacional o
namero de unidades de las formas farmacéuticas;

Formas de presentacion;

Nombre del fabricante del que conoce la licencia y del que ejerce control de
calidad,;

Nombre ciudad y pais de origen del fabricante y del que conoce la licencia y
del que ejerce control de calidad y pais de importacion;

Nombre vy direccion del establecimiento comercial y de la persona
responsable que lo solicita;

Numero de lote, fecha de elaboracion y de la expiracion del producto y
periodo de vida util;

Via de administracion;

m) Patron de referencia del o de los principios activos envasados;

n)

0)

Condiciones del almacenamiento;
Firma original en cada uno de los cuatro ejemplares de la solicitud de:
o El representante quimico farmacéutico y bioquimico farmacéutico.
o Abogado habilitados legalmente para ejercer su profesion (namero

de registro profesional), y del representante legal o apoderado.
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1.6 CANALES DE DISTRIBUCION

La industria farmacéutica ecuatoriana esta caracterizada por un complejo y
extenso sistema de distribucion, como se muestra en el Grafico 13. Desde los
laboratorios al consumidor, el camino que sigue un producto farmacéutico es
muy variable. Sin embargo, el rol preponderante de distribuidores y farmacias

en esta cadena tiene importantes implicaciones en el resultado.

Grafico 13 Canales de Distribucion de la Industria Farmacéutica
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1.7 LAS 5 FUERZAS DE PORTER

1.7.1 Nuevos Participantes (Barreras de Entrada):

X/

« Bajo

La barrera de entrada para el posible negocio es baja, porque la inversion de

capital se encuentra dentro de un parametro considerable, ya que la empresa
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sera constituida por cuatro socios y de esta forma la inversion sera dividida

entre los mismos.

Debido a las politicas y regulaciones de ingreso y comercializacion de
medicamentos en el pais, tienen un proceso mas intenso y largo debido a que
el gobierno ha impuesto un estricto control a la fabricacion de medicamentos en
el pais por motivo de falsificaciones y adulteraciones, hoy en dia mediante el
Instituto Nacional de Higiene lzquieta Pérez y la Direccion Provincial de Salud
se obtiene el permiso de funcionamiento y los registros sanitarios para la

comercializacion de los productos.
1.7.2 Amenaza de los Sustitutos (y Complementos):
s Alta

La amenaza de productos sustitutos en términos generales para la industria de
fabricacion de productos farmacéuticos, sustancias quimicas medicinales y

productos botanicos es alta. A continuacion se citan algunos:

Productos Quimicos farmacos: productos hechos a base de sustancias

quimicas

Formulas Magistrales: se entienden a éstas como formulas desarrolladas por

los mismos médicos y que son preparadas en boticas.

Productos OTC (Over The Counter): medicamentos que no son sugeridos por

un especialista bajo una prescripcion y que se dan a conocer por medios de

comunicacion.

Se puede mencionar que en la actualidad la tendencia a los productos
naturales es alta, ya que la gente tiende al cuidado mas natural sin causar

dafios mayores a su organismo.
1.7.3 Poder de Negociacién de los Compradores:
s Alta

Los clientes son los siguientes:
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Médicos: Segun la presion ejercida por este primer grupo de clientes es la mas
importante, ya que estos son los que deciden las alternativas mas adecuadas

para poner diagnosticar la medicacion en un paciente.

Distribuidores: farmacias en donde se expenda el producto mediante un

andlisis previo para asi evitar un diagnostico sin la intervencién de alguien

especializado en el area.

Directamente al paciente: mediante un analisis previo por el personal

capacitado se podra dar la dosis y el tratamiento adecuado para cada paciente.
1.7.4 Poder de Negociaciéon de los Proveedores:
< Alta

Se contara con la compra de extractos (materia prima) de México ya que en la
actualidad poseen un desarrollo en investigacion, siendo asi uno de los paises

con mejores procesos en la elaboracién de este producto.

El poder de los proveedores es relativamente alto, punto favorable al proveedor

es el alto costo de la utilizacién de sustitutos.
1.7.5 Intensidad de la Rivalidad:
% Alta

Entre las que firmas mas reconocidas en el pais estan: Herbalife, Omnilife,
Mason, Nature’s Garden, Nature'sSunshine, Green Life, Forever Living
Products, Exito Natural, Green Natural, Fitoterapia, Natu Alfa, Natucam y

Natural Vitality.

Existen empresas con reconocimiento internacional que han ingresado a
nuestro pais por medio de una fuerte campafia publicitaria en la cual indica al
consumidor el beneficio y la garantia de sus productos, y también existe un
mercado informal donde los mismos pueden establecer a sus productos el

precio que mas les convenga.
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A pesar de que esta industria posee ciertas desventajas en lo que se refiere a
la competencia y a los productos sustitutos, no pierde su atractivo debido a que

el mercado local todavia no ha sido explotado en su totalidad.

1.8 LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DEL NEGOCIO

1.8.1 Laideay el modelo de negocio

“El negocio es la produccion y comercializacion de fitofarmacos “fito”
significa plantas y “farmaco” es medicamento, basdndonos en esto,
podemos decir que los fitofarmacos son compuestos que poseen como
principio activo, un extracto estandar de ingredientes de caracter vegetal,
de una planta o elaboraciones realizadas a partir de ella. En la actualidad
se estima que alrededor del 80% de la poblacion utiliza medicina
alternativa herbolaria (Fitoterapia) como tratamiento paralelo a la medicina

tradicional”. (Art. de salud Deturno).

El mercado de fitofarmacos no es muy explotado en el pais, es por esto que se
vio la necesidad de crear productos a base de extractos de plantas naturales
comprobadas las cuales no causan efectos secundarios y mejoran la calidad de
vida del paciente. Existen plazas de distribucion inconstante el cual expenden
esta clase de medicina, es por esto que la compafia acatara todos los

requisitos para la produccion y comercializacion del mismo.

La empresa se va a dedicar a brindar productos a base de extractos de plantas
naturales las cuales se van a encargar de aliviar y mejorar las diferentes
dolencias y patologias del paciente; cada uno de los productos cumplira con
funciones especificas para cada una de las enfermedades, ya que se contara
con un bioquimico farmacéutico especializado quien brindara investigacion y

desarrollo para la formulacion de los productos.

Por medio de la importacidén de los extractos de plantas naturales provenientes
de México, se podra garantizar que el producto estd hecho a base de medicina
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100% comprobada ya que la empresa exportadora nos otorga un certificado de

validez y confiabilidad de que los extractos son de uso humano y 100% natural.

A diferencia de muchas empresas que se encargan de la comercializacién de
fitofarmacos, se pretende brindar un servicio personalizado de consulta médica
donde un médico especializado evaluara al paciente y segun su diagnostico se
lo recetara con dichos productos y se realizara el seguimiento y tratamiento del

mismo.
1.8.2 Estructura legal

La empresa Nature’s Medicin sera una Compafia Limitada la cual constara de
cuatro accionistas que son los siguientes: Paola Jara, Yanmarth Cruz, Jorge

Jara y Rodney Cruz.

1.8.2.1 Requisitos Compafiias de Responsabilidad Limitada solicitado por

la Superintendencia de Compafiias (ANExo 1)

e El nombre
e Solicitud de aprobacion
e Socios
o Capacidad
o Numero minimo y maximo de socios
e Capital
o Capital minimo
o Participantes

e Objetivo Social

1.8.3 Mision

Nature’s Medicin es una empresa dedicada a la fabricacién y comercializacion
fitofarmacos, a través de extractos de plantas 100% naturales, utilizando
procesos que cumplen normas de calidad y medio ambiente. Brindamos
atencion personalizada y tratamientos al paciente, beneficiando asi la salud de

nuestros clientes.
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1.8.4 Visién

Consolidar nuestra empresa a nivel nacional en la comercializacion de
fitofarmacos, vitaminas y suplementos nutricionales, y poner al servicio de la
comunidad ecuatoriana excelentes alternativas en el campo de la salud con

productos innovadores.

1.8.5 Objetivos

CORTO MEDIANO LARGO

Expandir mercado a las

ECONOMICOS Lograr la participacion Incrementar las ventas ciudades de Guayaquil y
en el mercado del anuales en un 5%. Cuenca con un 15% en
0,5% en el primer afio. participacion.

Adicionar una linea de
Lanzar el producto o
) suplementos nutricionales y | Incrementar el consumo de
mediante una o y
3 o vitaminas en presentacion de | los productos por parte de
ESTRATEGICOS | campafia publicitaria | ) ) )
jalea para introducirlos a las los ecuatorianos para
para darnos a conocer o . . . .
) principales farmacias y mejorar la calidad de vida.
dentro de la ciudad. ,
supermercados del pais.

1.9 EL PRODUCTO

Los fitofarmacos son compuestos que poseen como principio activo, un
extracto estandar de ingredientes de caracter vegetal, de una planta o
elaboraciones realizadas a partir de ella. Se obtienen a través de tecnologias
modernas de produccion industrial, mediante diversos procesos, cortes,
pulverizacion, jugos, extractos, etc., de plantas, para convertirlos en productos
gue poseen una configuracion galénica especifica, bien sean comprimidos,

granulados, grageas, infusiones, entre otros.

En la actualidad, la gente busca la manera de llevar una vida mas sana
mediante la buena alimentacion, actividad fisica frecuente y tratando de evitar
todo tipo de medicamentos que puedan resultar nocivos para la salud por la

cantidad de quimicos utilizados en los mismos.
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1.9.1 Logotipo

MEDICIN

Los productos que Nature’s Medicin va a ofrecer son:

1.9.2 Caracteristicas y Funciones
Artroflex Plus: Composicion para las patologias de las articulaciones.

e Ayuda a la artritis reumatoide, artrosis, fortifica los huesos por su aporte en

minerales en especial silicio, dolores agudos de espalda, gota, lumbago.

Hepax Plus: Protector y regulador hepatico.

e Depurador hepatico, favorece la regeneracion de las células hepaticas

dafiadas por intoxicaciones, consumo excesivo de alcohol, hepatitis.
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Prostax Plus: Desinflamante prostatico.

e Disminuye la dificultad al orinar, mejora la actividad sexual, por su contenido

de zinc disminuye el tamafio y tonifica la prostata.

Urodex Plus: Diurético y desinflamante renal.

e Limpia las vias urinarias por su poder bactericida, hinchazén por retencion

de agua, calculos del rifién y vejiga, ayuda a la incontinencia nocturna.

I&

=
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1.9.3 Disefio

Los fitofarmacos se encontraran envasados en un gotero blanco de 60 ml con
una etiqueta disefiada de acuerdo al producto con el nombre, dosis, utilizacion

y beneficios.
1.9.4 Empaque

Los productos que se ofreceran vendran empacados en una caja disefiada con
medidas de acuerdo al gotero donde de igual manera se expondra el nombre
del producto, dosis, utilizacion y beneficios. Se los sellara con termoencogible

para su mejor conservacion y evitar su posible adulteracion.
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En cuanto al servicio que se brindara se contara con un médico especialista en
medicina alternativa quien sera el encargado de atender a los pacientes, y se
contard con un servicio al cliente donde se atenderan dudas y se programen

citas.

Se contara con servicio a domicilio para personas que no disponen de tiempo o

para mayor facilidad de obtencion del producto.

De igual manera se trabajara con visitadores médicos quienes seran los
responsables de hacer que los médicos de la ciudad trabajen con nosotros a

través de prescripcion médica.

El posible negocio estara ubicado en la calle Voz Andes y América debido a
que es un sector comercial y se encuentran algunos consultorios a sus

alrededores.
1.10 MATRIZ FODA

La matriz FODA es una herramienta de diagndstico que permitird realizar un

cuadro de la situacion actual de la empresa, permitiendo en funcion de ello

tomar decisiones acorde a los objetivos formulados; dicha situacion se medira

en base a cuatro variables:

- Fortalezas: Son las capacidades especiales con las que cuenta la empresa,

permitiéndole tener una posicion privilegiada frente a la competencia.

- Debilidades: Son aquellos factores de los que carece la empresa y que

provocan una posicion desfavorable frente a la competencia

e Tanto fortalezas como debilidades son factores internos de la organizacion,
por lo tanto se puede actuar directamente sobre ellas.

- Oportunidades: Son aquellos factores favorables, que se deben descubrir en

el entorno en el que actia la empresa, permitiéndoles obtener ventaja

competitiva.

- Amenazas: Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que

pueden llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.

e Las oportunidades y las amenazas son externas, por lo que en general

resulta dificil poder modificarlas.administracién Estratégica 15° edicién 2007 pag.107)
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Tabla 11 Matriz FODA

POSITIVOS NEGATIVOS
FORTALEZAS DEBILIDADES
Producto con propiedades Unicas y Falta de experiencia en la venta de
naturales de los diferentes extractos de FitofArmacos
v | plantas
% Fitomedicina comprobada y al alcance de la | Falta de conocimiento de los productos
% poblacién. por parte del personal
= | Personal calificado para el buen servicio de | Falta de capital econémico.
Z |los clientes.
Constante investigacién y desarrollo por
parte del bioquimico farmacéutico
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Tendencia creciente por tener una vida mas Falsificacion de Eitofarmacos
saludable
Mercado de fitofarmacos poco explotado Competidores empresas farmacéuticas
O | Productos con eficiencia y seguridad | Falta de cultura de consumo de
o
Z |terapéutica comprobada. Fitofarmacos
o -
F_J Uso del_ m_tern_e,t como canal de Normas de calidad altamente exigentes
% | comercializacion
L Leyes que garantizan la calidad y Inflacion
confiabilidad del producto
Regulaciones Aduaneras
No existe apoyo a través de los médicos
Que una empresa ofrezca un producto
similar a menor precio

Elaborado por: Autoras

1.10.1 Matriz EFE

Tabla 12 Matriz EFE

- VALOR
FACTORES EXTERNOS CLAVE [VALOR| CLASIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES
Tenderpa creciente por tener una 0,07 5 0,14
vida mas saludable.
Mercado de fitofarmacos poco 0,15 3 0,45
explotado.
Prodt{ctqs con eficiencia y seguridad 0,10 4 0,4
terapéutica comprobada.
Uso del_ m_tern_e/t como canal de 0,05 1 0,05
comercializacion.
Leyes que garantizan la calidad y
confiabilidad del producto. 0,15 3 0,45
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Elaborado por: Autoras.

AMENAZAS

Falsificacion de Fitofarmacos. 0,05 2 0,1
Compeydc_)res empresas 0,05 1 0,05
farmaceéuticas.
Fglta’de cultura de consumo de 0,07 4 0,28
Fitofarmacos.
No_rmas de calidad altamente 0,10 3 0,3
exigentes.
Inflacion 0,05 0,1
Regulaciones Aduaneras 0,05 0,1
NQ e_X|ste apoyo a través de los 0,07 4 0,28
médicos
Q_ue_ una empresa of_rezca un producto 0,04 5 0,08
similar a menor precio.

1,00 2,78

e Enlatabla 12 de la matriz EFE, se muestra que el factor de un mercado de

fitofarmacos poco explotado y de las leyes que garantizan la calidad y

confiabilidad del producto, siendo los factores mas importantes que afectan

a la industria segun indica el valor de 0,15.

e El puntaje de valor total de 2,78 indica que la empresa se encuentra por

encima del promedio (2,5) en sus esfuerzos por aplicar estrategias que

aprovechen las oportunidades externas y eviten las amenazas.

1.10.2 Matriz EFI

Tabla 13 Matriz EFI

< VALOR
FACTORES INTERNOS CLAVE VALOR |CLASIFICACION PONDERADO
FORTALEZAS
Productos con propiedades Unicas y
naturales de los diferentes extractos 0,20 4 0,8
de plantas.
Fltomedlcma'l,comprobada y al alcance 0,20 4 0,8
de la poblacion.
Pers_o_nal callflca(_jo para el buen 0,15 3 0,45
servicio de los clientes.
Constante investigacién y desarrollo
por parte del bioquimico farmacéutico. | 0,18 3 0,54
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DEBILIDADES
Fglta,de experiencia en la venta de 0,10 0,15
Fitofarmacos.
Falta de conocimiento de los
0,05 0,1
productos por parte del personal.
Falta de capital econémico 0,12 0,07
1,00 2,91

Elaborado por: Autoras

En la matriz EFI como se muestra en la tabla 13 el puntaje del valor total de
2,91 indica que la empresa tiene una posicion interna solida, ya que entre
sus factores con mas ponderacidbn se encuentran los productos con
propiedades Unicas y naturales de los diferentes extractos de plantas asi
como la fitomedicina comprobada y al alcance de la poblacién, con un

puntaje de ponderacién de 0,20.

1.10.3 Objetivos Generales

Posicionar en la mente del consumidor todos los beneficios fitoterapéuticos
gue ofrece esta medicina.

Desarrollar estandares de calidad, a través de la obtencion de registros
sanitarios y certificaciones BPM para generar confiabilidad y aceptacion por
parte de los consumidores y promover la prescripcion médica.

Introducir el producto al mercado con un precio justo, donde la relacién
precio - calidad vayan de la mano de acuerdo a los beneficios y cualidades
gue ofrezca el producto.

Implementar capacitacion constante al personal para desarrollar habilidades
y conocimientos acerca de los productos.

Aprovechar la investigacion y desarrollo por parte del bioquimico
farmacéutico para obtener productos con propiedades Unicas, naturales y

comprobadas.
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1.11ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

Tabla 14 Estrategia de Ingreso al Mercado y Crecimiento

ESTRATEGIAS

INTRODUCCION

CRECIMIENTO

Ofrecer una nueva alternativa en
medicina libre de quimicos los

Ofrecer medicina natural
comprobada como una nueva

PRODUCTO cuales pueden perjudicar en un | alternativa de prevencion y
futuro a la salud tratamiento de patologias.
Enfocar parte de la distribucién
CANALES DE | A traves de prescripcion médica |a las principales cadenas de
DISTRIBUCION Farmacias Autorizadas farmacias mayoristas (Fybeca,
Y VENTA Venta directa Pharmacy’s) de la ciudad de
Quito.
Implantar una nueva linea de
) Desarrollar un plan publicitario, | producto (suplementos
PROMOCION [telemercadeo, marketing directo, | nutricionales), expandirnos a
relaciones publicas. nivel nacional mediante una
fuerte campafa publicitaria
PUBLICIDAD ptlllzar herrgmlentas como el Difundirlo en p_rt_ngramas_de
internet, revistas de salud salud en television y radio
Regirse en un precio justo Reducir los costos para lograr
PRECIO cumpliendo con todas las P 9

normas requeridas.

una mayor rentabilidad.

Fuente: Kotler, P; Fundamentos de Marketing, 2003, Pag # 337

Elaborado por: Autoras
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2. CAPITULO Il - INVESTIGACION DEL MERCADO Y SU
ANALISIS

2.1 INTRODUCCION

En este capitulo se desarrollara el disefio e implementacion de una
investigacion para conocer el segmento de mercado al que se desea llegar con

este tipo de productos.

La investigacion determinara el grado de conocimiento que tienen los posibles
consumidores acerca de este tipo de medicina alternativa y su percepcion
sobre los demas productos similares que se encuentran disponibles en el
mercado ecuatoriano, para lo cual se utilizaran fuentes de informacion

primarias e investigacion cualitativa y cuantitativa.

De esta manera se estudiard el comportamiento de los potenciales
consumidores de fitofarmacos y se determinara la factibilidad de la produccion
y comercializacion de fitofarmacos.

Este anadlisis ayudara a proyectar variables futuras como la demanda y la
participacion de mercado, las cuales tienen gran importancia al momento de

evaluar econdmicamente el posible negocio.
2.2 DETERMINAR LA OPORTUNIDAD

“Segun la Organizacion Mundial de la Salud (OMS), el 80% de la poblacion
mundial depende de las plantas medicinales para la atencion primaria de la

salud”. (Agroconsultora 2011)

‘La medicina moderna, mediante los analisis clinicos y bioguimicos
apoyados por el avance de la tecnologia y la investigacion, ha logrado
precisar cuéles son los componente principales de las plantas que acttan
sobre la salud, diferenciando aquellas aptas para ese fin o las

potencialmente toxinas o peligrosas”. (agroconsultora 2011)
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Es por eso que en la actualidad la importancia del uso de fitofarmacos es cada
vez mas comun debido a la eficacia que han demostrado al momento de
actuar; de igual manera se debe a que la gente trata de llevar una vida mas
sana mediante la buena alimentacion, actividad fisica frecuente y tratando de
evitar todo tipo de medicamentos que puedan resultar nocivos para la salud por

la cantidad de quimicos utilizados en los mismos.

Es muy clara la oportunidad de negocio ya que existen razones que motivan el

enorme auge de las medicinas alternativas como:

e Mejores y mas rapidos resultados en ciertos tipos de enfermedades y
padecimientos.

o Unico tratamiento disponible en algunos trastornos ya que la medicina
convencional solo ofrece en esos casos un tratamiento para los sintomas.

e Menos complicaciones y menos efectos secundarios.

e Tratamientos menos traumaticos. (Tena Informa 2011)

2.3 PROBLEMA DE GERENCIA

La factibilidad de la implementacion de una empresa que produzca y

comercialice fitofarmacos en la ciudad de Quito.
2.4 PROBLEMA DE INVESTIGACION

Determinar los criterios, gustos y preferencias de los consumidores para poder
adquirir fitomedicina; ya que en base a ellos se puede disefar un servicio a la
altura de los estandares reales del mercado, en donde se desenvuelva la
comercializacion de los mismos. Y con ello atender de mejor manera las
necesidades de los pacientes derivando todo ello en un aumento del grado de
preferencias de nuestro producto frente a los otros, generando asi un

incremento en las ventas.



2.5 INVESTIGACION CUALITATIVA

2.5.1 Focus Group
Participantes:(aNExo 2)

e Kevyn Fierro

e Diana Almeida

e Carmita Mantilla
e Marcelo Cevallos
e Diego Torres

e Jannina Arboleda
Lugar:

¢ Impordenin Cia. Ltda.

PREGUNTAS

¢Alguna vez ha consumido
fitofarmacos?

¢Si un médico especializado
le receta este tipo de
medicina estaria ud.
Dispuesto a cambiar su
habito de consumo?

¢ Quién le  sugirio el
consumo?
scon que frecuencia

consume fitofarmacos?

¢Como le gustaria que fuese
la presentaciéon de un
fitofarmaco?

¢Cuanto estaria dispuesto a
pagar por este producto?

¢Cual es la forma de pago
gue mas le conviene a
usted?

HIPOTESIS

75% de la poblacion consume
fitofarmacos en Quito

La poblacién tiende a cambiar
su habito de consumo por las
repercusiones que trae la
medicina farmacéutica

60% de la poblacion acude a
centros naturistas

El consumo en
semanalmente

Quito es

65% de la poblacion prefieren
goteros de 60ml.

Del salario minimo vital se
destina un 10%

La poblaciéon de Quito prefiere
el pago en efectivo
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OBJETIVOS

Conocer el nivel de
consumo de fitofarmacos

Determinar la demanda
de personas que
consumen medicina
natural  vs. Medicina
farmacéutica

Conocer cual es el factor
determinante al momento

de consumir este
producto
Saber la tendencia vy

frecuencia y el por que
del consumo del mismo.

Determinar los gustos y
preferencias al momento

de consumir estos
productos

Comprender el
comportamiento de
consumo



¢Por qué medios le gustaria
gue se difunda la linea de
productos, donde se detalle
sus beneficios, y pueda
acceder a citas con
especialistas?

¢Donde le gustaria adquirir
el producto?

¢;Cuando escucha algo
sobre medicina natural que
marca se le viene a la
mente?

Resultados

En la mente del consumidor
receptar un producto por
television tiene el 80% de
aceptacion

Por comodidad la gente
prefiere un servicio a domicilio

El top of mind de productos en
medicina natural es Herbalife
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Saber por qué medios
publicitarios hay la mayor
aceptacion para llegar a
la mente del consumidor

Conocer la preferencia de

adquisicién de los
productos
Lograr determinar a la

competencia

A través del focus group podemos concluir que la medicina natural en la
actualidad esta llegando a la mente del consumidor a través del marketing
boca a boca debido a que a través de sus beneficios muchas de las
personas han optado por el consumo del mismo y tienen mas confianza y
creencia al momento de consumir este tipo de medicina.

Uno de los factores mas importantes que buscan los posibles consumidores
es que puedan estar seguros del tipo de producto que van a consumir, es
decir, su higiene, la manera en que los mismos son fabricados y sobre todo
tener la confianza de que este tipo de productos les va ayudar a sus
enfermedades y no tener repercusiones como con en la medicina quimica.
El consumo de esta medicina se debe al boca a boca, es decir, han sido
sugeridos por personas cercanas como familiares, amigos, conocidos, por
una gran parte de las personas se desconoce la existencia de médicos
especializados en este tipo de medicina y que brinden terapias como la
fitoterapia, donde se trata al paciente con este tipo de medicina.

La importancia de dar a conocer a los pacientes el uso de este tipo de
medicina es muy indispensable ya que sus beneficios son mayormente
desconocidos.

A través de este conversatorio nos pudimos dar cuenta claramente que a
las personas les importa mucho el prevenir enfermedades antes de que

aparezca cualquier dolencia en un futuro, si bien es cierto el consumo de
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vitaminas y suplementos son de uso diario cabe recalcar que el tratamiento
para una patologia es igual de constante y mucho mejor si hay un
diagnéstico para prevenir y tratar el mismo.

La tendencia al consumo en capsulas fue muy nombrado por los asistentes
debido a que para algunas personas es mucho mas préactico y facil tomarlo
de esa manera, pero no se descarté el uso de gotas o granulos e incluso
infusiones que a pesar de que puedan tener un mal sabor se siente un
efecto mas rapido.

Para los jovenes que se encontraron en el conversatorio enfatizaron que
seria muy productivo que la linea de productos se difunda a través de redes
sociales o paginas web ya que se encuentran en constante manejo de los
mismos. Por parte de las personas adultas prefieren que se lo difunda a
través de television o radio, pero igualmente todos concuerdan en que como
ahora en la actualidad se esta cruzando por una época masiva de
globalizacion y que seria efectivo difundirlo por todos los medios donde se
puede transmitir los beneficios de la fitomedicina para que asi pueda llegar
a los diferentes tipos de consumidores en el pais.

La manera mas indicada para poder adquirir el producto fue en farmacias o
en puntos de venta donde puedan acceder a descuentos y esté al alcance y
comodidad de los consumidores, de igual manera que se lo adquiera a
través de médicos especialistas en el ambito de la fitomedicina, los mismo
gue prescriban la medicina segun la patologia que presente el paciente.
Tomando en cuenta a la competencia en el top of mind de los asistentes se
nombré a herbalife como una de las marcas principales, debido a la
campafia que han hecho en todo el mundo, como ser patrocinadores del
campeonato nacional del equipo del independiente del valle, donde su logo
y slogan se encontraba en la camiseta de los jugadores.
Es por esto que la promocién y publicidad de estos productos es muy
indispensable ya que gran parte de la poblacion no estd inmersa y se

desconocen los beneficios de esta medicina.
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2.5.2 Entrevista con el experto

Nombre:Dr.Jorge Jara (ANEXO 3)

Profesidn: Bioquimico Farmacéutico

Estudios Realizados: Universidad Central del Ecuador
Facultad de Ciencias Quimicas

Experiencia Profesional:

En el area de mercadeo y asesoramiento a visitadores médicos en las

siguientes empresas:

e Natherman de Almenia

e Rhone Poulenk de Francia

e Medicamenta Ecuatoriana de Argentina
e Gelcaps de México

e Guits de Costa Rica

En la actualidad es Gerente General de Nature’s Pharma.

e A continuacion se le realizo al entrevistado las respectivas preguntas:

PREGUNTAS HIPOTESIS OBJETIVOS

Situacién técnica y | La fitomedicina en el | Determinar cuales son los
legal de la medicina | Ecuador es un nicho | permisos de funcionamiento

natural en el Ecuador | virgen requeridos para la
produccion y
comercializacion del producto
Avances de la | Se encuentra en bastante | Conocer la tendencia actual y
fitomedicina en el | investigacion, y uno de los | futura de crecimiento de la
mundo principales paises | fitomedicina en el mercado
productores de

fitomedicina es México
¢Como cree Ud. que En el pais existe variedad Tener una clara idea de las
se podria mejorar la de tiendas naturistas que  necesidades de mercado en
atencion médica y | no cumplen con los | este &mbito
uso de la | permisos requeridos
fitomedicina?
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Resultados

e A través de la entrevista realizada podemos concluir que el mercado de la
fitomedicina en Ecuador no esta bien atendido, debido a que no se tiene
muy bien entendido los beneficios que tiene este tipo de medicina.

e En la actualidad la mayoria de personas estan optando por el uso de
medicina natural debido a que el indice de repercusiones que tiene la
medicina con componentes quimicos es muy alta.

e Es muy necesario obtener los permisos de funcionamiento, como el registro
sanitario debido a que en este tipo de medicina existe un alto grado de
falsificacion, es decir, los productos de este tipo que se encuentran en el
mercado como en tiendas naturistas no tienen un seguimiento y proceso de
fabricacion estandarizado y muchos de estos medicamentos no poseen las
propiedades que dicen tener.

e De igual manera se enfatiz6 que uno de los problemas que enfrenta la
utilizacion de fitomedicina en nuestro pais es el desconocimiento de las
principales actividades terapéuticas, y es por eso y de suma importancia
gue existan entes que mediante la capacitacibn den el conocimiento
necesario para la atencién primaria que necesitan las personas al momento
de ir a una consulta con un médico especialista, y de esta manera lograr la
seguridad y confianza para que asi los productos puedan ser utilizados por

una amplia gama de clientes.
2.5.3 Entrevista con el experto
Nombre: Dr. Nixon Benavides (aNexo 4)
Profesidn: Médico Acupunturista
Estudios Realizados: Universidad Central del Ecuador
Universidad Andina Simon Bolivar
Experiencia Profesional:

e Ministerio de Salud Publica



e Empresa Gravacoms

e Roche
e Quifatex
e Medec
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A continuacion se le realiz6 al entrevistado las respectivas preguntas:

PREGUNTAS

¢, Qué opina Ud. de
los fitofarmacos?

¢Por qué cree Ud.
gue algunos
médicos dudan
acercade la
medicina
alternativa?

¢ Estaria dispuesto
Ud. a prescribir este
tipo de medicina?

¢Cual cree Ud. que
son los principales
factores para que
un paciente inicie
un tratamiento
fitoterapeutico?

Resultados

HIPOTESIS

El 90% de la poblacion
utiliza fitofarmacos.

El 80% de los médicos
desconocen los principios
activos de las plantas.

El 87% de las personas
estarian dispuestas a
cambiar su habito de
consumo si  un médico
especialista los prescribe.
Mediante una muestra de la
poblacion se puede
determinar que el 32% de

las personas no consumen
fitofarmacos por
desconfianza y un 59% por
desconocimiento.

OBJETIVOS
Determinar la factibilidad de
la  aceptacibn de los
fitofarmacos por la

experiencia y opinion de un
especialista.

Conocer la causa del porqué
los médicos se restringen
utilizar este tipo de medicina.

Indagar las razonas por las
cuales los médicos estarian

dispuestos a  prescribir
fitofarmacos como nueva
tendencia.

Investigar qué factores
influyen en los pacientes al
momento de tomar una
eleccién para cambiar su
calidad de vida.

e A través de la entrevista realizada podemos concluir que el consumo de

este tipo de medicina aqui en el Ecuador no es muy comun todavia, pero

que los médicos alternativos como meédicos acupunturistas, homeodpatas,

naturépatas, etc. estdn implementando este tipo de medicina en sus

prescripciones, tornandose asi al uso de fitofarmacos como terapia para

curar y aliviar diferentes patologias.

e Se dice que los principales factores, motivos para que las personas no

consuman este tipo de medicina se debe a la desconfianza y al efecto que
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puede tener en ellos, es decir, el método de elaboracién de este tipo de
productos no ha sido el adecuado en la mayoria de tiempo de existencia de
este tipo de medicina, debido a que no existen muchas empresas dedicadas
a la produccién e investigacion adecuada para elaborar fitomedicina, y por
ende no existiria un resultado efectivo en el ser humano.

e Es muy importante realizar campafias de concientizacion donde médicos
especialistas, dependientes de farmacias y el publico en general se puedan
informar y conocer del avance de este tipo de medicina y de los efectos y
beneficios que provee. En paises como Alemania donde naci6 la
homeopatia y en donde la medicina alternativa tiene un buen tiempo de
estar siendo utilizada han implementado parametros y estructuras en
hospitales y centros médicos donde la fitomedicina es llevada
conjuntamente con las diferentes terapias como complemento, y se han
observado buenos resultados en pacientes, es por eso que se observa una
ventaja y una oportunidad para explotar el mercado ecuatoriano en
fitomedicina ya que todavia tiene mucho camino por recorrer.

e La mayoria de pacientes tienen la absoluta confianza al momento de que un
médico le recete fitofarmacos, debido a que el especialista tiene el
conocimiento y la apertura para complementar en sus terapias este tipo de
medicina, siendo asi el médico un conector, enlace importante para llegar al

consumidor final.

2.6 INVESTIGACION CUANTITATIVA

“Ecuador registré 14.483.499 habitantes, un 14,6% mas que lo reportado
en el Censo del 2001, segun los datos preliminares del Censo de
Poblacion y Vivienda. En comparacion con los resultados del censo 2001,
en donde la poblacion llegé a los 12.481.925 habitantes, el pais bordea
una tasa de crecimiento anual de 1,52%.

El total de la poblacion en Pichincha contanto hombres y mujeres segun el
ultimo censo realizado en el pais es de 2.576.287 habitantes, ocupando
asi la ciudad de Quito un total de 2.239.191 habitantes, donde incluyen

los hogares del norte, centro, sur y valles de la ciudad.
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Los hogares ecuatorianos estan conformados por 3,8 integrantes, frente a
los 4,2 miembros del 2001, demostrandose una reduccion del tamafio de
los hogares en los dltimos 10 afios, segun los resultados del Censo de
poblacién y Vivienda, donde la ciudad de Guayaquil es la mas poblada del

pais seguido por la ciudad de Quito”. (Nec 2011)

Se ha escogido el segmento de mercado de acuerdo al poder adquisitivo de
nuestros posibles consumidores, por lo que se considera un tipo de segmento

medio, medio — alto y alto para este tipo de productos.

El segmento bajo y medio — bajo no se lo ha considerado debido a que la linea
de productos no se enfoca al mercado objetivo al que se desea llegar; este tipo
de nivel socio econdmico accede a la compra de productos por sus precios

econdmicos.

Tabla 15 Poblacion Segun el Nivel Socio Econémico del Ecuador

NIVEL SOCIOECONOMICO %
Alto 1,9
Medio — Alto 11,2 35,9
Medio 22,8
Medio — Bajo 49,3
Bajo 14,9
TOTAL 100
Fuente: INEC

Elaborado por: Autoras

El estudio identificO hogares en cinco estratos: el estrato A que representa el
1,9%, el estrato B que representa el 11,2%, el estrato C que representa el
22,8%, el estrato D con el 49,3% y el estrato E con el 14,9% en nivel bajo. Por
lo que el segmento de mercado corresponde al 35,9%, es decir a 803869
habitantes.

Por lo tanto para poder determinar la muestra de los hogares a ser
encuestados, se ha considerado un universo de 803.869 hogares, un error del

5%, un nivel de confianza del 95%, con una probabilidad de éxito del 50% y
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una probabilidad de fracaso del 50%; obteniéndose una muestra de 400

hogares.

Para dicho calculo, se aplicé la siguiente formula:

o N*p*q
(N-D(*/4)+(p*a)

donde:

N= total de la poblacion de estrato socio econd6mico medio, alto de las ciudad
de Quito

(Za/2) = Nivel de confianza

n=N<*p~*q

(N-1)(e2/4)+(p*q)

E= Error

p= probabilidad de personas que conozcan sobre los fitofarmacos

g= probabilidad de personas que no conozcan sobre los fitofarmacos

Aplicando la formula se obtiene que el tamafio de la muestra a ser encuestada

es la siguiente:

Tabla 16 Calculo de la Muestra

N 803.869 Universo
p 50,0% probabilidad de éxito
g 50,0% probabilidad de fracaso
e 5,0% error generalmente aceptado
n 399,80 tamarfio de la muestra
400 ndmero de encuestas

Elaborado por: Autoras

2.6.1 Modelo de la Encuesta

Para realizar la encuesta al nUmero de personas correspondiente a la muestra,

se utilizé el siguiente modelo (anexo 5)
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Mediante la encuesta realizada dentro de la ciudad de Quito se obtuvieron los

siguientes resultados: (ANExO 6)

2.6.1.1 Conclusiones generales

A través de las encuestas realizadas en una muestra de 400 personas de la
ciudad de Quito se puede concluir que el 58% de las personas han
consumido fitofarmacos; pero de igual modo nos podemos dar cuenta que
un 42% no ha consumido por desconocimiento y desconfianza este tipo de
medicina, es por esto que uno de los principales propdsitos es poder crear
en el consumidor una vision diferente de esta medicina, mediante
campafas de salud donde un experto dara a conocer los beneficios al
momento de consumir fitofarmacos.

Podemos decir que uno de los motivos del no consumo de fitofarmacos es
debido a que el 59% de las personas desconocen este tipo de medicina y el
32% tienden a una cierta desconfianza para el uso del mismo, y un 9% que
indicaron que no han necesitado de esta medicina 0 no les agrada
consumirlas, es por esto que por medio de una campafia publicitaria a
través de television, revistas de salud, internet, charlas con expertos se
podré difundir la linea de productos y los servicios que se va a ofrecer; de
esta forma poder entrar a la mente del consumidor y que cambien su habito
de consumo tanto diario como semanal dependiendo del tratamiento que
sea necesario.

Se puede observar que el 87% de las personas que nunca han consumido
un fitofarmaco si estarian dispuestos a utilizarlos si son suministrados por
un médico especializado el cual de un diagndstico y un tratamiento con este
tipo de medicina ya que les daria mas confianza para el uso del mismo, es
por eso que se contara con el servicio de un médico especialista en el
ambito de la medicina alternativa.

Una de las herramientas de marketing mas importantes para poder difundir
los productos es el marketing boca a boca debido a que el 51% de las

sugerencias para el uso del mismo provienen de personas cercanas a los
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encuestados quienes por un eficaz resultado han sugerido este tipo de
medicina.

Una de las caracteristicas que los encuestados ven como prioridad es la
higiene y a la confianza al momento del uso de esta medicina, es por esto
que a través de estrictos controles de calidad se elaborara un producto
garantizado que cumplan con todos los requisitos de salubridad.

Se puede decir que el consumo de fitofarmacos con una frecuencia alta
podria deberse a que existen pacientes que se encuentran en algun
tratamiento fitoterapéutico o necesitan un consumo frecuente para la
prevencion de futuras patologias; mientras que para un consumo de menor
frecuencia de esta medicina se lo realiza cuando se presenta alguna
dolencia esporédica.

El consumidor tendré la facilidad de adquirirlo en farmacias, puntos de venta
0 que su médico especialista le prescriba donde encontrard un precio
razonable que se ubique entre 11 a 30 délares, pero es muy importante
indicar que el 7% de los encuestados estarian dispuestos a pagar lo que
sea siempre y cuando sea una medicina garantizada para el beneficio de su
salud.; para poder introducir los productos al mercado en sus inicios se
contard con una presentacion en gotas y a futuro tratar de implementar una

linea en capsulas ya que esta tiene una buena aceptacion en el mercado.

2.7 MERCADO RELEVANTE Y CLIENTE POTENCIAL

2.7.1 Mercado Objetivo

Nuestro mercado objetivo son todos los hombres y mujeres que consuman

fitofarmacos.

El negocio se dirigira especificamente a tres segmentos:

Hogares de estrato medio, medio-alto, alto, que habitan en la zona urbana
del distrito metropolitano de Quito.

Médicos especializados en medicina homeopata o derivada al uso de la
medicina natural, los cuales prescriban y trabajen con fitoterapia.



58

e Distribuidores los cuales abarquen la comercializacion en diferentes puntos

de la ciudad de Quito.
2.7.2 Segmentacion de Mercado
2.7.2.1 Segmentacion Geogréfica
Ciudad: Quito

Para la ubicacion geografica del proyecto se ha tomado en cuenta la zona
urbana de Quito; también es posible contar tanto con clientes como doctores
prescriptores ubicados en los valles de Tumbaco y los Chillos.

2.7.2.2 Segmentacion Demografica

Edad: Personas entre 18 y 80 afios que tengan el poder de decision de
compra.

Género: Masculino y femenino

Ingreso: Desde los USD 584 (Estrato Medio), hasta los USD 1500 (Estrato
Alto), y mas.

Nivel socioeconémico: Medio, Medio-Alto y Alto.

Se ha considerado ese rango de edad debido a que los productos se enfocan a
diferentes tipos de patologias, las mismas que se pueden presentar entre esta

segmentacion.
2.7.2.3 Segmentacion Psicografica

A través de los afios, la necesidad y concientizacion del ser humano en tener
una vida mas sana, buena alimentacién y actividad fisica frecuente han llevado
a optar por medicamentos que brinden iguales resultados con menores efectos
secundarios, los mismos que puedan resultar nocivos para la salud por la

cantidad de quimicos utilizados en los mismos.

De igual manera se esta fomentando la produccion nacional, ademas se
interesan por conocer sobre el producto que estadn consumiendo, es decir,

saber como fue producido, quién lo hizo, si la persona que lo produjo recibi6é un
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pago justo por su trabajo, bajo qué normas de calidad fue procesado el

producto, cuales son los beneficios que ofrecen para mejorar su salud.

2.8 TAMANO DE MERCADO
2.8.1 Demanda

Las tendencias que influyen para la expansion del mercado es la mayor
preocupacion por el sentido del bienestar, salud, envejecimiento e innovacién
son uno de los principales factores que despiertan el interés de demandar

productos hechos con base de ingredientes naturales.

Dado que el uso de ingredientes naturales ayuda a la conservacion de la
biodiversidad muchas organizaciones apoyan a las pequefias y medianas
empresas proveedoras de ingredientes naturales en paises que estan en via de
desarrollo con el fin de agregar valor a sus productos y promover el comercio

con empresas ubicadas en paises desarrollados, creando alianzas directas.

Tabla 17 Demanda Esperada

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PRODUCTO % Unid. % | Unid. % Unid. % Unid. % Unid.

ARTROFLEX | 20% 3120 20% | 3600 20% 4080 | 20% 4560 20% 5040

HEPAX 21% 3276 21% | 3780 21% 4284 | 21% 4788 21% 5292
PROSTAX 24% 3744 24% | 4320 24% 4896 | 24% 5472 24% 6048
URODEX 35% 5460 35% | 6300 35% 7140 | 35% 7980 35% 8820

TOTAL 100% | 15600 |100% | 18000 | 100% | 20400 |100% | 22800 |100% | 25200
Fuente: Investigacion de mercados
Elaborado por: Autoras

Cabe recalcar los siguientes puntos considerados en el calculo:

e Los datos de demanda se toman en forma anual debido a que la
investigacion de mercados indica que el 58% de personas encuestadas

consumen este tipo de medicina, de esta forma considerando que la
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demanda mensual equivale al 19%, siendo asi el consumo de 1300

productos al mes mediante la poblacion en la ciudad de Quito.

2.9 LA COMPETENCIA'Y SUS VENTAJAS

2.9.1 Competencia

Tabla 18 Competencia

Nature’s Garden Exito Natural
Omnilife Green Natural
Mason Fitorepaia
Herbalife Natu Alfa
Nature’s Sunshine Natucam
Green Life Natural Vitality
Forever Pythopharma

Elaborado por: Autoras

Una de las ventajas mas importantes que tienen los competidores es el servicio
de catalogo y venta a domicilio por parte de los “socios” los cuales se encargan
de la venta puerta a puerta y de igual manera los principales competidores se
encargan de dar a sus “socios” diferentes tipos de incentivos como viajes de
capacitaciones y de la facilidad de obtener un beneficio al momento de ellos

hacer ingresar a otro “socio” a la empresa.

La mayoria de productos que ofrece la competencia estan dirigidos a un
segmento socioecondmico alto del pais, ya que sus precios son altos a

comparacion de un precio de introduccion al mercado.

El consumidor al momento de elegir el producto cambiaria sus preferencias
debido a la accesibilidad en precios, con normas de servicio y calidad
garantizadas, una extensa gama de productos y servicio de atencién al
paciente a través de un médico especializado de la empresa.
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Se puede denotar que los Unicos productos sustitutos existentes para este tipo

de medicina es la medicina farmacéutica.

Los competidores mas renombrados del pais son: Herbalife, Omnilfe, Nature's
Garden, Natural Vitality, los mismos que estan enfocados a la venta directa de
sus productos y por prescripcion médica.

Herbalife y Omnilife estan encargados de ofrecer a personas una oportunidad
de negocio en venta directa. Se enfocan en la venta puerta a puerta y de la
inclusién de nuevos socios, es decir, un sistema multinivel en ventas; donde
una de las ventajas es que mientras mas sea su volumen de compras tienen un

porcentaje de descuento diferenciado.

Natural Vitality tiene un servicio personalizado al cliente, trabajan directamente
con médicos los cuales se encargan de la prescripcion y ellos reciben una
comision por cada receta prescrita y comprada en los puntos de venta de
Natural Vitality, de igual modo tienen una linea muy amplia de productos como
batidos, homeopaticos, vitaminas, antioxidantes, terapia neural, y una linea

deportiva entre otros.

A través del tiempo Nature’s Garden ha ido adoptando una fuerte campafa
publicitaria a través de television, empezaron con comerciales en la media
noche, y en el dia de hoy sus comerciales se los puede observar en un horario
regular, de igual manera trabajan con menciones en programas de farandula,
donde los presentadores dan a conocer las promociones y beneficios de los
mismos. La forma de venta de este producto es por medio de farmacias y

ventas on-line.

2.10PARTICIPACION DE MERCADOS Y VENTAS DE LA
INDUSTRIA

Una ventaja competitiva es que los fitomedicamentos resultan una herramienta
atractiva, debido a que segun la experiencia internacional de paises

desarrollados, son una alternativa importante que debe estar en el arsenal



62

terapéutico de venta directa, asegurando de esta forma un acceso amplio a

ellos, ademas de garantizar su calidad y seguridad como medicamento.

Tabla 19 Supuestos de Mercado Escenario Normal Fitofarmacos

SUPUESTOS DE MERCADO ESCENARIO NORMAL FITOFARMACOS

CONCEPTO VALOR
Nimero de habitantes en Quito mayores de 18 afos 1.080.620
El 35,9% de los habitantes pertenecen al nivel socioeconémico medio, medio-alto, alto 387.943
El 58% de habitantes consumen fitofarmacos 225.007
El 19% de los habitantes que consumen fitofdrmacos, lo hacen una vez al mes 42.751
Por lo tanto al afio se consumen 513.015

Elaborado por: Autoras

A través de la siguiente tabla se puede observar que la demanda total al
segmento que se desea llegar es de 513.015 habitantes, es por esto que el
porcentaje de participicacion que se pretende lograr en el primer afio es de un

3% hasta llegar al 5% en el quinto afno.

2.11EVALUACION DEL MERCADO DURANTE
IMPLEMENTACION

La investigacion de mercados sugiere que los recursos y actividades del
negocio deben enfocarse, de una forma integrada en las necesidades y deseos
del consumidor, por ende, nos permite conocer su perfil, sus tendencias,
referentes a la presentacion, modo de adquisicion, precio estimado, y con estos
datos promover la investigacion y desarrollo para ofrecer productos nuevos, de
calidad y al alcance del consumo humano impulsando asi un mejor estilo de
vida. La investigacion de mercados facilita visualizar en porcentajes la
participacion de mercado del negocio y conocer si se logro el nivel de ventas

esperado.
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3. CAPITULO Ill - PLAN DE MARKETING

3.1 INTRODUCCION

En este capitulo se realizara un andlisis de la mezcla de marketing, con el fin
de poder determinar todas las caracteristicas del producto, asi como su precio
con relacion a la competencia; se analizara también la plaza donde se vendera
los productos y finalmente se determinaran cuales serdn las mejores
estrategias de marketing que se utilizaran para poder llegar al consumidor final,
tales como: publicidad, promocién y servicio al cliente.

3.2 LAS CUATRO P DEL MARKETING MIX

Gréfico 14 Las Cuatro P del Marketing Mix

PRODUCTO PRECIO
- Calidad - Precio base

- Disefio - Descuentos
- Condiciones
Especiales

- Caracteristicas

- Marca :

- Periodo de pago
- Envase o

- Condiciones de

- Servicios crédito

Clientes objetivo

PROMOCION

- PLAZA
- Publicidad Posicionamiento DISTRIBUC’OIN

- Fuerza de Ventas deseado

- Promocion de
Ventas

- Canales

- Cobertura

- Relaciones Publicas - Logistica

Fuente: Amstrong, G; Kotler, P, Introduccion al marketing 2011, pag. # 47
Elaborado por: Autoras
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3.3 PRODUCTO

“Un producto, es cualquier cosa que se pueda ofrecer al mercado para su
atencién, adquisicién, uso o consumo y que pudiera satisfacer un deseo o una

necesidad”. (Kotler, P; Amstrong,G, Fundamentos de Marketing 2003, pag # 278)
Los productos de la empresa estaran estructurados por:
3.3.1 Nivel de calidad

Los fitofarmacos contaran con un alto nivel de calidad, el cual nos brinda un
producto 100% garantizado para el consumo humano, donde un profesional
especializado se encargara de la investigacion y desarrollo del mismo para
beneficio de las diferentes patologias que posee un ser humano.

Uno de los entes encargados para la aprobacion y validacion de un producto
100% garantizado en estandares de calidad es el Instituto Nacional de Higiene
Izquieta Pérez, quien sera el encargo de emitir los registros sanitarios de cada

producto. (CAPITULOII PAG. 25)
3.3.2 Funciones

Los fitofarmacos mejoraran tanto la calidad de vida como la salud de los
consumidores, debido a que este tipo de medicamentos a través de la
investigacion de los diferentes extractos que seran utilizados en esta medicina
se podran identificar principios activos los cuales actuaran de una forma

beneficiosa en el organismo humano.

3.3.3 Productos que se comercializaran:

Los fitofarmacos que se comercializaran son:

Artroflex Plus: Composicion para las patologias de las articulaciones.

e Ayuda a la artritis reumatoide, artrosis, fortifica los huesos por su aporte en

minerales en especial silicio, dolores agudos de espalda, gota, lumbago.

Hepax Plus: Protector y regulador hepatico.
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e Depurador hepatico, favorece la regeneracion de las células hepaticas
danadas por intoxicaciones, consumo excesivo de alcohol, hepatitis.

Prostax Plus: Desinflamante prostatico.

e Disminuye la dificultad al orinar, mejora la actividad sexual, por su contenido

de zinc disminuye el tamafio y tonifica la prostata.
Urodex Plus: Diurético y desinflamante renal.

e Limpia las vias urinarias por su poder bactericida, hinchazén por retencion

de agua, célculos del rifién y vejiga, ayuda a la incontinencia nocturna.
3.3.4 Disefio de empaque y etiquetas
e Tapagoteroy etiqueta

El extracto vendra envasado en un gotero de 60 ml color blanco como Unica
presentacion, y en la etiqueta se especificaran los principios activos del
extracto, donde para mayor facilidad del paciente pueda encontrar la

composicién del producto, dosificacion, accién y propiedades.

p——
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e Cajay termoencogible

El gotero vendra empacado en caja de 11x4 cm?® con el disefio adecuado a
cada producto donde igualmente estara detallada la dosificacién, composicién

del producto, accion y propiedades.
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Finalmente se lo sellard con termoencogible para que no exista una posible

alteracion del contenido.

aannte

m

DESINTOXICANTE
HEPATICO
REGULADOR
HEPATOBRIA

X

3.3.5 Servicio

En cuanto al servicio que se brindara se contara con un médico especializado
en medicina alternativa quien sera el encargado de atender a los pacientes; y

servicio al cliente donde se atenderan dudas y se programen citas.

Existirdan campafias de salud donde el médico especialista en medicina
alternativa se encargara de dar charlas a las personas de las distintas ciudades
del pais, se les informara del beneficio de la medicina alternativa, las terapias
gque se asemejan a la misma, y el tratamiento con fitoterapia donde se
mencionara el uso de los productos y por la asistencia a esta charla obtendran
un servicio de consulta médica gratuita y segun un diagndéstico se podra tratar

al paciente con este tipo de medicina.

3.4 PRECIO

“Cantidad de dinero que se cobra por un bien o servicio, o la suma de los
valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el

producto 0 servicio”. (Kotler, P; Amstrong,G, Fundamentos de Marketing 2003, pag # 353)



3.4.1 Objetivos

e Lograr retorno sobre la inversion
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e Obtener ventas potenciales minimas en el primer afio de $ 198.900,00

e Cumplir con los objetivos de ventas establecidos mes a mes para cumplir

con el presupuesto anual.

Tabla 20 Demanda Esperada

PRODUCTO | % ANO 1 % ANO 2 % ANO 3 % ANO 4 % ANO 5
ARTROFLEX | 20% 3120 20% 3600 20% 4080 20% 4560 20% 5040
PVP 13,50 13,50 13,50 13,50 13,50
TOTAL $42.120,00 $48.600,00 $55.080,00 $61.560,00 $68.040,00
HEPAX | 21% 3276 21% 3780 21% 4284 21% 4788 21% 5292
PVP 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00
TOTAL $42.588,00 $49.140,00 $55.692,00 $62.244,00 $68.796,00
PROSTAX | 24% 3744 24% 4320 24% 4896 24% 5472 24% 6048
PVP 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00
TOTAL $48.672,00 $56.160,00 $63.648,00 $71.136,00 $78.624,00
URODEX | 35% 5460 35% 6300 35% 7140 35% 7980 35% 8820
PVP 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00
TOTAL $65.520,00 $75.600,00 $85.680,00 $95.760,00 $105.840,00
TOTAL | 100% 15600 | 100% 18000 100% 20400 100% 22800 100% 25200
TOTAL USD $198.900,00 $229.500,00 $260.100,00 $290.700,00 $321.300,00

Elaborado por: Autoras

3.4.2 Estrategia de precios

“El precio de Status Quo trata de mantener la existencia de precios o igualar los

de la competencia”. (Charles W. Lamb; Joseph F. Lair; Carl Mc Daniel, Fundamentos de Marketing, Pag.

603)

Esta estrategia es conveniente porgue existe un mercado que esta dispuesto a

adquirir los productos a un precio de acuerdo a la calidad y el estatus que

podria brindar el mismo, ademas tendria caracteristicas exclusivas de imagen y

de prestigio, y con el tiempo se podra mantener el precio por encima del inicial.

« Estrategias del Status Quo

e Maximizar el nimero de clientes del segmento objetivo.
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e Ultilizacion de tecnologia en el proceso de fabricacion.

e Ajustar precios a través de un seguimiento por parte de los representantes
de ventas.

e Incrementar ventas futuras mediante la relacion precio — calidad por medio
de la investigacion y desarrollo para generar un avance cientifico de cada

uno de los productos.

Es por esto que se pueden establecer los siguientes precios para el mercado
de este tipo de medicina, los mismos que mantienen una referencia con la

competencia del = 5%. (anExo7)

Tabla 21 Precio Consumidor Final

PRODUCTO PRESENTACION PVP
ARTROFLEX Gotero x 60ml S 13,50
HEPAX Gotero x 60ml S 13,00
PROSTAX Gotero x 60ml S 13,00
URODEX Gotero x 60m| S 12,00

Elaborado por: Autoras

A través de la investigacidon de mercados se pudo apreciar que el rango de
preferencia de precios de entre 11 a 30 USD ocupa un 47% de aceptacion de

las personas al momento de adquirir un fitofarmaco 100% garantizado.
3.4.3 Ciclo de vida del producto

Se entiende por Ciclo de Vida de un Producto el tiempo de existencia y las
etapas de evoluciébn que caracterizan el desarrollo de un producto en el

mercado, desde que nace su idea hasta que se lo retira de la comercializacion.

“Los bienes y servicios cumplen, desde sus origenes hasta su desaparicion, las
siguientes etapas en su ciclo de vida: introduccion; crecimiento; madurez;

declinaci()n; desaparicién Yy retiro”. (Kotler, P; Amstrong,G, Fundamentos de Marketing 2003, pag
#337)
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Grafico 15 Etapas del Ciclo de Vida del Producto
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Fuente: BoydW,Larrecheé M, Marketing Estratégico, Pag. # 136

Elaborado Por: Autoras

3.4.3.1 Etapade Introduccion

“Etapa del ciclo de vida del producto en la que el producto nuevo se
distribuye inicialmente y se encuentra disponible para la venta, con el fin
de satisfacer las necesidades de los consumidores, sin embargo esta
etapa suele ser larga y el crecimiento en las ventas suele ser lento, por lo
que el nivel de rentabilidad de la empresa podria ser negativo; por tal
razon el objetivo de la compafiia es lograr salir de esta etapa en el menor

tiempo pOSib|€”.(KotIer, P; Amstrong,G, Fundamentos de Marketing 2003, pag #339).

En el caso de la comercializacion de fitofarmacos se encuentran en la etapa de
introduccion, en donde el producto esta orientado a satisfacer una necesidad;
ofreciendo una imagen diferente y una posicion fuerte en los segmentos

escogidos.

Uno de los segmentos donde la empresa se enfocard son a los no
consumidores, quienes de igual manera no conocen este tipo de medicina pero

gue estarian dispuestos a cambiar su habito de consumo siempre y cuando un
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médico especialista sea el encargado de diagnosticar la patologia y prescribir la

medicina.

Las ventas se encontrarian en niveles bajos debido a que no existe una amplia
aceptacion del producto en el mercado por la falta de confianza y
desconocimiento hacia este tipo de medicina.

« Estrategias

e Cobertura de los canales de distribucion.

e Promocion intensiva.

e Politicas de precio y el financiamiento deben ser estratégicamente decididos
para facilitar la rapida penetracion.

3.5 TACTICAS DE VENTA

Para la venta de fitofarmacos el método a emplear ser4 a través de
Representantes de ventas quienes seran los encargados de la visita médica
en la ciudad de Quito y posteriormente en provincias.

Por medio de las prescripciones médicas los pacientes tendran la opcién de
acercarse directamente al Punto de venta donde obtendran un 10% de

descuento al momento de su compra.

Los Distribuidores autorizados (Farmacias) seran los encargados de brindar

al paciente el producto en puntos estratégicos de la ciudad de Quito.

A través de la pagina web de la empresa se podran realizar Ventas on-line y

de igual modo los posibles clientes podran agendar una cita con el especialista.

Por altimo con la union de todas estas tacticas se generara el Marketing boca
a boca en donde los propios clientes seran los que se encarguen de informar a

otros posibles clientes de los productos y servicios que se ofreceran.
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3.6 POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

Se busca garantizar la calidad del producto, por lo cual es importante proveer a
los consumidores una seguridad que les permita adquirir un producto diferente

al tradicional, el cual generara un valor agregado en salud y bienestar.

Los controles sanitarios del producto en la planta de fabricacién se realizaran
de manera rigurosa, verificando la perfecta calidad del producto y su

presentacion para la satisfaccién del consumidor.

Para la garantia de nuestro producto hacia el consumidor se contara con los
requisitos necesarios para el correcto funcionamiento tanto del producto como
de la planta de produccién, donde se cumplird con la obtencién del registro
sanitario otorgado por el Instituto de Higiene lzquieta Pérez, certificaciones
BPM (Buenas Practicas de Manufactura), certificado ambiental de

funcionamiento.

A través de la base de datos que se obtendra por medio de la compra el
paciente estard en constante capacitacion, se le informar4 acerca de las
patologias comunes en esta era y de como la linea de productos les ayudara a
mejorar su calidad de vida, es por esto que a través del médico especialista de

la empresa se realizaran charlas de salud trimestral.

3.7 PROMOCION

La promocion lo que busca es dar a conocer a los posibles consumidores, la
existencia del producto asi como también sus caracteristicas y beneficios, para
alcanzar dicho objetivo es conveniente realizar una mezcla de promocion, es
decir, realizar una combinacion de herramientas como: publicidad, venta
personal, promocién de ventas, relaciones publicas, marketing directo y

publicidad blanca, para alcanzar las metas especificas en favor de la empresa.
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Tabla 22 Herramientas de Marketing

HERRAMIENTA | CARACTERISTICAS
Es cualquier forma pagada de presentacién y promocion no

PUBLICIDAD personal de ideas, bienes o0 servicio por un patrocinador
identificados
Forma de venta en la que existe una relaciébn directa entre
VENTA comprador y vendedor. Es una herramienta efectiva para crear
PERSONAL preferencias, convicciones y acciones en los compradores.

Consiste en incentivos a corto plazo que fomentan la compra o
PROMOCION DE |venta de un producto o servicio. Por ejemplo: Muestras gratuitas,
VENTAS cupones, paquetes de premios especiales, regalos, descuentos
en el acto, bonificaciones, entre otros.

Consiste en cultivar buenas relaciones con los publicos diversos

RELACIONES (accionistas, trabajadores, proveedores, clientes) de una
PUBLICAS empresa u organizacion.

Consiste en establecer una comunicacion directa con los
MARKETING consumidores individuales, cultivando relaciones directas con
DIRECTO ellos mediante el uso del teléfono, el fax, correo electronico,

entre otros, con el fin de obtener una respuesta inmediata.

Es el conjunto de técnicas destinadas a gestionar el punto de
MERCHANDISING | venta para conseguir la rotacién de determinados productos.

Consiste en la forma impersonal de estimular la demanda o de
PUBLICIDAD influir en la opinidn o actitud de un grupo hacia la empresa, a
BLANCA través de una comunicacién en medios masivos que no paga la
empresa u organizacién que se beneficia con ella.

Fuente: Kotler, P; Amstrong G;Fundamentos de Marketing, 2003, Pag # 470.
Elaborado por: Autoras

Inicialmente Nature’s Medicin Cia. Ltda. utilizar4 un plan promocional basado
en la Promocion de ventas debido a que se va a trabajar con visitadores
meédicos y a ellos se les abastecera de muestras médicas para los doctores
gue sean visitados; de igual manera a los distribuidores autorizados se les dara
una bonificacién por la compra del producto es decir 5 + 2 compra cinco
productos y automaticamente se hace acreedor a dos productos mas sin
ningun valor recargado, para los pacientes que se acerquen a realizar la
compra directamente a los puntos de venta obtendran un 10% en cada compra
realizada, de igual manera se trabajard con un plan Publicitario donde
daremos a conocer nuestra linea de productos, se entregaran vademécums,
tarjeteros, habladores para los consultorios de los doctores, y tripticos a los

pacientes.
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Se aplicara también Marketing Directo debido a que se ofrecera el producto y
el servicio de un médico especializado en medicina alternativa por medio de la
pagina web de la empresa, se realizard e-mailing, se entregara el producto a
domicilio, todo esto con el fin de obtener una respuesta mas rapida del cliente y

satisfacer sus necesidades de la manera mas rapida y comoda.

Finalmente se aplicara la herramienta de “Relaciones Publicas”,
especialmente con los proveedores, con el fin de tener buenas relaciones,
alcanzar un mayor crédito, poder contar con la materia prima inmediata y
brindarles la seguridad con la empresa que estan trabajando, la misma que se

vera mas adelante.
3.7.1 Publicidad

El visitador a médicos sera el encargado de entregar la informacién publicitada
al médico como tripticos, vademécum, donde se detallen toda la linea de
productos y beneficios de la misma, por otro lado es muy importante llegar al
paciente que estd en espera en un consultorio es por esto que se utilizaran
porta habladores en los cuales encontraran informacion acerca de las
enfermedades mas comunes y tendran el interés de preguntar a su especialista
sobre este tipo de enfermedad y su tratamiento y por ende el médico tendra
muy en cuenta con que productos de la linea trabajar al momento de recetar a

sus pacientes.

Se utilizaran banners en las entradas de los distribuidores autorizados y en los
consultorios de médicos presciptores, al igual se contara con un stand y dos
gigantografias las cuales seran Utiles para la participacion en ferias, eventos,
charlas, conferencias, seminarios, etc. ayudando asi a posesionar la marca en

la mente del consumidor.

Se contara con un banner exterior micro perforado en las ventanas de la oficina

y consultorio de la empresa.
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BANNER EXTERIOR
STAND MICRO PERFORADO
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< Internet

Se creara una pagina web y cuentas en redes sociales como “Facebook” y
“Twitter”, en donde los clientes puedan tener acceso tanto a informacién como
a la filosofia empresarial y del catalogo de productos que manejara la empresa,
podrdn agendar citas con el especialista de Nature’s Medicin y tendran
informacion mensual de estudios cientificos donde indique como la linea de

productos ha sido utilizada y como ha ido funcionando en pacientes.

% Publicidad ATL (Above the line)

Como primer medio masivo que se utilizara sera a través de un programa radial
donde se realizaran entrevistas puntuales donde un médico especialista sera el
encargo de difundir los servicios de la empresa y las bondades que ofrecen los

productos, el mismo se transmitira por medio de Radio Armaonica. (tabla 23)

Una vez que la empresa logre posicionarse en los segmentos objetivos, se
buscara llegar a la mente del consumidor a través de publicidad en television

en programas de salud.

Se contratard con publicidad mévil debido a que tiene un nivel muy alto de
impacto, siendo un gran beneficio ya que a través de las diferentes rutas que
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abarcan estas lineas de transporte se podra ingresar a la mente del

consumidor para captar en forma masiva a futuros clientes. (aNexo 8)

PUBLICIDAD MOVIL
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3.7.2 Relaciones Publicas

Con el objetivo de crear, vender y mantener una imagen positiva en la
organizacion, las estrategias de relaciones publicas que seran adoptadas en la
empresa se enfocaran en la interaccion de la comunicacién y el dialogo del
publico interno y publico externo, promoviendo la convivencia humana con

procesos éticos y legales.

X/

% Eventos y reuniones con médicos especialistas

Una forma muy eficiente para hacer contactos personales y localizar clientes
potenciales calificados es participar en eventos y exhibiciones comerciales, por

lo cual el producto participara en varias ferias como:

e Salud & Belleza
e Expo Alimentar

e Charlas con expertos en diferentes campafias de salud
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++ Patrocinio de eventos

Dar apoyo a médicos que prescriban el producto como en seminarios, charlas,
conferencias realizadas entre varios especialistas, para que de esta manera
ellos puedan conocer la linea de productos y difundirlas dando informacion a

sus pacientes y de esa manera obtener otro tipo de consumidores.

Tabla 23 Presupuesto de Publicidad y Promocién

PUBLICIDAD MENSUAL CANTIDAD VALOR MES
Dipticos 2000 $0,09 $ 180,00
Material vario - - $ 500,00

TOTAL $ 680,00

PUBLICIDAD ANUAL Cantidad Valor Total

Entrevistas Radio Armonica (4 min.) 6 $300,00| $1.800,00
Publicidad Mévil 6 $ 210,00 $ 1.260,00
Vademécum 300 $1,00 $ 300,00
Banners 4 $ 25,00 $ 100,00
Stand 1 $ 200,00 $ 200,00
Gigantografias 2 $ 96,00 $ 192,00
Banner Exterior Micro perforado 1 $221,90 $221,90
Host (P4gina web) - - $ 70,00
TOTAL $4.143,90

Elaborado por: Autoras

3.8 PLAZA Y DISTRIBUCION

3.8.1 Canales de Distribucion

“El canal de distribucion es un conjunto de organizaciones que dependen entre
si y que participan en el proceso de poner un producto o servicio a la

disposicion del consumidor o del usuario industrial”. (Kotler, P; Amstrong,G, Fundamentos de

Marketing 2003, pag. #338).

Para la distribuciéon de los fitofarmacos se usard un canal de distribucion
indirecto que tiene uno o mas niveles de intermediarios, es por esto que la

empresa se encargara de distribuir a mayoristas como farmacias (Fybeca,
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Pharmacy’s) (anexo 9), ya que mediante la investigacion de mercado el 42,74%
le gustaria adquirir por este medio el producto, estos lugares brindan a los
clientes facilidades de pago, entrega y trabajan en horarios que incluyen
feriados y fines de semana, dando asi la facilidad al cliente de adquirir el

producto en puntos estratégicos de la ciudad.

Al ser canales de distribucion reconocidos por los clientes, elevan la imagen del
producto, ademas las personas que trabajan ahi, son personas capacitadas

gue ayudan a los clientes a identificar y resolver posibles problemas.

De igual manera se enfocard en un canal de distribucion directo, donde el
paciente podra obtener el producto en las oficinas de la empresa después de la
prescripcion del médico y tendra un descuento preferencial al momento de

adquirir los productos.

Una de las principales ventajas de la empresa es que contard con un
consultorio en las oficinas para que los pacientes puedan tener una atencion
preferencial por un médico especialista quien prescribira a través de un
diagndstico previo para un seguido tratamiento, y de esta manera asegurar la

calidad de vida.

Grafico 16 Canales de Distribuciéon
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Elaborado por: Autoras
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L)

» Entrega: Se contard con servicio a domicilio para personas que no

disponen de tiempo o para mayor facilidad de la obtencién del producto.

De igual manera se trabajard con visitadores médicos quienes seran los
responsables de hacer que los médicos de la ciudad trabajen con nosotros
a través de prescripcion médica.

3.8.2 Posibles Clientes

En el segmento de consumidores se encuentran meédicos y pacientes que
habitan en la ciudad de Quito en el Norte, Centro, Sur (crafico 17) y los valles de

Cumbayd y Los Chillos.

En el segmento de clientes preferenciales son los médicos especializados,
existen alrededor de 250 médicos de medicina alternativa, los cuales expenden
estos productos en el mercado a un precio que oscila entre los 10 y USD 20

por producto.

Gréfico 17 Delimitacidon Gréafica Parroquias Zona Norte, Centro y Sur de Quito
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Fuente: Municipio Metropolitano de Quito
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3.8.3 Logistica

Distribucion fisica de materias primas y componentes de la produccion, tanto

en la entrada como en la salida del proceso. (Lamb, Hair, Mc Daniel; Marketing 4 edicién, Pag.
# 394)

X/
°

X/
°

X/
L X4

Almacenamiento.- Tanto la materia prima como el producto terminado se
encontraran en las bodegas de almacenamiento correspondientes las
cuales se encontraran en una area protegida del sol a una temperatura de
20 — 30 °C y con un porcentaje de humedad del 70 — 80%.

Control de inventarios.- Se contara con un inventario sobre el 10% de la
demanda mensual, para asi prevenir un exceso y escasez del producto y
poder tener un control diario a través de un software de produccion.

La fecha de vencimiento de estos productos es de 2 a 3 afos de esta forma
obteniendo asi una ventaja ya que el producto se podra conservar por un
largo plazo.

Recepcion, politicas de pago.- Se receptaran los pedidos via telefénica,
via mail o de forma directa; la forma de pago se la realizara a través de
tarjetas de crédito, efectivo, cheque, transferencias o depdsitos.

Para el segmento de las farmacias autorizadas se podra establecer una
forma de pago a crédito donde dependiendo del monto se podra dar un
plazo minimo de 15 dias y un plazo maximo a 60 dias.

Despacho, transportacion y entrega de pedidos.- Para el despacho y
entrega de pedidos tanto a los distribuidores y servicio a domicilio a
pacientes, se estableceran rutas de distribucion segun los sectores donde
se tengan que realizar las entregas.

Se intentara realizar una distribucion inmediata, en caso de no ser posible
por faltantes de producto se manejara un plazo maximo dependiendo el
tiempo de produccién del lote, por eso es de suma importancia la
organizacién en la cadena de distribucion con proveedores y produccion
para asi contar con el inventario necesario de materias primas, ya que por
el tema de importaciones de la misma se puede retrasar la produccion y

ocasionar que el producto no se entregue en los plazos establecidos.
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Para entrega de pedidos se utilizard una caja de 30x35x18 donde el
producto se mantendra en buenas condiciones, previniendo dafios al
momento del traslado.

Para el transporte de materias primas a la bodega, entrega de pedidos, se

contara con una furgoneta propia para este proceso. (ANEXO 10)
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4. CAPITULO IV - PLAN DE OPERACIONES Y
PRODUCCION

4.1 INTRODUCCION

En el siguiente capitulo se analizara el plan de operaciones que se aplicara
para alcanzar los objetivos planteados, se explicard con detalle todo el ciclo por
el cual atravesara el producto, desde la recepcion de la materia prima hasta su
venta y distribucion al cliente, se daran a conocer las instalaciones en las
cuales se establecerA el posible negocio junto con la maquinaria y
herramientas necesarias para su fabricacion, de igual manera se mencionara
los diferentes aspectos regulatorios, legales y los diferentes requisitos que

conllevan la constitucion del negocio.

4.2 ESTRATEGIA DE OPERACIONES

Se basara en los objetivos que se han planteado, por lo que cada uno de los
ciclos se concentrara en lograr competitividad en cuatro aspectos: coste,

calidad, tiempo de entrega y flexibilidad.

La comercializacion de los productos se la realizara a través de calidad, precio
y variedad, basados en el servicio de entrega de los productos a domicilio con
flexibilidad en el tiempo de entrega y satisfaciendo las necesidades de los

clientes.

La contratacion de empleados, sera realizada a través de entrevistas por
competencias, tomando en cuenta el personal calificado y con mayor
experiencia en el cargo. Se contara con profesionales calificados en el area de
quimica y farmacia quienes serdn los encargados de la supervision de la
formulacién, control de calidad, y todo el proceso quimico necesario para la

elaboracion del producto.



83

No existira discriminacibn de ningun tipo, ya sea por sexo, religibn o
discapacidad, seran tomadas en cuenta todas las personas de acuerdo a sus

capacidades laborales.

Se utilizard maquinaria, vehiculos y personal propio de la empresa, es decir
qgue no se contrataran servicios de terceros de manufactura o transporte. Para
determinar a los proveedores con los que se trabajara para la adquisicion de
materia prima, maquinaria e implementos necesarios como equipo de oficina y
suministros, se tomaré en cuenta en precio, tiempo de entrega y las garantias

que ofrecen.

4.3 CICLO DE OPERACIONES

1. Clasificacion de proveedores
Deberan ser clasificados en base a dos parametros fundamentales:

v Las materias primas y excipientes deben tener certificados de calidad los
mismos que deben cumplir especificaciones de farmacopeas herbal de
EEUU vy de los excipientes que estén dentro de las especificaciones del
codex alimentario. Estas especificaciones siempre deberan mantener datos
como: lote, fecha de elaboracion, fecha de expiracion, condiciones de

almacenamiento, especificaciones fisico quimicas, microbiologicas.

v' Todas estas especificaciones deberan ser confirmadas por el departamento
de control de calidad, tanto para materias primas (extracto fluido,
excipientes) asi como para materiales de acondicionamiento (cajas,

envases, etiquetas, termoencogibles).

v El proveedor principal serA REDSA de México, y como las siguientes
opciones a elegir en caso de existir algun problema son: Bassel (Argentina),

Exxentia (Espafia), Repinsa (Guatemala).(anexo 11)
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s ARANCEL NACIONAL INTEGRADO

Seccion II : PRODUCTOS DEL REINO WEGETAL

Capitulo 13 : Gomas, resinas y demas jugos y extractos vegetalas

Partida Sist. Armonizado 1302 : Jugos y extractos vegetales; materias pécticas, pectinatos y pectatos; agar-agar y demas
mucilagos y espesativos derivados de los vegetales, incluso modificados

SubPartida Sist. Armoniz. 130219 : - - Los demas:

SubPartida Regional :

Codigo Producto Comunitario
{ARIAN) 1202109900-0000 :

Codigo Producto Nacional (TNAN)

. -
1202199900-0000-0001 : ADV 0%, Solamenta para juges o extractos vegetales.

Codigo de Producto (TNAN) o001
Antidumping O %%
Advalorem O B
FDI 0.5 B
ICE 0 %o
IVA 12 %%
Salvaguardia por Porcentaje 0 %%

Salvaguardia por Valor

Aplicacion Salvaguardia por Valor

Techo Consolidado 0 %o
Incremento ICE 0 %o

Afecto a Derecho Especifico

Unidad de Medida Kilogramo Bruto [KG)

ADW 0%, Sclamente
Observaciones para jugos o
extractos vegetales.

Es Producto Perecible NO

Fuente: Aduana del Ecuador

2. Recepcion de la materia prima
Se deberdn receptar las materias primas (extracto fluido, excipientes)
provenientes de los proveedores previamente calificados, de igual manera
se debera comprobar que todas las materias primas cumplan con los

parametros exigidos y que hayan sido calificados.

w

Muestreo

Del muestreo de materiales.- Cada lote de materia prima, envase /
empaque y cierres debe ser muestreado, analizado y autorizado antes de
su uso por el departamento de control de calidad.

v" Del responsable de muestreo de materia prima.- El muestreo estara a
cargo de personal que tenga los conocimientos técnicos necesarios, debe

realizarse de acuerdo a un procedimiento establecido.
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v De la toma de muestra de las materias primas.- El procedimiento
utilizado para el muestreo de las materias primas, debera asegurar que la
muestra tomada sea representativa del lote total ingresado y esté
correctamente identificada.

v' De la evaluacion de la muestra de materia prima.- La muestra debe
evaluarse conforme a las caracteristicas siguientes:

a) Identidad y presencia de impurezas (Ej.: arena, vidrio, tierra, hongos,
materiales extranos, etc.)

b) Grado de fragmentacion (cuando aplique)

¢) Humedad y contenido de cenizas (cuando aplique)

d) Nivel de ingredientes activos (cuando aplique)

e) Analisis microbiolégicos

v" De la muestra de referencia.- Una porcion de la muestra debe ser retenida
como material de referencia, para utilizarse en pruebas comparativas
(examen visual y microscopico), y reanalisis si fuere necesario.

v' De la muestra de retencién.- De cada lote producido, deben tomarse

muestras representativas y dejarlas en retencion en su empaque final.

4. Aprobaciéon de control de calidad
Una vez llegada la materia prima a las instalaciones y haber pasado por
muestreo y un riguroso sistema de calidad el area de control de calidad
debera dar la aprobacién para la iniciacién de la produccién del lote a

fabricar.

5. Orden de produccion
v Pesaje de materia prima (extractos y excipientes)
v Control de verificacion de pesos

6. Produccion area de gotas

v Pre mezcla del extracto fluido con excipientes (glicerina,
propelinglicol)
Se incorpora en un tanque de acero inoxidable A4 con capacidad de 20

litros el extracto fluido con la glicerina y el propilenglicol.
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Agitacion

Con un agitador Ekato de 50 rpm se lo incorpora en la pre mezcla para que
en un lapso de 10 min la solucién se haya homogeneizado y se obtenga su
total disolucion.

Toma de muestras para aprobacion por control de calidad

Para la aprobacion se deben medir algunos parametros:

Propiedades Orgolépticas: Sabor, Color, Homogeneidad, Disolucion, Olor.
Fisico — Quimicas: PH, Densidad, Viscosidad.

Microbiologicas: Ausencia patogena (E-coli, Psuedomonaaureginosa,

Hongos)

Envasado

Una vez aprobada la orden de envasado por control de calidad se pasara a
envasar el contenido en un gotero de 60ml, para esto serd indispensable la
utilizacion de una dosificadora Gasti para un volumen de 60 ml £ 2%, y una
probeta volumétrica la cual se encargara de medir el volumen de

dosificacion del gotero envasado

Muestra

Después de envasar la solucién se toma una muestra la cual pasa al
departamento de control de calidad que posterior a eso se va a esperar la
aprobacion de la misma.

El producto debe ser liberado en 3 dias, seguido a eso se repite el paso 7
para su aprobacion y para que de este modo se pueda seguir al paso 11 de

este ciclo.

10. Etiquetado y Empacado

Tanto para el etiquetado y el empacado los operarios se encargaran del
proceso en forma manual, una vez finalizada la colocacién de la etiqueta y

la caja se continua con la codificacién del lote, es decir, la fecha de
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elaboracion, fecha de expiracion, registro sanitario del producto, y se finaliza

con el sellado de termoencogible con el uso de una pistola de calor.

4.3.1 Ciclo de Ventas y Distribucion

Para la comercializacion y ventas del producto y de los servicios que Nature’s
Medicin va a ofrecer, se utilizardn representantes de ventas quienes son los
encargados de visitar a los médicos posibles prescriptores de esta medicina, de
igual manera se utilizaran los puntos de venta directa donde a través de la
compra se podra acceder a una base de datos que a través de herramientas
de marketing como el internet, e-mailing, telemarketing, marketing boca a boca
se podran difundir promociones, informacion relaciona a enfermedades de
tendencia actual, etc. y de este modo tener un contacto mas directo con el

paciente.

Una vez terminada la venta, se procedera a realizar el servicio post venta
manteniendo contacto constante con los clientes, conociendo sus opiniones
acerca del producto recibido y brindandoles toda la informacion y asesoria que
necesiten, este servicio proporcionara también una retroalimentacion para la

empresa. Se lo vio méas detallado en el capitulo anterior.

4.3.2 Flujograma de Procesos con Tiempos Incluidos

El siguiente esquema de flujograma permitird conocer el proceso que
atravesaran los fitofarmacos desde la adquisicion de la materia prima a los
proveedores hasta la venta al consumidor final y el tiempo designado en cada

una de las actividades.
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Grafico 18 Flujograma de Procesos para la
Elaboracion de Fitofarmacos
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Elaborado por: Autoras
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4.4 REQUERIMIENTO DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

Las maquinas que seran utilizadas para el proceso de fabricacion de

fitofarmacos son las siguientes:

e Areade control de calidad

s Pesaje:
CANTIDAD DESCRIPCION VALOR
Balanza digital marca
1 Sartorius Alemana, $ 400,00
rango de sensibilidad de
1gr+0,001
1 Estufa microbiolégica $1.200,00
1 Autoclave $ 1.800,00
1 PH metro $ 300,00
1 Densimetro $ 250,00

1 Viscosimetro $ 1.200,00




++ Materiales de vidrio

90

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR
1 Probeta $34
1 Balén Volumétrico $33
1 Matraz Erlenmeyer $34
CANTIDAD DESCRIPCION VALOR
1 Alcoholimetro $40
1 Placas Microbiolégicas 3m $ 150




e Areade produccion

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR
1 Tanque de acero inoxidable A4 $ 350
TANQUINOX

20 Lts.

1 Agitador Ekato de 50 — 100 $ 600
rpm

1 Dosificadora Gasti Volumende = $ 1200
dosificado de hasta 10 — 120
mi

1 Tapadora semiautomatica $ 1200
Erweca

1 Pistola de calor para $ 250

termoencogible

1 Codificadora Térmica $ 1000
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4.5 INSTALACIONES Y MEJORAS

Serdn necesarias las siguientes instalaciones para el correcto funcionamiento

de la planta y las oficinas:

+ Disefio de la planta
El edificio destinado para la fabricacion, debe ser disefiado y construido de
manera que se facilite la limpieza, mantenimiento y ejecucioén apropiada de las

operaciones.

X/

% Ubicacién
Toda planta de fabricacion debe estar ubicada lejos de fuentes contaminantes,
para proteger las operaciones de fabricacion y reducir al minimo el riesgo de

contaminar materiales o productos.

X/

% Proteccion de plagas
Las instalaciones deben disefiarse y equiparse de tal forma que ofrezcan la

maxima proteccion contra el ingreso de insectos y animales.

X/

< Extintores
El laboratorio debe disponer de extintores adecuados a las areas y ubicados en
lugares estratégicos y de acuerdo a lo establecido en las normas de seguridad

industrial.

% Condiciones ambientales
Las condiciones de iluminacion, temperatura, humedad y ventilacién no deben
influir negativamente, directa o indirectamente en los productos durante su

produccion y almacenamiento.

% Areas

e Areas de proceso
Deben existir areas separadas e identificadas para las diferentes etapas de
manufactura, tomando en cuenta el flujo del proceso, las cuales deben ser

de tamafio y espacio de acuerdo a sus procesos.
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% Bodegas de Materias Primas

e Disefio de las bodegas

Las bodegas deben estar separadas, y ser de tamafio y espacio de acuerdo a
sus proyecciones, ventiladas y equipadas tomando las medidas efectivas para
evitar la entrada de insectos u otros animales.

e Ubicacion de los contenedores

Los contenedores deben ubicarse de manera que permitan la libre circulacion
del aire, para reducir el riesgo de formacién de mohos 6 fermentacion.

e Condiciones especiales de almacenamiento

Deben existir areas con condiciones especiales con control de humedad,
temperatura y proteccion de la luz para almacenar plantas, extractos, tinturas y
otras preparaciones naturales, cuando estas lo requieran y deben llevarse los
controles y registros correspondientes.

e Rotacion de los materiales

Los materiales deben almacenarse de manera que faciliten la rotacion de los
mismos en un orden tal que pueda efectuarse la segregacion de los lotes y de
las existencias, de acuerdo a la regla de que los primeros que entran son los
primeros que salen.

e Condiciones de almacenamiento

Los materiales deben ser almacenados en contenedores, cajas 0 bolsas
identificadas, colocadas sobre tarimas o estanterias que permitan la circulacion
de aire entre ellos, la limpieza e inspeccion.

e Orden, limpiezay mantenimiento

Las bodegas deben mantenerse ordenadas, limpias y en buenas condiciones
de mantenimiento.

e Areas de bodega

Deben disponer de area delimitada e identificada de recepcion, cuarentena,

aprobacion y rechazo.
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«» Bodegas de Material de Envase, Empaque y Producto Terminado

e Disefio de las bodegas

Deben estar separadas, identificadas, con tamafio y espacio adecuados,
ventiladas y equipadas tomando las precauciones para evitar la entrada de
insectos u otros animales.

e Condiciones de almacenamiento

Los materiales deben almacenarse de manera que faciliten la rotacion de los
mismos. Deben identificarse y colocarse sobre tarimas o estanterias que

permitan la limpieza e inspeccion.

< Areas de Produccion

e Disefio de las areas

Se contaran con areas que posean el tamafio, disefio, y servicios adecuados
para efectuar los procesos de produccion que corresponden.

e Condiciones de areas

Las areas de produccidon deben estar separadas, identificadas para fabricacion
de sdlidos, liquidos y semisoélidos, con paredes, pisos y techos recubiertos con
materiales lisos, con curvas sanitarias para facilitar y asegurar la limpieza,
inexistencia de tuberias expuestas, toma de gases y fluidos identificadas, con
ventanas, lamparas y difusores adecuados e inexistencia de areas de paso.
Deben contar con sistemas de inyeccion y extraccion de aire.

e Condiciones de los servicios

Las tuberias, artefactos luminicos, puntos de ventilacion y otros servicios deben
ser diseflados y ubicados de tal forma que no causen dificultades en la
limpieza.

e Drenajes

Los drenajes deben ser de tamafio adecuado y no deben permitir la
contracorriente. Se debe tener reposaderas tipo sanitario.

e Areade lavado

Debe existir un area destinada al lavado de equipos, recipientes y utensilios.
Esta area debe mantenerse ordenada, limpia y debe contar con todas las

instalaciones y facilidades, para el trabajo que en ella se ejecuta.
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< Area de Control de Calidad

e Disefo del area

Debe existir un &rea separada del &rea de produccion destinada al laboratorio
de control de calidad, el cual debe estar disefiado de conformidad con las
operaciones que en ellos se realice. Como minimo debe disponer de area para
realizar ensayos fisico-quimico y microbiolégico.

e Areas auxiliares

Se debe contar con espacio adecuado de almacenamiento y condiciones
especiales para muestras de retencion, patrones de referencia y herbario.

e Areade lavado.

Deben tener un area destinada para el lavado de cristaleria y utensilios

utilizados en el laboratorio.

4.6 LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTOS DE
ESPACIOS FiSICOS

4.6.1 Local Comercial

Para el presente proyecto se arrendara un local ubicado en la calle Voz Andes
y Av. América, en el sector norte de Quito, donde se encontrara ubicada la
parte comercial de la empresa, es decir, las oficinas. Se ha considerado
estratégica su localizacion debido a que se encuentran ubicados consultorios a
su alrededor, y de esta manera se espera que a través de la afluencia de
pacientes a los consultorios cercanos se pueda dar a conocer de una manera
mas eficaz el servicio que va a dar la empresa tanto como sus productos y el

servicio de consulta médica. (aNexo 12)

4.6.2 Plantade Produccién

Para el presente proyecto se arrendaran instalaciones apropiadas de 540 m?
ubicada segun el plan de zonificacion del IRM (Informe de Regulacion
Metropolitana) impuesta por el Municipio de Quito.
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La planta estara distribuida de la siguiente manera: la planta baja sera utilizada
para los procesos operativos mientras que la planta alta serd utilizada para la

administracion de la misma. (aNExo 13)

4.7 CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO Y MANEJO DE
INVENTARIOS

La empresa contara con inventario para poder satisfacer la demanda imprevista
de los consumidores. Con un cuarto de proteccion solar a una temperatura de
20 — 25°C, y con porcentaje de humedad del 70 — 80%.

El control del inventario se establecera por:

e Control de materia prima

e Control de empaque

e Control de producto terminado

El control de cada uno de estos sera fisico y por medio del programa de
produccion el cual se lo realizara cada quincena, donde en el mismo debera
constar la informacién tanto sistémica como fisica, en el programa debera
constar ingresos y egresos de materia prima (extractos, excipientes), empaque
(envases, etiquetas, cajas, termoencogible), y los movimientos del producto
terminado entre bodega hacia el distribuidor, punto de venta, servicio a

domicilio.

4.8 ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

Para que la empresa pueda comenzar a funcionar de manera legal, se necesita

realizar los siguientes tramites:
4.8.1 Permisos

« Patente Municipal

Es el permiso municipal obligatorio para el ejercicio de una actividad
econoémica; es otorgada por el Municipio del Distrito Metropolitano de Quito,
sobre la base de los activos de la empresa, renovable cada afio en funcion del

crecimiento de sus activos. Los requisitos necesarios para su obtencién son:
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- Llenar el formulario de registro

- Certificado Ambiental de Funcionamiento

- Copia del Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

- Croquis de ubicacién del establecimiento

- Permiso de los bomberos (Registro Oficial 99 del 9 de Junio del 2003).

< Permisos de funcionamiento Direccidn Provincial de Salud

Las plantas donde funcionan las industrias farmacéuticas deben cumplir con
una serie de normas ambientales. Estan sujetas a controles y estandares

internacionales. Es una de las exigencias de calidad.

e Solicitud para permiso de funcionamiento.

e Planilla de inspeccion.

¢ Titulo del profesional responsable (Bioquimico farmacéutico — copia).

e Certificado CONESUP.

e Copia de los registros sanitarios de los productos.

e Copia de certificado de salud ocupacional emitido por los centros de salud
el Ministerio de Salud (el certificado de salud tiene validez por 1 afio desde
sSu emision).

e Licencia Metropolitana Unica de Funcionamiento.

e Copias de la cédula y certificado de votacion del propietario.

s Permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos del Distrito
Metropolitano de Quito.

El propietario del local o la persona interesada para obtener el permiso de
funcionamiento debe presentar al Cuerpo de Bomberos la siguiente

documentacion:

e Solicitud de inspeccion del local
¢ Informe favorable de la inspeccion
e Copiadel RUC
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4.8.2 Certificados

« Ambiental de funcionamiento en el Distrito Metropolitano de Quito

Se constituye en un documento otorgado por la Autoridad Ambiental Municipal,
en el que Certifica que desde el punto de vista de proteccion del ambiente, el
proyecto, obra y/o actividad puede realizarse bajo condiciones de cumplimiento
de las medidas establecidas para precautelar la salud ambiental. Tiene una

duracién del afio vigente en el que se emita dicho documento.

% Funcionamiento

Emitido por la Comisaria Municipal del Distrito Metropolitano de Quito.

« Licencia Ambiental

Es la autorizacion que otorga el Ministerio del Ambiente a una persona natural
o juridica, para la ejecucion de un proyecto, obra o actividad que pueda causar
impacto ambiental. En ella se establecen los requisitos, obligaciones y
condiciones que el proponente de un proyecto debe cumplir para prevenir,
mitigar o remediar los efectos indeseables que el proyecto autorizado pueda

causar en el ambiente.

o Requisitos para registrar el establecimiento
- Llenar formulario (Desde el punto 1 al 4 con la firma del propietario o
representante legal).
- Copia de RUC ( 2 lados actualizado)
- Copia del pago predial (Pago realizado por el propietario de la casa)
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5. CAPITULO V - EQUIPO GERENCIAL

5.1 INTRODUCCION

En el presente capitulo se explicard la estructura organizacional de la
compafiia asi como las caracteristicas, competencias y responsabilidades del
personal de apoyo. Se conocera también las politicas de empleo y los

beneficios que obtendran tanto los empleados como los accionistas.
5.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

“Es la distribucion formal de los empleos dentro de una organizacion”.

(Robbins/Coulter; Administracion, 2005 8"* edicion, pag. 233)

La estructura organizacional es de gran importancia para la compafiia, debido a
que permite coordinar, dividir y agrupar las actividades y funciones tanto de la
empresa como la de los empleados, y ademas gracias a esta estructura se

establece la relacion entre empleados y gerentes.

La empresa ha decidido implementar una estructura organizacional horizontal,
con el fin de que las relaciones entre empleados y gerentes sean buenas, es
decir, fomentar el trabajo en equipo por parte de todas las areas de la empresa,
para que exista una buena comunicacién entre todas las areas con el propdsito

de alcanzar los objetivos establecidos.

Es de gran importancia que se detallen las funciones de cada departamento de
la empresa, para asi lograr tener un mejor resultado de las actividades de cada

area al momento de cumplir con los objetivos que se hayan establecido.
5.2.1 Organigrama Funcional

La estructura organizacional y las funciones por cada area que se plantearan

para el presente negocio son las siguientes: (ANExo 14)
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5.3 PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS

RESPONSABILIDADES

Gerente General

Sera la persona encargada de delegar, tanto las funciones como el poder
para tomar decisiones cuando se presentan conflictos, asi como plantear
estrategias y herramientas que ayuden a la empresa a cumplir con sus
objetivos.

Controlar los asuntos financieros y toma de decisiones.

Coordinar los pagos a proveedores y mantener una buena relacion con
ellos.

Revisar y realizar el pago puntual de némina, cancelando las comisiones
correspondientes a los vendedores.

Revisar las politicas de reclutamiento, seleccién, contratacion e induccion
del personal.

Los demas departamentos reportaran las actividades realizadas y sera

encargado de resolver los problemas cuando se presenten.

Tabla 24 Perfil Gerente General

EDAD 28-48 Afios

ESTUDIOS Titulo en Administracion, Negocios, Comercio
SEXO F/IM

EXPERIENCIA [ Minima 3 Afios

COMPETENCIAS REQUERIDAS
Motivacion para dirigir
Capacidad de anadlisis y sintesis
Dotes de psicologia
Capacidad de comunicacion
Capacidad de escucha
Observador

Dotes de mando y liderazgo

Perseverancia y constancia

Fortaleza mental y fisica

Integridad moral y ética
Elaborado por: Autoras
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Gerente Administrativo Contable

« Organizar, dirigir y controlar las actividades de los miembros de la
organizacion, y el empleo de todos los demas recursos.

« Verificar los saldos de las cuentas bancarias de la Administracion.

« Mantener los materiales necesarios para el buen desenvolvimiento de los
empleados de cada una de las areas.

« Llevar el control de la expedicion de los cheques.

« Participar en la elaboracion de los informes contables.

« Emitir y realizar un control sobre las facturas

» Colaborar a los demas departamentos y cubrir las necesidades presentes.

Tabla 25 Perfil Gerente Administrativo Contable

EDAD 28-48 Afnos

ESTUDIOS Titulo en Administracion, Contabilidad, Finanzas.
SEXO FIM

EXPERIENCIA | Minima 3 Afos

COMPETENCIAS REQUERIDAS
Metddico y Organizado
Mentalidad analitica clara

Motivador

Vision clara
Capacidad para optimizar recursos
Capacidad de comunicacion

Integridad moral y ética
Elaborado por: Autoras

Gerente Comercial y Ventas

Es la persona que se encargara de revisar la base de datos de los clientes, asi

como el mercado local, para determinar la demanda de productos y servicios

ofrecidos por la empresa y la competencia.

Las funciones incluyen:

e Crear publicidad y promociones de los productos y servicios que se van a
ofrecer para atraer clientes a la empresa.

e Trazar metas de mercadeo para asegurarle a la empresa un mayor volumen

de ventas.
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e Trabajar en equipo con el asesor publicitario, para implementar planes
promocionales de ventas mensuales, material publicitario a ocupar en las
visitas médicas, etc.

e Formular, dirigir y coordinar las actividades y politicas de mercadeo

¢ Identificar, desarrollar y evaluar una estrategia de mercadeo basada en el
conocimiento de los objetivos del establecimiento, caracteristicas del
mercado Yy los factores de costos y recargos.

e Iniciar investigaciones de mercadeo para luego analizar los hallazgos y asi
asegurar los mas altos niveles de efectividad en la publicidad.

e Coordinar las campafas para promocionar los nuevos servicios o
productos.

e Decidir el plan presupuestario de publicidad y controlar su ejecucion.

Tabla 26 Perfil del Gerente Comercial y Ventas

EDAD 26-35 Afos

ESTUDIOS Titulo en Ing. Comercial, Marketing.
SEXO FIM

EXPERIENCIA | Minima 3 Afos

COMPETENCIAS REQUERIDAS
Capacidad para desarrollar planes de negocio
Orientacion al logro
Trabajo en equipo
Pro actividad

Capacidad de comunicacién

Dinamismo
Negociador
Emprendedor

Etica profesional
Capacidad de mantener e incrementar la sostenibilidad de la
empresa

Creatividad
Elaborado por: Autoras

Visitador Médico
e Profundizar el contacto que se obtuvo en primera instancia con el cliente,
personalizandolo y culminandolo en una compraventa repetida.

e Controlar y establecer un seguimiento continuo a las actividades de venta
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e Elaborar prondsticos de ventas.

e Llevar un adecuado control y andlisis de ventas.

e Tener una relacion directa con el area de logistica para contar con
suficiente inventario para cubrir la demanda.

e Control de la cartera de clientes.

e Formular programa de trabajo (ruteros).

Tabla 27 Perfil Visitador Médico

EDAD 24-45 Afos

ESTUDIOS Titulo en Ing. Comercial, Farmacéutico
SEXO F/IM

EXPERIENCIA Minima 2 AfRos

COMPETENCIAS REQUERIDAS

Capacidad de aprendizaje constante
Proveer satisfaccion constante

Capacidad para aprovechar el tiempo maximo

Ser organizado

Capacidad de comunicacién
Observador

Perseverancia y constancia
Elaborado por: Autoras

Director Médico

El médico especializado que estard encargado del area de atencion al

paciente, debera desempefiar las siguientes funciones.

e Dar atencién integral, personalizada y continua de las personas, grupo
familiar, independiente de la edad o sexo, patologia o condicion.

¢ Realizar historias clinicas después de cada consulta médica, para posterior

a eso realizar un seguimiento del mismo.

e Implementar tratamientos fitoterapéuticos dependiendo las patologias

encontradas en el paciente.
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e Orientar al paciente al uso y dosificacion adecuada del

medicamento prescrito.

e Coordinar horario de charlas en las campafas de salud las cuales estaran

dirigidas a los posibles pacientes y médicos.

e Investigacion y desarrollo constante de los principios activos de los

fitofarmacos.

e Procurar una relacibn médico- paciente en armonia, ética y mantener la

privacidad del paciente.

Tabla 28 Perfil Médico

EDAD 27-50 ARhos

ESTUDIOS Titulo en Médico general, Homedpata
SEXO F/IM

EXPERIENCIA | Minima 2-3 Afios

COMPETENCIAS REQUERIDAS
Conocimiento especializado

Integridad moral y ética
Autonomia en la toma de decisiones
Observador

Fortaleza mental y fisica
Elaborado por: Autoras

Jefe de Logisticay Bodega

Encargado de garantizar el cumplimiento de los indicadores y financieros de la
operacion logistica, mediante la planeacion, ejecucion y control de estratégicas
de abastecimiento de productos hacia los puntos de venta y clientes
institucionales, definiendo y optimizando esquemas de inventario, distribucion

y resurtido.

e Regentar dirigir, organizar, supervisar Yy administrar la importacion
y/lo comercializacion de la materia prima para la elaboracién de los
medicamentos.

e Acercamientos con proveedores nacionales e internacionales.
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e Controlar que los despachos se realicen en los plazos establecidos.
e Verificar que se cumpla con los pagos a proveedores.

e Realizar devolucién por defectos.

e Se encargara de la organizacion de la bodega, es decir, ordenar, controlar
la materia prima que ingrese a la planta de produccién, seguir un orden

alfabético del inventario.

e Manejo de despachos, ingresos y egresos de materia prima, producto

semiterminado y producto terminado.

e Reporte de inventario existente mes a mes, tanto de materias primas
(extractos estandarizados, envases, etiquetas, cajas, termoencogibles) y

del producto terminado.

e Manejo de programas de produccién

Tabla 29 Perfil Jefe de Logistica

EDAD 25-35 Afos

ESTUDIOS Titulo en Administracién, Comercio
SEXO F/IM

EXPERIENCIA | Minima 3 Afios

COMPETENCIAS REQUERIDAS
Capacidad para realizar procesos logisticos

Capacidad de ejecucion y control de estratégicas de abastecimiento de productos
Capacidad de andlisis y sintesis
Capacidad de comunicacién

Manejo de programas de produccion
Elaborado por: Autoras

Gerente de Produccién y Control de Calidad
¢ Funciones area de produccién

- Asegurar gue los productos se fabriqguen y almacenen en concordancia con

la documentacion apropiada, a fin de obtener la calidad exigida.
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Aprobar las instrucciones relacionadas con las operaciones de fabricacion,
incluyendo los controles durante el proceso, y asegurar su estricto
cumplimiento.

Verificar que la orden de produccién esté completa y firmada por las
personas designadas, antes de que se pongan a disposicion del
Departamento de Control de Calidad.

Vigilar el mantenimiento del Departamento en general, instalaciones y
equipo.

Asegurar gque se lleve a cabo las debidas comprobaciones del proceso, y
las calibraciones de los equipos de control, como también que esas
comprobaciones se registren, y que los informes estén disponibles.

Cumplir y hacer cumplir las buenas practicas de manufactura.

Elaborar los procedimientos del Departamento de Produccioén, verificar que
se cumplan y dejar constancia escrita.

Asegurar que se lleve a cabo la capacitacion inicial y continua del personal

de produccién y que dicha capacitacién se adapte a las necesidades.
Funciones area de Control de Calidad

Aprobar o rechazar, segun procede, las materias primas, producto
terminado y material de acondicionamiento.

Verificar que toda la documentacion de un lote de producto que se ha
finalizado esté completa y cualquier discrepancia investigar y resolver.
Autorizar los procedimientos y especificaciones que garanticen la seguridad
y calidad del producto natural.

Elaborar los procedimientos del Departamento de Control de Calidad,
verificar que se cumplan y dejar registro de los mismos.

Vigilar el cumplimiento de las Buenas Practicas de Manufactura.

Aprobar las especificaciones, los procedimientos de muestreo, los métodos
de ensayo y otros procedimientos de Control de Calidad.

Aprobar y controlar los analisis llevados a cabo por contrato a terceros.

Vigilar el mantenimiento del Departamento, las instalaciones y los equipos.
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- Asegurar gue se lleve a cabo la capacitacién inicial y continua del personal
de Control de Calidad y que dicha capacitacion se adapte a las

necesidades.

Tabla 30 Perfil del Bioquimico Farmacéutico

EDAD 28-55 Afos

ESTUDIOS Titulo en Bioguimica y farmacia, Ing. Quimico
SEXO FIM

EXPERIENCIA | Minima 3 Afios

COMPETENCIAS REQUERIDAS
Capacidad para seguimiento de procesos y verificacion de calidad
Capacidad de analisis y sintesis
Conocimiento especializado
Observador

Capacidad de formulacion y control

Integridad moral y ética
Elaborado por: Autoras

Personal de Envase, Etiquetado y Empaque

e Se contaran con 2 operarios quienes seran los encargados de envasar el
producto, etiquetarlo y empacarlo, se los distribuira segun la necesidad del
lote de produccion.

e Se encargaran de la codificacion del lote, fecha de elaboracion, fecha de
vencimiento.

e Se encargaran del seguimiento continuo de verificacién de las 6rdenes de

produccion
Tabla 31 Perfil Personal Envase, Etiguetado, Empaque
EDAD 18-35 Afos
ESTUDIOS Bachiller
SEXO FIM
EXPERIENCIA Minima 3 ARos

COMPETENCIAS REQUERIDAS
Capacidad de comunicacién y escucha

Capacidad de aprendizaje constante

Colaborador

Agil

Eficiente
Elaborado por: Autoras




108

5.4 COMPENSACION ADMINISTRADORES Y PROPIETARIOS

Tomando en cuenta que es una empresa nueva en el mercado, inicialmente los
sueldos no serdn muy altos pero estos irdn incrementando de acuerdo al

crecimiento de la empresa.

Compensacion salarial prevista para los trabajadores de la empresa segun sus

funciones es la siguiente:

Tabla 32 Compensacion Salarial

SUELDO | DECIMO DECIMO VALOR POR VALOR
DETALLE No. | BASICO | TERCERO | CUARTO IESS PERSONA TOTAL
Gerente Comercial y ventas 1 |10.200,00 850,00 292,00 1.239,30 12.581,30 12.581,30
Gerente General Financiero 1 ]12.000,00 | 1.000,00 292,00 1.458,00 14.750,00 14.750,00
Jefe de Logistica y Bodega 1 | 8.400,00 700,00 292,00 1.020,60 10.412,60 10.412,60
Jefe de Produccion y Control
de Calidad 1 |10.800,00 900,00 292,00 1.312,20 13.304,20 13.304,20
Médico 1 6.000,00 500,00 292,00 729,00 7.521,00 7.521,00
Operarios 2 4.200,00 350,00 292,00 510,30 5.352,30 10.704,60
Visitador Médico - Sueldo fijo 2 7.200,00 600,00 292,00 874,80 8.966,80 17.933,60
TOTAL SUELDOS Y SALARIOS $ 87.207,30

Elaborado por: Autoras

5.5 POLITICAS DE EMPLEO Y BENEFICIO

Las politicas de empleo que se utilizaran en la empresa tendran como
propésito que el personal se sienta en un ambiente laboral satisfactorio para
que puedan cumplir sus funciones eficazmente y que esto se refleje en el
rendimiento de la empresa. El disefio de fabrica de servicios y de personal
tiene como objetivo satisfacer las expectativas del consumidor para que éste

logre percibir de una manera positiva el producto que se le ofrece.

Como politicas de contrato de personal para seleccionar y contratar personal

son las siguientes:

1. Estar entre los 18 y 50 afios, hombre o mujer, que cuente con el perfil
solicitado para el puesto.

2. Se debe buscar personas con los mas altos niveles de profesionalidad,

eficiencia y experiencia en el campo de cada actividad.
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3. Dentro de las caracteristicas de personalidad, el personal contratado debe
ser carismatico, paciente, educado, elocuente, respetuoso, honesto,
trabajador, puntual, y en general personas de valores y buenos modales.

4. Los candidatos a cargos de nivel ejecutivo como: Jefe de Control de
Calidad, Gerente Administrativo Contable, tendran una evaluacion donde se
medira su nivel de experiencia y conocimiento.

5. Todas las personas que sean seleccionadas para trabajar en Nature's
Medicin, tendran que suscribir un contrato de trabajo el cual sera suscrito
por el Gerente General.

6. Una vez suscrito el contrato, el empleado, queda comprometido con la
empresa, a prestar sus servicios personales, en el nivel que le corresponda
en la organizacion, cumpliendo las clausulas del contrato y las Leyes
Laborales y Reglamentos que norman las relaciones de trabajo.

7. Los cargos vacantes se llenaran con el personal disponible en la empresa
siempre y cuando cumplan con los requerimientos del puesto determinados
por el supervisor inmediato del cargo y/o la Gerencia General. Esto se

realiza con el fin de estimular y reconocer al personal de Nature's Medicin.
5.5.1 Capacitacion

La capacitacion esta teniendo actualmente una importancia clave para el
desarrollo de las empresas, cada vez mas se requiere de personal que
conozca lo ultimo en los aspectos relacionados con sus actividades diarias.

Entre las principales capacitaciones que se daran en Nature's Medicin son las

siguientes:
« CAPACITACION PARA EL TRABAJO:

1. INDUCCION: Su objeto es la ambientacion inicial al medio social y fisico
donde trabaja. Esta induccion sera ejecutada de preferencia por el jefe

inmediato. El contenido del programa de la induccién sera el siguiente :

a. La Empresa, vision, mision, su organizacion y objetivo social.

b. Los derechos y deberes del personal de acuerdo con el Reglamento Interno

de Trabajo.
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c. Las normas, reglamento y controles.

d. El cargo que va a ocupar, sus funciones y responsabilidades. Otros asuntos

relacionados con su cargo.
e CAPACITACION EN EL TRABAJO:

1. ADIESTRAMIENTO: Se desarrollard en el propio puesto de trabajo y
mientras el interesado ejecuta sus tareas. La ejecutara el jefe inmediato, la
instruccion se hara individual o en grupos. Donde se efectuaran las

siguientes modalidades de capacitacion:

v CURSOS INTERNOS: Consistirian en eventos de capacitacién sobre temas
cientificos ejemplo preparacion, composicion de extractos, u otro tema de
interés empresarial,

v" CONFERENCIA: Sobre las medidas de seguridad, organizacién de planta
etc. de esta manera se llegara a una gran cantidad de personas y trasmitir

un amplio contenido de informacion o ensefianza.
5.5.2 Beneficios

Los beneficios de ley (Ecuador impuestos), que la empresa brindard a sus

trabajadores seran:

e Décimo Tercero o Bono Navidefio.
e Deécimo Cuarto o Bono Escolar.

e Fondos de Reserva

e Vacaciones

e Utilidad

Todo el personal contratado debera regirse bajo las leyes que impone el codigo

de trabajo del Ecuador.
5.5.3 Politica Salarial

Mediante la disposicién del Gobierno el sueldo béasico en el 2012 es de USD
292 dolares.
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Se realizara una valoracion de cargos en base a parametros del perfil de los
colaboradores y del puesto al que aplican para poder manejar la administracion
de salario de los mismos.

Para valorar el nivel de importancia de un cargo, se centrara las decisiones en
los requerimientos que este tenga y su aporte al correcto funcionamiento de la
empresa. Se realizara un ordenamiento de puestos en el que se defina la
estructura salarial y los beneficios que recibiran los empleados segun las
distintas areas en las que trabajen.

Para la valoracion mencionada, se tomaran en cuenta factores como:

e Complejidad del cargo

¢ Nivel de Responsabilidad

e Condiciones de Trabajo y Riesgos

¢ Nivel de educacién y experiencia

5.5.4 Estrategias de Recursos Humanos

Grafico 19 Estrategias de Recursos Humanos
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Elaborado por: Autoras

5.6 DERECHOS Y
INVERSORES

La empresa se guiara por politicas de Gobierno Corporativo que preserven la

ética empresarial, la correcta administracion y el control de la Sociedad,

RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E
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mediante el reconocimiento y respeto de los derechos de los accionistas,
inversionistas y demas grupos de interés a través de politicas claras de
transparencia en la gestion y divulgacion de informacion, generando una mayor

confianza a los grupos de interés y al mercado en general.
s Accionistas
Derechos:

e Percibir un dividendo en funcién de su participacion.

e Percibir un porcentaje del valor de la sociedad si se liquida.

e Participar en las deliberaciones de la asamblea general de accionistas.

e Derecho de voto.

e Trato equitativo.

e Derecho a la informacién, con el fin de conocer la gestion de la empresa.

e Recibiran un informe trimestral por parte del gerente general de la empresa,
en el que se detalle las ganancias, pérdidas o inversiones en el periodo

determinado del informe.
Restricciones:

¢ No se puede vender acciones libremente en el mercado.

¢ No se permite la divulgacion de informacion privilegiada de la empresa.
Obligaciones:

Los accionistas deben actuar con lealtad frente a la Sociedad.

e Responsabilidad por las pérdidas y deudas de la empresa.
e En caso de ser necesario los accionistas deberan inyectar capital para
cumplir con las metas propuestas para la empresa.

e Respetar las decisiones del gerente general.

Lineamientos con respecto a latoma de decisiones
El gerente general tendra total responsabilidad siempre y cuando la toma de tal
decision no incluya méas de 1000 délares, caso contrario se realizar una reunién

de todos los accionistas.
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Informacidn a accionistas e inversores

La informacion en la sociedad actual es un bien econdmico por el que los
accionistas e inversores requieren respuestas de la administracion, para
implementar mecanismos permanentes de comunicacion por medio de copias

certificadas de los balances generales.

Transparencia
La informacién de la empresa al mercado debe ser confiable, veraz, objetiva y
oportuna. Ello abarca la informacion legal, la situacién financiera, las politicas

de la designacién de autoridades y la informacion a los accionistas.

Politicas de votacion
Cada accion constituye un voto. Se podra delegar votos cuando el
representante de los accionistas no pueda acudir a la asamblea general

siempre y cuando exista en poder escrito y notariado.

5.7 EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS

Dentro del equipo de asesores y servicios que se requiere para el
funcionamiento de la empresa se contratard el servicio de un contador,
disefiador grafico y un abogado; encargados de llevar la contabilidad, realizar
propuestas de imagen para las campafas publicitarias y aspectos legales
respectivamente, los mismos quienes contardn con las destrezas y
conocimientos necesarios para desempenfar correctamente su funcion, debido

a gue es un trabajo que no requiere tiempo completo.
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6. CAPITULO VI - CRONOGRAMA GENERAL

6.1 INTRODUCCION

En este capitulo se estableceran las actividades y los tiempos necesarios para
poner el negocio en marcha asi como también se analizaran los riesgos e

Imprevistos que se encuentren en las mismas.

6.2 ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO

EN MARCHA
A continuacion un cuadro de las actividades que se realizaran y el responsable
de cada una:

N° TAREA RESPONSABLE
Desarrollo del negocio Gerente General
Constitucion y legalizacion de la Compainiia Gerente General
Busqueda, ubicacion y arrendamiento de

3 | plantay oficinas Gerente Administrativo

4 | Obtencion crédito Gerente General

5 | Adecuacién de instalaciones Gerente General

6 | Compra de maquinaria y equipo Gerente General

7 [ Compra de muebles y enseres Gerente Administrativo

g | Compra de suministros de Oficina Gerente Administrativo

g | Obtencién de Permisos para funcionamiento Gerente General

10 | Contacto y negociacion con los Proveedores Gerente General

11 | Contratacién y capacitacion del personal Gerente Administrativo

12 | Lote Piloto Jefe Produccion y Control de Calidad

13 Obtencion de registro sanitario Gerente General y

Jefe Produccién y Control de Calidad

14 | Produccion inicial Jefe Produccién y Control de Calidad
Campafia de publicidad, lanzamiento, )

15 [ promocion (buscar y conseguir clientes) Gerente Comercial y Ventas

Elaborado por: Autoras
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6.3 DIAGRAMA DE GANTT

“Permite identificar la actividad en que se estara utilizando cada uno de
los recursos y la duracion de esa utilizacién, de tal modo que puedan
evitarse periodos ociosos innecesarios y se dé también al administrador
una vision completa de la utilizacion de los recursos que se encuentran

bajo su supervision”. (Gestiopolis 2010)

Gréfico 20 Cronograma General de Actividades (Diagrama de Gantt)

Nombre de tarea | Duracion | Comignzo Fin 201 tri 4, 2011 trid1, 2012 iz, 2012 tri 3, 2012 tri4, 2012 tri1, 2013 tri2,
ago [sep [ oct [nov [ dic [ ene [ feb [mar [ abr [may [ jun | jul [ago[sep [ oct [nov | dic [ene [feb [mar [ abr |
Desarrolio del| 174 dias | lun 0310011 jue 31/0512 o
Constitucion y| 30 diag| vie 010612 jue 1200712 E

Busqueda, ub| 30 dias| vie 01/06/12| jue 1200712 :
Obtencion de | 30 dias| vie 130712/ jue 23/0812
Adecuacion d| 90 dias| vie 2400812 jue 271212

Compra de me 60 dias  vie 24/0812 | jue 151112
Contacto y ne| 30 dias | vie 24/0812| jue 0411012

——
[
Compradem. 15 dias lun 27/08/12 ) vie 14/08/12 1

LN e = T L S

Compra de su 2 dias| lun 17/09/12 mar 18/09/12
10 Obtencion de | 15 dias | mié 19/03/12 | mar 09/10/12

11 Contrataciony 30 dias mar 18/08/12| lun 2811012
12| Lote piloto 30 dias mar 301012 lun 1011212
13|  Obtencion de | 45 dias| mar 111212 lun 110213 :%

14| Produccion ini| 15 dias| mar 12/02/13 lun 04/03/13
15| Campafiadef| 30 dias| mié 06/03/13 mar 16/0413 [

Fuente: Instituto de Higiene “lzquieta Pérez”
Elaborado por: Autoras

6.4 RIESGOS E IMPREVISTOS DE LAS ACTIVIDADES

Existe la posibilidad de encontrar ciertos problemas o imprevistos en las

siguientes actividades:

e Obtencion del crédito

La obtencion del crédito es la base sobre la cual las otras actividades se
desarrollaran y se debe procurar que tome el tiempo establecido. Se ha
planificado que la entidad a la que se le solicitar4 el préstamo sera el Banco

Nacional de Fomento, requisitos que se especifican (ANExo 15).

Por prevenir cualquier retraso en las actividades siguientes por la no

aprobacion del crédito en wuna sola entidad bancaria, se aplicara
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simultdneamente a entidades financieras como el BIESS y la Corporacién
Financiera Nacional (CFN). Para cualquiera de los casos, la clave es contar

con un plan financiero viable.

e Busqueda, ubicacion y arrendamiento de la planta y oficinas

Pueden existir demoras generadas por las caracteristicas de la planta, esto es
la falta de cumplimiento de especificaciones deseadas como: precio,
accesibilidad, cumplimento de servicios basicos y la busqueda de una
ubicacion adecuada y aprobada segun el IRM (Informe de Regulacion
Metropolitana), ya que es un plan de zonificacion impuesto por el Municipio de
Quito para controlar que las plantas industriales se encuentren operando en
una correcta zona. Por lo cual es de suma importancia buscar varias
alternativas de ubicaciones idoneas dentro de las zonas permitidas para el

funcionamiento de este tipo de plantas.

e Adecuacién de instalaciones
Esta actividad puede tardar mas tiempo del previsto ya que depende mucho de

factores como: entrega de materiales, cumplimiento de los obreros.

Para la entrega de material y mano de obra se deberan analizar diferentes
propuestas accesibles que aseguren el cumplimiento para no retrasar dicho

proceso.

e Comprade maquinariay equipo

Se debera analizar detalladamente cada una de las propuestas de los
proveedores, con el fin de adquirir la maquinaria adecuada en los plazos y
precios establecidos, ya que por demora, imperfeccion de los equipos o

incumplimiento de los proveedores pueden retrasar este proceso.

e Contacto y Negociacion de los proveedores

Puede suceder que los proveedores no sean constantes en el envio de la
materia prima por lo que se debe asegurar que estos ofrezcan fidelidad y
compromiso de entrega para que no se tengan falencias en el momento de la
produccion de los productos. Esto se puede lograr a través de contratos

firmados que garanticen la entrega. Es de suma importancia contar con varias
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opciones que llenen las expectativas al momento de escoger un proveedor

debido a que si uno falla se podra acudir a otro.

e Obtencion de registros sanitarios
En muchos casos los encargados en la aprobacion de registros sanitarios
pueden encontrar fallas en la justificacion farmacoldogica, es decir, la

formulacién del principio activo y los excipientes podrian estar mal formulados.

De igual manera es muy probable que se pueda retrasar este proceso si no se
entregaron estudios cientificos donde muestren la efectividad de los

componentes que se van a utilizar en el producto.

Es por esto que se mantendrd una constante investigacién y desarrollo por
parte del bioquimico quien antes de ingresar la documentacion debera

asegurar el estudio cientifico de cada componente.
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7. CAPITULO VIl - RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y
SUPUESTOS

7.1 SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

e La principal razon por la cual se escogié poner en marcha este negocio, se
debe a que el mercado de fitofarmacos no es muy explotado en el pais y
también existen plazas de distribucion inconstante que expenden esta clase
de medicina. La proyeccion de ventas del producto y el crecimiento de
estas, estan basadas en la investigacibn de mercado realizadas a los
potenciales clientes que mediante el Capitulo Il revela que un 87% de las
personas estarian dispuestas a cambiar su habito de consumo si un médico
especializado le receta este tipo de medicina, es por esta razén que nos
enfocaremos a un 5% de la totalidad, debido a que no se puede abarcar con
gran certeza el total del porcentaje obtenido en la encuesta; es asi que este
porcentaje ayudaria al crecimiento de Nature’s Medicin, inicialmente en
pequefias cantidades con proyeccion de crecimiento en el futuro segun la
aceptacion de los clientes.

e El tamafio del mercado objetivo se analizé bajo el supuesto de que el
producto es 100% natural y las personas que estarian dispuestas a
consumirlo pertenecen a la clase social media, media-alta, alta, debido a
gue son personas que estan dispuestas a pagar por un producto que les
garantice salud y bienestar para su organismo.

e El canal de distribucion se tomé en base al resultado de las encuestas
realizadas, en las cuales el 43% de las personas prefieren acudir a
farmacias para comprar el producto.

e EIl producto poseera la certificacion de Buenas Practicas de Manufactura,
las mismas que son indispensables para garantizar un buen producto

e El personal tendra acceso a una capacitacion anual para lograr el 100% de
calidad en el servicio prestado.

e Para el Plan Financiero la empresa se proyectara a 5 afios.
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e Se asume al délar como la moneda de tipo de cambio del Ecuador por la

vida util del proyecto.

7.2 RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES

Existen varios riesgos a los que la empresa podria enfrentarse, por lo que
resulta necesario la creacién de un plan de contingencia, el cual permitird a la
empresa la continuidad de las operaciones, aun cuando alguna de estas resulte
afectada debido a algun accidente o inconveniente, ya sea externo o interno.

Estos son los posibles riesgos o problemas que se pueden encontrar:

e Falta de compromiso en la entrega de materia prima por parte de los
proveedores

El proveedor podria incumplir con las fechas establecidas del envio de la

materia prima, generando asi que no se cumpla a tiempo con la entrega de

pedidos tanto a los distribuidores como a los consumidores directos, lo que

ocasionaria que el cliente poco a poco empiece a perder la confianza en la

empresa y prefiera adquirir los productos de la competencia.

Plan de contingencia.- Para evitar inconvenientes con los clientes por no
entregar a tiempo los pedidos a causa del incumplimiento de los proveedores,
Nature’s Medicin Cia. Ltda. no dependera de un solo proveedor que lo
abastezca sino que contara con dos proveedores que garanticen las
especificaciones necesarias que debe contener cada extracto y el cumplimiento

del envio del mismo.

El proveedor principal sera REDSA de México, y como las siguientes opciones
a elegir en caso de existir algin problema son: Bassel (Argentina), Exxentia

(Espafia), Repinsa (Guatemala).

Ademas Nature’s Medicin Cia. Ltda. siempre contara con una cantidad
determinada de productos en stock con la finalidad de cubrir por lo menos un
50% de la cantidad demandada, ya que una de las principales ventajas del

producto es que tiene un periodo de duracion de 2 a 3 afios.
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En el caso de los proveedores de envases, etiquetas, cajas y termoencoglible,
se contaran con alternativas de proveedores que igualmente cumplan con las

exigencias establecidas.

e Aduaneros

Se podria clasificar la partida arancelaria incorrectamente de la mercancia; de
igual manera si se realiza una mala declaracion aduanera la importacion podria
estar sujeta a observacion por parte de la aduana (Aforo Fisico), este ultimo
podria causar dafio, robo o deterioro de la mercaderia ocasionando un retraso

a la produccion y todo el proceso que sigue después de este.

Plan de Contingencia.-

Se debe clasificar correctamente la mercancia para realizar una correcta
declaracion aduanera para que no exista problemas con la aduana, de igual
manera es de suma importancia tener todos los documentos en regla para
respaldo en caso de cualquier inconveniente, es por esta razén que la empresa
debe contactar a un agente afianzado que sea capaz de resolver con brevedad

y eficiencia a cualquier problema anteriormente mencionado.

e Dafo de la maquinaria

Podria generarse el desgaste de alguna pieza de las maquinas o el dafio
inesperado de las mismas, paralizando totalmente no solo las actividades del
area de produccion sino también del area comercial, debido a que no podrian
ofrecer los productos hasta no tener certeza del tiempo en el que se arreglara

la maquinaria.

Plan de Contingencia.- Se asegurara que el proveedor con la que se adquirio
la maquinaria proporcionen garantias, soluciones, disponibilidad de repuestos
en caso de dafio de la maquina y el servicio de asistencia técnica para asi

evitar la paralizacion de la planta.

e Ventas por debajo a lo esperado
Existe la posibilidad en una deficiencia en las estrategias de marketing
propuestas o que los vendedores no cumplan con el objetivo presupuestado en

ventas.
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Plan de contingencia.- Se implementara capacitacion constante a los
vendedores para que exista un mejor conocimiento de los productos y asi
poder interactuar de manera efectiva con el cliente; de igual manera por medio
de una eficiente actividad de marketing se incrementara la participacion

publicitaria para captar mayor mercado.

Como otra opcidn viable se buscara abrir mercado en las principales ciudades
del pais como Guayaquil y Cuenca, con el propésito de incrementar la

participacion y ventas de la empresa.

e Cortes Energéticos
La planta se veria afectada debido a que la luz eléctrica es muy importante
para el funcionamiento de la misma, ya que para la fabricacién de fitofarmacos

se requieren maquinarias que funcionan con electricidad.

Plan de Contingencia.- En el caso de existir temporada larga de cortes de
energia eléctrica como ha sucedido en afios pasados por factores climaticos,
se procederd a la compra de un generador eléctrico que permita el

funcionamiento de la planta.
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8. CAPITULO VIII - ESTUDIO FINANCIERO

En este capitulo se estudiara la estructura financiera del proyecto, y permitira

evaluar la rentabilidad y factibilidad del mismo a lo largo del tiempo estimado.
8.1 INVERSION INICIAL

“La inversion inicial es el numero de unidades monetarias que el inversor
desembolsa en el momento inicial para poner en marcha el proyecto, o sea,

antes de que la inversion comience su actividad productiva”. (Loring, 3., 2004: 217).

Para el presente proyecto se considera necesaria la siguiente inversion de
USD 96.782, 27

Tabla 33 Inversion Inicial

INVERSION APORTE APORTE

DETALLE TOTAL ACCIONISTAS | CREDITO

Inversiones tangibles - Activos Fijos 43.791,00 23.956,59 67.747,59
Inversiones Intangibles - Activos Diferidos 37.943,90 37.943,90
Capital Trabajo 15.047,37 15.047,37

TOTAL INVERSIONES 96.782,27 29.034,68 67.747,59

Elaborado por: Autoras

Se ha estimado una inversién de capital de trabajo de USD 15.047,37

Gréafico 21 Inversion Inicial

16%
M Inv. Tangibles
Inv. Intangibles

39% Cap. Trabajo
()

Elaborado por: Autoras
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8.2 FUENTES DE INGRESOS

La principal fuente de ingresos de este negocio seran las ventas de los cuatro
principales productos a comercializarse. A continuacion, un resumen de la

proyeccion de ventas estimada para los cinco primeros afios.

Tabla 34 Proyeccién de Ventas

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PRODUCTO | % Unid. % Unid. % Unid. % Unid. % Unid.
ARTROFLEX [ 20% | 3120 | 20% | 3600 [ 20% [ 4080 | 20% 4560 20% 5040
HEPAX 21% | 3276 | 21% | 3780 | 21% | 4284 | 21% 4788 21% 5292
PROSTAX 24% | 3744 | 24% | 4320 | 24% | 4896 | 24% 5472 24% 6048
URODEX 35% | 5460 | 35% | 6300 | 35% | 7140 | 35% 7980 35% 8820
TOTAL 100% | 15600 |100% | 18000 |100% | 20400 |100% | 22800 |100% | 25200

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VOLUMEN VENTA 15.600,00 18.000,00 20.400,00 22.800,00 25.200,00
PRECIO ARTROFLEX 13,50 13,50 13,50 13,50 13,50
PRECIO HEPAX 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00
PRECIO PROSTAX 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00
PRECIO URODEX 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00
TOTAL INGRESO $198.900,00 | $229.500,00 | $260.100,00 | $290.700,00 | $321.300,00

Elaborado por: Autoras

8.3 COSTOS FIJOS, VARIABLES Y SEMIVARIABLES

A continuacion se resumen los costos del negocio:

Tabla 35 Estructura de Costos

ARTROFLEX
ANO1 [ ANO2 | ANO3 | ANO 4 ANO 5
CF UNITARIO 7,24 6,27 5,53 4,95 4,48
CV UNITARIO 5,29 5,29 5,29 5,29 5,29
CT UNITARIO 12,53 11,56 10,83 10,24 9,77
PVP 13,50 13,50 13,50 13,50 13,50
MARGEN DE UTILIDAD 8% 17% 25% 32% 38%
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HEPAX

ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 ANO 5
CF UNITARIO 7,24 6,82 6,26 5,79 6,25
CV UNITARIO 4,71 4,42 4,04 3,74 3,73
CT UNITARIO 11,95 11,24 10,30 9,53 9,98
PVP 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00
MARGEN DE UTILIDAD 9% 16% 26% 36% 30%

PROSTAX

ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 ANO 5
CF UNITARIO 7,24 6,82 6,26 5,79 6,25
CV UNITARIO 4,77 4,82 4,44 4,14 4,13
CT UNITARIO 12,00 11,64 10,70 9,93 10,38
PVP 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00
MARGEN DE UTILIDAD 8% 12% 22% 31% 25%

URODEX

ANO1 [ ANO2 | ANO3 | ANO 4 ANO 5
CF UNITARIO 7,24 6,82 6,26 5,79 6,25
CV UNITARIO 3,60 4,42 4,04 3,74 3,73
CT UNITARIO 10,84 11,24 10,30 9,53 9,98
PVP 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00
MARGEN DE UTILIDAD 11% 7% 17% 26% 20%

Elaborado por: Autoras

8.4 MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

Se ha proyectado el margen bruto y operativo a cinco afios:

Tabla 36 Utilidad Bruta y Neta

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Margen Bruto 129.456,02 | 146.609,11 | 173.925,25 | 201.241,38 | 222.680,21
Margen Operativo 27.438,12 36.006,21 59.674,35 84.118,48 | 81.783,71

Elaborado por: Autoras

El margen bruto del primer afio en el escenario esperado es de USD
129.456,02, llegando asi al quinto afio con USD 222.680,21. Mientras que el
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margen operativo para el primer afio es de USD 27.438,12, con su proyeccion
al quinto afio de USD 81.783,71.

8.5 ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PROYECTADO

Para este punto se tomé como referencia la proyeccion de ventas y gastos del

plan de negocios proyectado a cinco afios, como se puede evidenciar en la

siguiente tabla.

Tabla 37 Estado de Resultados

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas operacionales 198.900,00 | 229.500,00 | 260.100,00 | 290.700,00 | 321.300,00
(-) Costo de ventas 69.443,98 82.890,89 86.174,75 89.458,62 98.619,79
(=) Utilidad bruta en ventas 129.456,02 146.609,11 173.925,25 | 201.241,38 | 222.680,21
(-) Gastos de administracion 33.303,00 35.553,00 35.553,00 35.553,00 35.553,00
(-) Gastos de ventas 68.714,90 75.049,90 78.697,90 81.569,90 | 105.343,50
(=) Utilidad operacional 27.438,12 36.006,21 59.674,35 84.118,48 81.783,71
(-) Gastos financieros 10.878,25 12.074,86 13.403,09 14.877,43 16.513,95
(-) Utilidad antes impuestos 16.559,87 23.931,35 46.271,25 69.241,05 65.269,76
(-) 15% P. trabajadores 2.483,98 3.589,70 6.940,69 10.386,16 9.790,46
(=) Utilidad antes impuestos 14.075,89 20.341,65 39.330,56 58.854,89 55.479,30
(-) 25% Impuesto a la renta 3.518,97 5.085,41 9.832,64 14.713,72 13.869,82
(=) Utilidad neta del Ejercicio 10.556,92 15.256,24 29.497,92 44.141,17 41.609,47

Elaborado por: Autoras

Para el presente negocio se observa una utilidad neta de USD 10.556,92 para
el primer afo, siendo una ventaja y una oportunidad para el inversionista ya
gue se puede evidenciar que el negocio es rentable desde su primer afio de
operaciones.

8.6 BALANCE GENERAL ACTUAL Y PROYECTADO

En la siguiente tabla se observa la proyecciéon a cinco afios, de las principales

cuentas de la empresa y su evolucion.
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Tabla 38 Balance General

BALANCE GENERAL PROYECTADO ANUAL

CONCEPTO ANO
1 2 3 4 5

ACTIVO
Activo Corriente
Caja/ Bancos 15.047,37 15.047,37 15.047,37 15.047,37 15.047,37
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 15.047,37 15.047,37 15.047,37 15.047,37 15.047,37
Activo Fijo
Adecuacion de Instalaciones 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00
Maguinaria 4.350,00 4.350,00 4.350,00 4.350,00 4.350,00
Herramientas 5.691,00 5.691,00 5.691,00 5.691,00 5.691,00
Muebles y Equipo de Oficina 8.800,00 8.800,00 8.800,00 8.800,00 8.800,00
Vehiculo 15.190,00 15.190,00 15.190,00 15.190,00 15.190,00
(-) Depreciaciones 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77
TOTAL ACTIVO FJO 37.501,23 37.501,23 37.501,23 37.501,23 37.501,23
Activos Diferidos
Activos Diferidos 37.943,90
(-)Amortizaciones 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 30.355,12 (7.588,78) (7.588,78) | (7.588,78) | (7.588,78)
TOTAL ACTIVO 82.903,72 44.959,82 44.959,82 44.959,82 44.959,82
PASIVO
Bancos y Financieras 10.878,25 12.074,86 13.403,09 14.877,43 16.513,95
TOTAL PASIVOS 10.878,25 12.074,86 13.403,09 14.877,43 16.513,95
PATRIMONIO
Capital Social 61.468,56 17.628,73 2.058,81 | (14.058,78) | (13.163,60)
Utilidad del Ejercicio 10.556,92 15.256,24 29.497,92 44.141,17 41.609,47
TOTAL PATRIMONIO 72.025,47 32.884,96 31.556,73 30.082,39 28.445,87
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO 82.903,72 44.959,82 44.959,82 44.959,82 44.959,82

Elaborado por: Autoras

Como se puede observar en la tabla 38 en el primer afio del escenario
esperado se tiene un activo de USD 82.903,72, un pasivo de USD 10.878.25 y
un patrimonio de USD 72.025,47.

En todos los afios del escenario consta que la suma de los pasivos y

patrimonios es igual a los activos.
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8.7 FLUJO DE EFECTIVO ACTUAL Y PROYECTADO

Para evaluar el flujo de efectivo se analiz6 la informacion financiera en tres
diferentes escenarios: normal, pesimista y optimista. A continuacion, la

proyeccion de resultados de un escenario normal con y sin apalancamiento.

Tabla 39 Flujo de Caja Desapalancado, Escenario Normal

FLUJO DE CAJA NORMAL DESAPALANCADO

FLUJO DE ~ ~ ~ ~ ~ ~

EFECTIVO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS
Ventas 198.900,00 | 229.500,00 | 260.100,00 | 290.700,00 |321.300,00
Total Ingresos 198.900,00 | 229.500,00 | 260.100,00 | 290.700,00 |321.300,00

EGRESOS
Costos de Produccion 69.443,98 82.890,89 86.174,75 89.458,62 | 98.619,79
Gastos de Ventas 68.714,90 75.049,90 | 78.697,90 | 81.569,90 |[105.343,50
Gastos
Administrativos 33.303,00 | 35.553,00 | 35.553,00 | 35.553,00 | 35.553,00
Intereses
Depreciaciones 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77
Amortizaciones 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78
Total Egresos 185.580,43 | 207.612,33 | 214.544,20 | 220.700,07 |253.634,83
Utilidad Bruta 13.319,57 21.887,67 | 45.555,80 | 69.999,93 | 67.665,17
15% Trabajadores 1.997,94 3.283,15 6.833,37 10.499,99 | 10.149,77
Utilidad antes
Impuestos 11.321,64 | 18.604,52 | 38.722,43 | 59.499,94 | 57.515,39
25% Impuesto a la
renta 2.830,41 4.651,13 9.680,61 14.874,99 | 14.378,85
Utilidad Neta 8.491,23 13.953,39 29.041,82 | 44.624,96 | 43.136,54
Inversion (81.734,90)
Capital de trabajo (15.047,37)
Préstamo
Pago de la deuda
Depreciaciones 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77
Amortizaciones 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78
Valor de desecho 26.189,54

FLUJO NETO DE
CAJA -96.782,27 | 22.609,78 | 28.071,93 | 43.160,37 | 58.743,50 | 83.444,63
VAN $ 37.505,02
TIR 30%

Elaborado por: Autoras
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Al analizar ambos escenarios se puede concluir que, segun la TIR que arroja el

proyecto, el supuesto 6ptimo es obtener un crédito que permita apalancar el

negocio, en este caso la TIR seria del 59%.

Tabla 40 Flujo de Caja con Apalancamiento, Escenario Normal

FLUJO DE CAJA NORMAL APALANCADO

FLUJO DE EFECTIVO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ventas 198.900,00 |229.500,00 | 260.100,00 | 290.700,00 | 321.300,00
Total Ingresos 198.900,00 |229.500,00 | 260.100,00 | 290.700,00 | 321.300,00
EGRESOS
Costos de Produccion 69.443,98 | 82.890,89 | 86.174,75 | 89.458,62 | 98.619,79
Gastos de Ventas 68.714,90 | 75.049,90 | 78.697,90 | 81.569,90 | 105.343,50
Gastos Administrativos 33.303,00 | 35.553,00 | 35.553,00 | 35.553,00 | 35.553,00
Intereses 7.452,23 6.255,63 4.927,39 3.453,05 1.816,53
Depreciaciones 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77
Amortizaciones 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78
Total Egresos 193.032,66 | 213.867,96 | 219.471,59 | 224.153,12 | 255.451,37
Utilidad Bruta 5.867,34 | 15.632,04 | 40.628,41 | 66.546,88 | 65.848,63
15% Trabajadores 880,10 2.344, 81 6.094,26 9.982,03 9.877,29
Utilidad antes
Impuestos 4.987,24 | 13.287,23 | 34.534,15 | 56.564,85 | 55.971,34
25% Impuesto a la
renta 1.246,81 3.321,81 8.633,54 | 14.141,21 | 13.992,83
Utilidad Neta 3.740,43 9.965,42 25.900,61 | 42.423,64 | 41.978,50
Inversiéon (81.734,90)
Capital de trabajo (15.047,37)
Préstamo 67.747,59
Pago de la deuda -10.878,25 | -12.074,86 | -13.403,09 | -14.877,43 | -16.513,95
Depreciaciones 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77
Amortizaciones 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78
Valor de desecho 26.189,54
FLUJO NETO DE
CAJA -29.034,68 6.980,72 | 12.009,11 | 26.616,06 | 41.664,75 | 65.772,63
TIR 59%

VAN APALANCADO NORMAL

VANa= VANp +VANd

VANp=

$ 37.505,02

VANa=

$43.627,17

Elaborado por: Autoras
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8.8 PUNTO DE EQUILIBRIO Y FLUJO DE EFECTIVO POSITIVO

“El punto de equilibrio, en términos de contabilidad de costos, es aquel punto
de actividad (volumen de ventas) en donde los ingresos son iguales a los
costos, es decir, en donde no existe utilidad ni pérdida”. (crece Negocios, 2012)

Para el presente negocio se requieren vender las siguientes cantidades de los

cuatro productos para generar utilidades:

Tabla 41 Punto de Equilibrio Artroflex

P.E ARTROFLEX
Q 2.750,90
Pr 13,50
| 37.137,10
CF 22.579,23
CcVv 5,29
U -

Elaborado por: Autores

Gréfico 22 Punto de Equilibrio Artroflex
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Elaborado por: Autores

Tabla 42 Punto de Equilibrio Hepax

P.E HEPAX
Q 2.860,45
Pr 13,00
I 37.185,79
CF 23.708,19
CVv 4,71
) - 0,00

Elaborado por: Autoras
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Elaborado por: Autoras

Tabla 43 Punto de Equilibrio Prostax

P.E PROSTAX
Q 3.290,42
Pr 13,00
| 42.775,50
CF 27.095,08
cv 4,77
U 0,00

Elaborado por: Autoras

Grafico 24 Punto de Equilibrio Prostax
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Tabla 44 Punto de Equilibrio Urodex

P.E URODEX
Q 4.703,93
Pr 12,00

| 56.447,21
CF 39.513,65
cVv 3,60
U -

Elaborado por: Autoras

Grafico 25 Punto de Equilibrio Urodex
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Elaborado por: Autoras

8.9 CONTROL DE COSTOS IMPORTANTES

Mediante los indices financieros se puede analizar la estabilidad de la empresa

y su evolucién en el tiempo, respecto a liquidez y rentabilidad.

Tabla 45 indices Financieros

iNDICES FINANCIEROS
LIQUIDEZ
Activo Corriente 15.047,37 15.047,37 15.047,37 | 15.047,37 15.047,37
Pasivo Corriente 10.878,25 12.074,86 13.403,09 14.877,43 16.513,95
Liquidez Corriente $1,38 $1,25 $1,12 $1,01 $0,91

La empresa cuenta con 1,38325265995968 dolares por cada délar que se debe en sus
deudas corrientes
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ACTIVIDAD

Ventas 198.900,00 | 229.500,00 | 260.100,00 | 290.700,00 321.300,00
Total Activo Fijo 37.501,23 | 37.501,23 | 37.501,23 | 37.501,23 37.501,23
Rotacién Activo Fijo $5,30 $6,12 $6,94 $7,75 $ 8,57

Indica que por cada doélar de activo fijo que la empresa tiene, se factura en ventas la cantidad
de: 5,30382556307037

ACTIVIDAD

Ventas 198.900,00 | 229.500,00 | 260.100,00 | 290.700,00 321.300,00
Total Activo 82.903,72 | 44.959,82 | 44.959,82 | 44.959,82 44.,959,82
Rotacién Activo Fijo $ 2,40 $5,10 $5,79 $6,47 $7,15

Indica que por cada dolar de activos totales que la empresa tiene, se factura en ventas: 2,39916

847802324

ENDEUDAMIENTO

Total Pasivo 10.878,25 | 12.074,86 | 13.403,09 | 14.877,43 16.513,95
Total Patrimonio 72.025,47 | 32.884,96 | 31.556,73 [ 30.082,39 28.445 87
Apalancamiento 15% 37% 42% 49% 58%

El patrimonio empresarial estd comprometido por deudas en: 0,151033391803123 ;visto de otra
forma, por cada ddlar que adeuda tiene de patrimonio que lo sustenta.

ENDEUDAMIENTO

Total Pasivo 10.878,25| 12.074,86 | 13.403,09 | 14.877,43 16.513,95
Total Activo 82.903,72| 44.959,82 | 44.959,82 | 44.959,82 44.959,82
Endeudamiento Total 13% 27% 30% 33% 37%

El Endeudamiento Total nos permite conocer que del total del activo de la empresa el: 0,13121
5473746184 esté financiado por crédito

RENTABILIDAD

Utilidad Neta 10.556,92 |15.256,24| 29.497,92 44.141,17 | 41.609,47
Total Activo 82.903,72 |44.959,82| 44.959,82 44.959,82 | 44.959,82
Rendimiento Activo Total 13% 34% 66% 98% 93%

El Rendimiento del Activo Total nos permite observar la eficiencia de la administracion para
obtener resultados positivos con los activos disponibles que en este caso llega al: 0,127339

475819084

RENTABILIDAD ROE

Utilidad Neta 10.556,92 | 15.256,24 | 29.497,92 | 44.141,17 41.609,47
Total Patrimonio 72.025,47 |32.884,96 | 31.556,73 | 30.082,39 28.445,87
Rendimiento Patrimonio 15% 46% 93% 147% 146%

El Rendimiento del Patrimonio nos permite conocer cual es la utilidad por cada cien dolares
invertidos en el patrimonio; para el presente caso tenemos que por cada cien dolares invertidos
en el patrimonio el :0,146571988762472
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RENTABILIDAD

Utilidad Bruta 129.456,02 | 146.609,11 [ 173.925,25( 201.241,38 [ 222.680,21
Ventas 198.900,00 | 229.500,00 | 260.100,00 | 290.700,00 | 321.300,00
Margen Utilidad Bruta 65% 64% 67% 69% 69%

El Margen de Utilidad Bruta representa el:0,650859832378079

RENTABILIDAD

Utilidad Neta 10.556,92 15.256,24 29.497,92 44.141,17 | 41.609,47
Ventas 198.900,00 | 229.500,00 | 260.100,00 | 290.700,00 |321.300,00
Margen Utilidad neta 5% 7% 11% 15% 13%

La utilidad neta que le queda a la empresa luego de costos y gastos es 0,0530765042078261

Elaborado por: Autoras

8.10VALUACION

Grafico 26 CAPM

El modelo de precios de bienes de

capital (CAPM)

CAPM=r, + (5, —1,)

Donde:

f = Tasa libre de riesgo

B = Beta

rm - rf = Premio por riesgo
rf: tasa libre de riesgo (Bono del Tesoro EE.UU. 5 afios) 0,67%
B beta de la industria comparable 0,87
rm rendimiento del mercado 8,17%
(rm-rf) | Prima de mercado para pequefias empresas 7,50%
rp: Riesgo pais (BCE) (844) 8,78%
r: Costo de oportunidad 15,98%

A continuacion se presenta un resumen en diferentes escenarios del VAN y TIR

correspondientes a cada uno de ellos.
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Tabla 46 Resumen VAN y TIR en diferentes escenarios

F.E. DESAPALANCADO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
NORMAL -96.782,27 | 22.609,78 | 28.071,93 | 43.160,37 | 58.743,50 | 83.444,63
OPTIMISTA -96.782,27 | 26.413,74 | 32.461,12 | 48.134,78 | 64.303,14 | 89.589,49
PESIMISTA -96.782,27 | 18.805,81 | 23.682,75 | 38.185,96 | 53.183,87 | 77.299,76

F.E. APALANCADO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
NORMAL -29.034,68 | 6.980,72 | 12.009,11 | 26.616,06 | 41.664,75 | 65.772,63
OPTIMISTA -29.034,68 | 10.784,69 | 16.398,30 | 31.590,47 | 47.224,39 | 71.917,50
PESIMISTA -29.034,68 | 4.444,75 | 9.082,99 | 23.299,79 | 37.958,32 | 61.676,06

DESAPALANCADO APALANCADO

ESCENARIO VAN TIR VAN TIR

NORMAL $ 37.505,02 30% $ 43.627,17 59%

OPTIMISTA $51.071,93 35% $57.194,08 70%

PESIMISTA $ 23.938,11 25% $ 30.060,27 51%

Elaborado por: Autoras
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9. CAPITULO IX - PROPUESTA DE NEGOCIO

En este capitulo se analizara el financiamiento deseado, la estructura de capital

y el retorno para los inversionistas.
9.1 FINANCIAMIENTO DESEADO

El monto necesario para poner en marcha el negocio es de USD 96.782,27,
que incluye el capital de trabajo necesario para cubrir los primeros meses de

iliquidez y los activos de la empresa.
9.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

El siguiente cuadro resume la inversion por parte de los socios y la deuda con
el banco nacional de fomento, la misma que impone una tasa de interés del

11% para la adquisicion de la deuda.

Tabla 47 Inversion

INVERSION APORTE APORTE

DETALLE TOTAL ACCIONISTAS CREDITO

Inversiones tangibles 43.791,00 -23.956,59 67.747,59
Inversiones Intangibles 37.943,90 37.943,90
Capital Trabajo 15.047,37 15.047,37

TOTAL INVERSIONES 96.782,27 29.034,68 67.747,59

Elaborado por: Autoras

Tabla 48 Tabla de Amortizacién
TABLA DE AMORTIZACION

MONTO 67.747,59 PAGO 18.330,49

INTERES 11% PLAZO 5 ANOS

PERIODO [ DESEMBOLSO | INTERES PRINCIPAL SERVICIO SALDO
0 67.747,59 67.747,59
1 7.452,23 10.878,25 18.330,49 56.869,34
2 6.255,63 12.074,86 18.330,49 44.794,48
3 4.927,39 13.403,09 18.330,49 31.391,39
4 3.453,05 14.877,43 18.330,49 16.513,95
5 1.816,53 16.513,95 18.330,49 0,00

23.904,84 67.747,59

Elaborado por: Autoras
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9.3 USO DE FONDOS

Estos fondos seran adquiridos de la siguiente manera, y seran distribuidos en
la adquisicion de activos tangibles, intangibles, gastos de venta, operacionales,

financieros, administrativos y capital de trabajo necesario:

Tabla 49 Estructura de la Inversion

DETALLE % PARTICIPACION MONTO
Aporte Accionistas 30% $29.034,68
Financiamiento 70% $ 67.747,59
TOTAL 100% $96.782,27

Elaborado por: Autoras

9.4 RETORNO PARA EL INVERSIONISTA

El negocio propuesto muestra una rentabilidad del 25% en un escenario

pesimista, considerando que el aporte de los socios sera del 100%.

Como se evidencia en la Tabla 49, cuando los socios han aportado el 30% de
la inversion y el resto se apalanca con crédito, se obtiene una rentabilidad
mucho mayor, igual al 51% en el mismo escenario pesimista, con lo que el

negocio se vuelve mas atractivo.

Tabla 50 Retorno para el Inversionista

DESAPALANCADO | APALANCADO
ESCENARIO TIR TIR
NORMAL 30% 59%
OPTIMISTA 35% 70%
PESIMISTA 25% 51%

Elaborado por: Autores
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10. CAPITULO X - CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES

El capitulo final, abarcara las conclusiones y recomendaciones derivadas de

todo el proceso que involucro la realizaciéon del plan de negocios.

10.1 CONCLUSIONES

e Las tendencias por el consumo de productos saludables y por el interés de
las personas de llevar un mejor estilo de vida han sido la razén fundamental
por la cual el mercado de la medicina natural ha tenido un crecimiento
constante, es por esta razon que se le ha considerado una oportunidad de
negocio debido a que el mercado no se encuentra muy explotado.

o De acuerdo con la investigacion de mercado, se determind que existe una
demanda insatisfecha debido al desconocimiento y desconfianza por parte
de los consumidores hacia este tipo de medicina, por lo cual mediante la
encuesta el 87% de las personas estarian dispuestas a cambiar su habito
de consumo si un médico especialista fuera quien les prescribiera.

e Laempresa ingresara al mercado basandose en los precios existentes de la
competencia utilizando la estrategia de status quo debido a que los
productos no pueden ingresar con precios bajos ya que la principal cualidad
es la de brindar credibilidad y confianza al consumidor y tampoco con
precios altos porque no se podria introducir al mercado facilmente por ser
un producto nuevo.

e El plan de marketing servir4 para poder penetrar en el mercado mediante la
diferenciacion de los productos, destacando su calidad, propiedades y
bondades.

e EIl éxito de la empresa se basa en seguir los estandares de calidad que
imponen los diferentes entes inmersos en la aprobacion para la

comercializacion de los productos, acompafiado de una mano de obra
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calificada con total conocimiento del negocio en la elaboracion de los
mismos.

e El canal de distribucion en la industria ser& directo donde el paciente podra
tener el producto en las oficinas de la empresa después de la prescripcion
médica obteniendo un descuento preferencial, de igual manera se utilizara
un canal de distribucién indirecto donde se distribuird a los mayoristas como
Fybecay Pharmacy's.

e El plan de negocios es viable comercial y financieramente, ya que el VAN
tanto del plan como del inversionista es mayor que cero y la TIR es mayor

gue la tasa de descuento.

10.2 RECOMENDACIONES

e Se recomienda llevar a cabo el plan de negocios, puesto que cumple con
las condiciones necesarias para ser rentable econémicamente, ya que
desde el primer aflo se empiezan a ver rendimientos positivos volviendo al
negocio mas atractivo.

e Resaltar los registros sanitarios como elemento principal para el
funcionamiento y comercializacion del negocio, debido a que es muy
indispensable brindar una total confianza tanto al médico prescriptor como
al paciente de la composicion, eficacia y resultados de cada uno de los
productos que estan adquiriendo.

e Ampliar la linea de productos una vez consolidada la empresa.

e Realizar una constante investigacion y desarrollo con el fin de mejorar la
calidad del producto con las nuevas tendencias y avances en la medicina
para incrementar el tamafio de mercado.

e Estar atentos a las acciones de la competencia para evitar que estas
afecten directamente a las ventas de la empresa.

e Tener como eje fundamental la credibilidad en el mercado objetivo,
entregando un producto de calidad.
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ANEXO 1 REQUISITOS COMPANIAS DE RESPONSABILIDAD LIMITADA
SOLICITADO POR LA SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS

e Elnombre:

En esta especie de compafiias puede consistir en una razén social, una
denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria
General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compaifiias, o por la
Secretaria General de la Intendencia de Compafias de Quito, o por el
funcionario que para el efecto fuere designado en las intendencias de
compafias de Cuenca, Ambato, Machala Portoviejo y Loja (Art. 92 de la Ley de
Compaiias.

Las denominaciones sociales se rigen por los principios de “propiedad” y de
“‘inconfundibilidad” o “peculiaridad”. (Art. 16 LC).

El “principio de propiedad” consiste en que el nombre de cada compafiia es de
su dominio de o propiedad y no puede ser adoptado por ninguna otra.

El “principio de inconfundibilidad o peculiaridad” consiste en que el nombre de
cada compairiia debe ser claramente distinguido del de cualquier otra sociedad
sujeta al control y vigilancia de la Superintendencia de Compaiiias.

De conformidad con lo prescrito en el Art. 293 de la Ley de Propiedad
Intelectual, el titular de un derecho sobre marcas, nombres comerciales u
obtenciones vegetales que constatare que la Superintendencia de Compaiiias
hubiere aprobado uno o mas nombres de las sociedades bajo su control que
incluyan signos idénticos a dichas marcas, nombres comerciales u obtenciones
vegetales, podra solicitar al Instituto

Ecuatoriano de Propiedad Intelectual —IEPI-, a través de los recursos
correspondientes, la suspension del uso de la referida denominacion o razén
social para eliminar todo riesgo de confusién o utilizacion indebida del signo
protegido.

e Solicitud de aprobacion

La presentacion al Superintendente de Compafias o a su delegado de tres
copias certificadas de la escritura de constitucion de la compafiia, a las que se
adjuntara la solicitud, suscrita por abogado, requiriendo la aprobacion del

contrato constitutivo (Art. 136 de la Ley de Compaifiias).
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o Capacidad

Se requiere capacidad civil para contratar, no podran hacerlo
entre padres e hijos no emancipados ni entre cényuges. Art. 99

de la ley de Compafiias

o NUmero minimo y maximo de socios

Capital

La compafia se constituira con dos socios, como minimo, segun
el primer inciso del Articulo 92 de la Ley de Compaiiias,
reformado por el Articulo 68 de la Ley de Empresas
Unipersonales de Responsabilidad Limitada, publicada en el
Registro Oficial No. 196 de 26 de enero del 2006, o con un
maximo de quince, y si durante su existencia juridica llegare a
exceder este numero deberd transformarse en otra clase de

compafia o disolverse (Art. 95 de la Ley de Compainiias).

o Capital minimo

La compaiiia de responsabilidad limitada se constituye con un
capital minimo de cuatrocientos ddlares de los Estados Unidos de
América. El capital debera suscribirse integramente y pagarse al
menos en el 50% del valor nominal de cada participacion. Las
aportaciones pueden consistir en numerario (dinero) o en
especies (bienes) muebles o inmuebles e intangibles, o incluso,
en dinero y especies a la vez. En cualquier caso las especies
deben corresponder a la actividad o actividades que integren el
objeto de la compafia. Si la aportacion fuere en especie, en la
escritura respectiva se hara constar el bien en que consista, su
valor, la transferencia de dominio a favor de la compaiiia y las
participaciones que correspondan a los socios a cambio de las
especies aportadas. Estas seran avaluadas por los socios o por
peritos por ellos designados, y los avalios incorporados al

contrato.
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Los socios responderan solidariamente frente a la compafia y
con respecto a terceros por el valor asignado a las especies
aportadas.

o Participantes
Comprenden los aportes del capital, son iguales, acumulativas e
indivisibles. La compairiia entregara a cada socio un certificado de
aportacion en el que consta, necesariamente, su caracter de no
negociable y el nUmero de las participaciones que por su aporte le

corresponde.

e Objetivo Social

La compafiia de responsabilidad limitada podra tener como finalidad la
realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones
mercantiles permitida por la Ley, excepcién, hecha de operaciones de banco,

segura, capitalizacion de ahorro. Articulo 94 de la Ley de Compariias

ANEXO 2 FOCUS GROUP

¢,Conoce usted que son los fitofarmacos (Medicina Natural)?
Si conocen que son los fitofarmacos, las personas que debatieron en el focus
group afirmaron que es medicina natural, medicina a base de extractos y de

plantas medicinales.
¢Alguna vez ha consumido fitofarmacos?

Por lo general lo consumen cuando se van a enfermar de gripe, de tos, casi a
diario toman vitaminas o algo para el dolor estomacal, incluso les parecen muy

buenos y confiables.
¢, Quién le sugirié el consumo del mismo?

Por lo general familiares o amigos a quienes les sugirieron que este tipo de
productos son buenos, de igual manera por publicidad o en centros naturistas,

vendedores de este tipo de productos
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¢ Qué caracteristicas son las mas importantes para Ud. al momento de

escoger un fitofarmaco?

La confianza, la marca, higiene esta debe ser importante porque tiene que ser
bien hecho para saber que estan consumiendo, una presentacion buena, de
igual manera comentaron que hay laboratorios que hacen sin ninguna clase de
higiene y es por eso que es muy importante la higiene y presentacion del

mismo.

La marca y prestigio de la empresa es un factor importante también porgue ahi
demuestra que el producto es de buena calidad y en base a eso se puede
consumir este tipo de productos

¢,Con que frecuencia consume fitofarmacos?

Lo consumen por lo general cuando se presenta alguna enfermedad como
gripe, dolores de estomago, de igual manera lo consumen diariamente
dependiendo el tipo de enfermedad ya que hay enfermedades que necesitan

un debido tratamiento y este tipo de medicina es muy buena.

Cuando se trata de vitaminas lo consumen diariamente hasta cuando se les
acabe y posterior a eso descansan 15 dias o un mes y de ahi continian con el

consumo.

Piensan que es bueno prevenir, antes de que aparezca alguna dolencia. Estos
productos son muy favorables para la salud.

¢,Como que gustaria que fuese la presentacion de un fitofarmaco?

Las cépsulas son mas faciles para poder tomar, pero si recomiendan que se
tome en goteros lo harian pero muchas veces los extractos no presentan un
buen sabor, pero con algun tipo de bebida que se pueda mezclar como jugos,
agua, etc., si estarian dispuestos a tomarlo, de igual manera se encontraron

otras sugerencias como un presentacion en jarabes.
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Otra sugerencia al momento de comparar la administracion del producto en
gotas y cépsulas fue que los goteros es un consumo mas directo porque las

capsulas es un poco mas complicado tomar
¢, Cuéanto estaria dispuesto a pagar por este producto?

Depende la cantidad que se necesite, 0 lo que el médico le sugiera, y también
dependeria de la calidad y la eficacia del producto estarian dispuestos a pagar

lo que sea porque si es por la salud de uno mismo no tendria precio.

De igual manera hubieron otras sugerencias donde dijeron que se podria a
pagar hasta 20 doélares pero acuerdan en que si fuese un producto que sea

necesario para su salud estarian dispuestos a pagar cualquier precio

¢Parala compra de estos productos ¢cual es la forma de pago que mas le

conviene a usted?

Depende porgue si se va a comprar un solo producto convendria el pago en
efectivo y si se compra mas puede ser con tarjeta o cheque. De igual manera
comentaron que si el producto costaria hasta unos 20 o 25 ddlares lo harian en
efectivo pero que si el producto es mas costoso acceden a la opcion del pago

con tarjeta.

Todos concuerdan en que dependeria de la cantidad de producto que se va a

comprar

¢Por qué medios le gustaria que se difunda la linea de productos,

detallando sus beneficios, y pueda acceder a citas con especialistas?

Para los jévenes que se encontraron en el conversatorio enfatizaron en que la
manera mas adecuada de difundir estos productos seria por internet como las
redes sociales, paginas web, e mails ya que estan en constante manejo de los

mismos.

Para las personas adultas prefieren por la television por el hecho de
encontrarse la mayoria de tiempo en casa, al momento de observar las

noticias, pero igualmente todos concuerdan en que como ahora en la
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actualidad se esta cruzando por una época masiva de globalizacién y que seria
efectivo por todos los medios que se pueda transmitir los beneficios de la
fitomedicina ya que hay personas que no pueden acceder solo a internet y que
por eso es indispensable difundirla por radio, television.

¢Donde le gustaria adquirir el producto?

Dependeria la situacién porque si el consumidor se encuentra enfermo y no
puede salir de casa seria muy bueno una atencion a domicilio, de igual manera
en farmacias porque estan ubicadas en todo lugar, dan descuentos, la mayoria
de farmacias estan cerca de las casas, y de igual manera poderlos adquirir en
centros naturistas. También comentaron acerca de la prescripcion por un
médico, porque con eso estarian asegurando que tipo de producto es el que va
a tomar y para qué enfermedad, porque hay muchas personas que se auto
medican y eso no conviene, y es por eso estar mejor prevenido y que los

productos sean recetados por un médico.

¢Al momento de escuchar medicina natural cuales con las marcas que se

les vienen a la mente?

Se identificaron con herbalife debido a que unos amigos han hecho que asistan

a charlas de herbalife y por medio de publicidad.

Uno de los jovenes del conversatorio enfatiz0 su conocimiento de la marca
herbalife por el fatbol debido a que es de las marcas patrocinadoras del
campeonato nacional como del equipo Independiente del valle, donde en la

camiseta se encuentra el logo y slogan de herbalife.

También hubo una persona que se identific6 con Mason porque es una marca
gue ha venido consumiendo desde hace muchos afios en la linea de vitaminas
y herbalife por la publicidad o por recomendaciones de amigas vendedoras de

la marca.

De igual manera comentaron acerca de Nature's Garden por la campafa

publicitaria que esta realizando Ultimamente.
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ANEXO 3 ENTREVISTA CON EL EXPERTO

1.- Situacion técnicay legal de la medicina natural en el Ecuador

La Medicina Natural lleva alrededor de 30 afios en lo que se refiere a un
desarrollo a base de la informacion de la endomedicina es lo que nuestros
ancestro han tenido de uso de las plantas medicinales siendo un producto
terapéutica; de esta forma han existido un sin nimero de laboratorios que
tratan de sacar los registros sanitarios para poder producirlos que garantice
calidad, pero hay un gran problema en el desarrollo en normativas ya que se
viene retrasando debido que existen reglamentos en el instituto nacional de
higiene que es un ente en el Ministerio de Salud q no le permite a los
laboratorios sustentar 1o que ellos necesita, para si ofrecer a los cliente
productos de primera calidad ya que no tiene una sustentacion cientifica de
igual forma no le permite al médico tener la confianza y seguridad terapéutica
porque no tienen registro sanitarios, normativas claras en las
reglamentaciones, existen pocos productos que cumplen con todos estos

requisitos.
2.- Avances de la fitomedicina en el mundo

A permitido que existan productos fitofArmacos con principios activos
estandarizados, esto le permiten que el estudio bioguimico determine qué
principios activos tiene las planta y la actividad terapéuticos, en la actualidad
creandose asi nuevos productos para que las investigaciones vayan utilizando
principios activos una evolucibn mas amplia en productos utilizados para
prevenir algunas enfermedades, con la seguridad que estdn cumpliendo con la
actividad terapéutica, y que permita dar la garantia tanto al médico como el

paciente para que pueda adquirir estos productos.

3.- ¢Como cree Ud. que se podria mejorar la atencién médica y uso de la

fitomedicina?

Uno de los problema que enfrenta la utilizacion de la fitomedicina en nuestros
pais es el desconocimiento de las principales actividades terapéuticas que

estan siendo utilizados por gente a nivel de centros naturistas con poco
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conocimiento de estos productos, lo mas aconsejable es que se hagan
mediante entes capacitados para asi toda la gente que esta siendo atendida

tenga la atencion primaria.

Uno de los proyectos que puede ser es la atencién primaria en salud que el
médico son capacitados a nivel de instituciones ya que han reunido seguridad,
eficacia, seguridad y actividad terapéutica marcada y de esta manera lograr la
seguridad de que poder salir el producto al mercado y ser utilizado por una

amplia gama de clientes en la actualidad se esta requiriendo.

ANEXO 4 ENTREVISTA CON EL EXPERTO

1. ¢Qué opinaud. de los fitofarmacos?

Desde hace cientos de afios a utilizado la humanidad para curar su salud,
encontraron las propiedades de las plantas para solucionar algunos de sus
problemas, observando en los animales incluso que ellos tienen esa posibilidad
en determinar qué es lo que les hace bien, eso llevo a que la ciencia investigue
cada vez mas y de ahi también se han sacado los principios activos de los
medicamentos farmaceéuticos que hoy también son muy utilizados, entonces
hablar de los fitofarmacos es hablar de la base fundamental de la medicina
actual, en lo que se esta volviendo es a los productos en su estado natural tal
como los provee la naturaleza, tal como los utilizan los animales también y con
esa ciencia ancestral también se ha ido mejorando el conocimiento haciendo
investigacion para saber cuéales son los resultados y eso a dado que cada vez
sea mas factible entender que las plantas nos van a dar salud, entonces pensar
que los fitofarmacos no funcionen en algo que esta mas bien en contra de lo
natural, ya que de ahi salen los medicamentos quimicos y hoy en dia estamos

volviendo a utilizar los medicamentos como vienen de la naturaleza.

2. ¢Por qué cree ud. que algunos médicos dudan acerca de la medicina

alternativa?

Realmente lo que se desconoce se duda, si bien es cierto tal vez la medicina
alternativa aca en nuestro pais todavia tiene mucho camino que recorrer ,hay

paises como Alemania por ejemplo que ya tiene un buen tiempo de utilizar
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medicina alternativa, alla nacié la homeopatia, entonces ya se han establecido
parametros cientificos para todo lo que ellos hacen, entonces de pronto aca
nosotros no hemos hecho investigacion propia, pero hay investigaciones a nivel
mundial acerca de medicina alternativa, ya sea homeopatia, acupuntura,
medicina natural herbolaria, entonces logicamente es el desconocimiento tal
vez lo que hace que no se haya difundido tanto esto, tenemos esquemas de
tratamientos o cosas que ya estan establecidas en la estructura de los
servicios de salud, por ejemplo los hospitales, los centros médicos grandes no
consideran como parte de su estructura un servicio de medicina alternativa,
porque el sistema aqui todavia no la ha establecido asi, en otros paises existe
la estructura normal y existe dependencias en donde existe la area de medicina
alternativa que colabora con los tratamientos de medicina alopaticos o los
tratamientos de medicina occidental, pienso que es cuestion de tiempo también
de ir entendiendo, de ir viendo resultados, de ir siendo un poquito mas abiertos
en cuanto al lo que viene, la ciencia ha cambiado, la quimica era antes lo que
mandaba todo, hoy la fisica estd revolucionando el mundo, hoy nosotros
tenemos comunicaciones inalambricas, computadoras, tenemos avances en
todo lo que es la fisica, en medicina todavia nos estamos quedando en
nuestras estructuras por lo menos aqui en el pais, la OMS hace algunos afios
ya determind que la acupuntura por ejemplo es un patrimonio, entonces esas
cosas se deben ir aclarando, aceptando y aqui basicamente en el Ecuador el
hospital militar ya cuenta con un servicio de acupuntura establecido dentro de
la estructura hospitalaria que funciona ya 10 afios, tal vez no esta inmersa
dentro de todo el proceso de salud, pienso que es un poco de tiempo y de que
las estructuras, de las personas que estdn manejando la salud vayan
comenzando a entender, el publico también es méas curioso busca mas en el
internet informacion donde ven resultados. Se necesita que los entes que
realizan medicina, quienes hemos estudiado la profesion, estemos al dia, de
qgue hay otras formas de curar al paciente y eso nos va abrir las puertas para
que asi nosotros como médicos manejemos la estructura y no personas que no
son médicos que eso es lo que pasa, todavia tal vez porque las personas que

manejan no han sido formalmente estudiadas, debe haber un estudio de base,
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en el momento que todo este se clarifique y que la gente sea mas formal en
esto, los médicos también tomemos conciencia y demos apertura se va a poder

tener un mejor control entonces la gente va a tener mas confianza al consumir.
3. ¢Estaria dispuesto ud. a prescribir este tipo de medicina?

Muy dispuesto, directa e indirectamente estoy trabajando con eso, Yy
l6gicamente como acupunturista trabajo en los campos energéticas, en la salud
de las personas dentro del funcionamiento organico, pero necesitamos también
un apoyo, en china funciona asi el departamento de los hospitales donde se
hace medicina alternativa, medicina tradicional china, el hospital tiene una area
herbolaria, una area complementaria de acupuntura, todo es una estructura
donde se maneja la parte herbolaria estamos hablando de la fitomedicina que
estd hecho a base de plantas de compuesto de la naturaleza, es todo una
ciencia completa ellos manejan una estructura muy grande donde si la persona
se trata con lo uno necesita el apoyo de lo otro en el caso de nosotros es igual
si yo hago un tratamiento con acupuntura en la consulta necesito un apoyo
para manejar a ese paciente en el tiempo que el no va a venir aca o hacer otros
procesos que se vayan favoreciendo a través de los fitofarmacos que tienen
sus efectos quimicos organicos que hay g conocerlos bien, esto es un
tratamiento un principio que esta en la planta y que l6gicamente no lo podemos
hacer una costumbre debemos hacerlo cuando lo necesitamos asi es en la
naturaleza el animal que esta enfermo toma, come esa planta se mejora y listo

y es asi es como tenemos que funcionar.

4. ¢Cual cree ud que son los principales factores para que un paciente

inice un tratamiento fitoterapéutico?

En el caso de los pacientes hablando de que pueden ser por dos motivos el
uno puede ser porgue le prescribio el médico que esta haciendo el tratamiento
gue tenga un conocimiento y en otros casos es por conocimiento popular, esas
dos opciones son las que se darian para que una persona acepte un proceso
fitoterapéutico, yo pienso que esta implicito en el conocimiento popular la gente

sabe y confia en que las plantas funcionan, de pronto tal vez la otra estructura
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de la misma forma le ha hecho que desconfiemos porque a veces esto ha
estado mal utilizado porque a veces tomarse por costumbre una agua no es lo
l6gico o combinar con medicamentos pueden tener efectos secundarios porque
las plantas tienen sus efectos propios, entonces lo que se necesita mas es una
orientacion aparte del conocimiento que ya tienen las personas que tal vez lo
estamos perdiendo o ya lo han desestimado como bueno, es cuestion de ir
nuevamente educando a las personas de haciéndoles saber y ellas conocen en
si es, un conocimiento popular que esta arraigado que si a uno le recomiendan
tomarse algo la persona sabe que puede funcionar lo hace y lo busca pero es
importante saber que eso tiene un objetivo que puede ser mal manejado
entonces si los médicos comenzamos con entender, y ejemplo ya hay en las
farmacias, existe fitomedicina q esta mezclada con productos quimicos ya hay
una tendencia, pero es importante que se vaya educando a las personas
volviendo a sacar este conocimiento a reforzar, hacer campafias de educaciéon
en colegios escuelas que hay cosas g se deben aprovechar y cuidar que con el
manejo por el médico en este caso , entonces pienso que las personas mas
gue rechazar esto pienso que desconfian que funcionen porque piensan que es
muy suave las aglitas, la plantas tienen sus principios y empresas que hacen
fitomedicina con dosis precisas, cantidad exactas, con plantas indicadas ese ya
es otro cuento , ahi ya estamos hablando de una cosa ya mas manejable,
entonces las personas saben que funcionan pero piensan que la intensidad es
muy leve, entonces por ahi va mas o menos que no se piense y que no se crea
que el paciente no se quiera hacer este tipo de tratamiento, pero la mayoria de
personas aceptan de muy buena manera cuando yo prescribo este tipo de
tratamientos y si les digo g son hechos a base de planta lo toman de muy
buena manera yo pienso que si hay un muy buena aceptacién, tal vez cuando
uno manda hacer una aguita en la casa ahi se puede crear una duda, pero no
creer en la potencia en la capacidad de los fitofarmacos que estamos hablando
de productos ya mas estandarizados y completos para el beneficio del ser

humano seria algo absurdo.
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ANEXO 5 MODELO DE LA ENCUESTA

ENCUESTA
ENCUESTA NRO. FECHA:

DATOS DE IDENTIFICACION
NOMBRE: TELEFONO:

SECTOR: BARRIO:

DATOS DE CLASIFICACION

Edad: Sexo: Soltero (1)

18 a 29 afios (1) Casado/union libre (2)
5 Masculino (1)

30 a 40 afios (2) Divorciado (3)

41 a 80 afios (3) Femenino (2) Viudo (4)

Mas de 80 afios < Otro (5)

Buenos dias/buenas tardes, mi nombre es (DIGA SU NOMBRE) somos estudiantes de la
Universidad de las Américas El dia de hoy estamos hablando con gente como usted para
conocer sus opiniones acerca de algunos servicios. Quisiéramos contar con su colaboracion.
Toda la informacién que usted me proporcione sera utilizada Unicamente con fines estadisticos
y no sera revelada a persona alguna, su identidad sera mantenida en el anonimato.

FILTROS:

A. Conoce usted que son los fitofarmacos (Medicina Natural) EXPLICAR
SI () CONTINUAR NO X( )

CUESTIONARIO PRINCIPAL:

1) ¢Alguna vez ha consumido fitofarmacos? (SI RESPONDIO SI, PASE A LA PREGUNTA
4, SI RESPONDIO NO, PASE A LA SIG. PREGUNTA).

SI( ) NO ()
2) ¢Cual es el motivo por el cual Ud. no ha consumido fitofarmacos?

a) Desconocimiento.... b) Desconfianza....  c) Otros:
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3) ¢Si un médico especializado le receta este tipo de medicina estaria Ud. dispuesto a
cambiar su habito de consumo? (SI RESPONDIO SI, PASE A LA PREGUNTA 7).

SI() NO ( )%

4) ¢Quién le sugirid el consumo del mismo? (MARQUE CON UNA X)
- Sugerido por otras personas ( )

- Sugerido por algun vendedor de centro naturista ( )

- Sugerido por algin médico especialista ( )

- Otros:

5) Ordene estas caracteristicas que busca en un fitofarmaco, de la mas importante a la
menos importante para usted, siendo 1 la mas importante y 5 la menos importante.

a) La marca...... b) Confianza.... c) La higiene......
d) El prestigio.... e) La tradicion....

6) Con que frecuencia consume fitofarmacos ? (MARQUE CON UNA X)

Diariamente ( ) Semanalmente ( )
Mensualmente ( ) Trimestralmente ( )
Semestralmente ( ) Anualmente ( )

7) Como le gustaria que fuese la presentacion de un fitofarmaco? (MARQUE CON UNA

X)
- Capsulas () - Jarabes ( )
- Gotas () - Infusiones ( )
- Granulos () - Otros:

8) ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un fitofarmaco sabiendo que es un producto
100% comprobado y garantizado para mejorar su salud y prevenir posibles
enfermedades sin efectos secundarios en el futuro?

9) Para la compra de estos productos ¢cual es la forma de pago que mas le conviene a
usted? (MARQUE CON UNA X)

Tarjeta de Crédito ( ) Efectivo ( )

Cheque ( ) Otra:

10) ¢Por qué medios le gustaria que se difunda la linea de productos, detallando sus
beneficios, y pueda acceder a citas con especialistas? (MARQUE CON UNA X)

Pagina web ( ) Redes sociales ( )
Television () Revistas de salud ( )
Radio ( ) Otros:

11) ¢Dénde le gustaria adquirir el producto? (MARQUE CON UNA X)

Farmacias ( ) Prescripcién por Medico ( )
Tiendas Naturistas ( ) Puntos de venta directa ( )
Servicio a domicilio ( ) Otros:
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ANEXO 6 ENCUESTAS

Mediante la encuesta realizada dentro de la ciudad de Quito

El 54% de la poblacion se encuentra en el norte de la ciudad de Quito

SECTOR

& Norte
M Sur

u Centro
uValle

El 48% de la poblacion se encuentra en el rango de edad de los 18 a 29

afnos.

EDAD

®18 A 29 afos
30 a 40 afios
141 a 80 afios




El 56% de la poblacion es sexo femenino

SEXO

@ Masculino
1 Femenino

El 48% de la poblacién son solteros, seguido por un 41% de la poblacion

casado/union libre.

ESTADO CIVIL
896 270 1%

i Soltero

i Casado/ Union Libre
@ Divorciado

1ViudO

1 Otro
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De todas las personas encuestadas el 58% de las personas han consumido

fitofarmacos y el 42% de las personas no lo han consumido.



CONSUMO DE FITOFARMACOS

u Si

1 No

MOTIVO POR EL CUAL NO CONSUMEN

u Otros

@ Desconocimiento
i Desconfianza
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El 87% estarian dispuestas a cambiar su habito de consumo, por otro lado

el 13% no posee ningun interés o creencia en el consumo de fitofarmacos.

CAMBIO DEL HABITO DE CONSUMO SI UN MEDICO
ESPECIALIZADO RECETA LA MEDICINA

13%

ESij
1 No
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El 51% de las personas encuestadas concuerdan a que otras personas
como familiares, conocidos, el boca a boca, hayan incidido en el consumo
de esta medicina, seguido con el 30% que ha sido sugerido por un médico
especialista el cual ha recetado fitofarmacos, un 15% por un vendedor de
un centro naturista, y el 4% que ha sido a través de la tradicion familiar,
automedicacion por medio de publicidad o por venta directa de algun

vendedor.

QUIEN SUGIERE EL CONSUMO

® Otras Personas

& Vendedor Centro
Naturista

4 Medico Especialista

u Otros

El 33% y el 32% de las personas toman en cuenta la higiene y la confianza
como lo mas importante al momento de comprar y consumir este tipo de
productos, seguido de la marca con un 21%, y a pesar de que existen
empresas ya posesionadas en el mercado el prestigio ocupa tan solo un 5%

al momento de consumir fitofarmacos.

CARACTERISTICAS DE UN FITOFARMACO

5%

% 59%
0 H La Marca
\ i Confianza

i La Higiene
u El Prestigio

u La tradicion
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e Los rangos con mas alta frecuencia de consumo es anualmente con un 32%
seguido por un consumo semestral del 22%, mensual con el 19% vy
trimestral del 14% por parte de los encuestados, y el consumo semanal con
un 9% y un consumo diario del 4%, se encuentran entre los rangos mas

bajos.

FRECUENCIA DE CONSUMO

4%

® Diariamente

# Semanalmente
@ Mensual

i Trimestralmente
4 Semestralmente
1 Anualmente

e La presentacién mas nombrada por parte de los encuestados con un 53%
fue en capsulas seguido por la presentacién en gotas con un 17%, jarabes
con un 14% e infusiones con un 10%, la presentacién en granulos con un
5%, y en el 1% incluyen presentaciones en inyectables lo cual no afecta en

las presentaciones comunes en este tipo de medicina.

PRESENTACION DE UN FITOFARMACO

10% 1%

® Cépsulas
: ; M Gotas
O i Gréanulos
506 u Jarabes
u Infusiones

u Otros
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e Un 47% de los encuestados estarian dispuestos a pagar por esta medicina
de 11 a 30 délares se puede que es un precio razonable para este mercado,
seguido por el 19% en un rango de 3 a 10 ddlares, con una diferencia no
muy lejana con el 12% en un rango de 31 a 50 ddélares y con un 11% de 51
a 100 ddlares, un 4% de encuestados estarian dispuestos a pagar mas de

101 délares por el consumo de esta medicina.

¢CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR UN FITOFARMACO
SABIENDO QUE ES UN PRODUCTO 100% COMPROBADO Y

GARANTIZADO PARA MEJORAR SU SALUD Y PREVENIR POSIBLES
ENFERMEDADES SIN EFECTSO SECUNDARIOS EN EL FUTURO?

#3 a 10 dolares

@11 a 30 dolares

@31 a 50 dolares

451 a 100 dolares

4101 a mas dolares

u Otros

e La mayoria de las personas encuestadas el 74% consideran que la forma
mas practica del pago de esta medicina es en efectivo seguido de la tarjeta
de crédito con un 24% por la facilidad de crédito y con cheque solamente un

2% de los encuestados.

FORMA DE PAGO

2%

i Tarjeta de Credito
u Efectivo
u Cheque
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El medio mas apto para la difusién de estos productos es la televisién con
un 37% de aceptacion por parte de los encuestados, seguido de las revistas
de salud con un 24%, la pagina web y las redes sociales van de la mano
con un 17% y un 15% respectivamente, ya es la nueva tendencia de
comunicacion y facil acceso en esta era, el 6% en radio y el 1% de los
encuestados indicaron que todos los medios son fundamentales e

indispensable para la difusion de esta medicina.

MEDIOS DE DIFUSION PARA LOS PRODUCTOS
1%

E Pagina Web

i Television

u Radio

i Redes Sociales

u Revistas de salud
i Otros

El 43% de personas prefiere acudir a farmacias para adquirir este tipo de
producto, sin descartar la unién de que un médico prescriba la medicina, se
la encuentre en un punto de venta directa y para la comodidad del usuario
que se lo entregue a domicilio es un factor alto e importante para la

adquisicién del mismo.

ADQUISICION DEL PRODUCTO
0,27%

® Farmacias

E Tiendas Naturistas

i Servicio a Domicilio

u Prescripcion por Medico

u Puntos de venta directa

u Otros
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ANEXO 7 PRECIO REFRENCIA COMPETENCIA

COMPETENCIA

PRODUCTO PVP NARDEN NS | FOREVER
ARTRITIS $13,50 $12,00 $17,00 $16,14
CIRCULACION | $13,00 $12,00 $ 25,00 $ 29,33
PROSTATA $13,00 $12,00 $ 18,50 :
DIURETICO $12,00 $12,00 $ 15,50 :

ANEXO 8 COTIZACION PUBLICIDAD MOVIL

‘ GO g

’ ,P‘?l" oo

e —
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ANEXO 9 REQUISITOS INGRESO A FARMACIAS

harmacy's
GRUPO DIFARE - PHARMACY,S p alserviciodetusa¥ +

GRUPO

e Muestra Fisica DIFARE

e Lista de Precios (Distribuidor, PVP)

e Acuerdo ministerial de precios (Si fuese el caso del producto)
e RUC

¢ Nombramiento representante legal

e Registro Sanitario

Una vez entregados los requisitos los productos entran a participar en un
comité de compra, el cual consiste en que primero debera pasar por un
proceso de seleccibn para su posterior autorizacion de pedidos por el

departamento de compras.
Referencia: Sra. Ménica Urresta (Grupo Difare Guayaquil)

Telf.: 042289500

CORPORACION GPF - FYBECA (OrporaGCIPOFr_]J Fvbeco

Somos parte de tu vida

ntegridad ¢

e Registro Sanitario

e Acuerdo ministerial de precios (Si fuese el caso del producto)
e Carta de precios de los productos

e Estadisticas de las citas terapéuticas

e RUC

El comité se lo realiza mensualmente para analizar la viabilidad del producto en

la institucion.
Referencia: Sra. Silvia Herrera (Corporacion GPF Quito)

Telf.: 3967500 ext. 202
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ANEXO 10 COTIZACION FURGONETA

www.metrocar-ecuador.com

PROFORMA DE VENTA

Pz A2 Czé‘(\m

VALOR DEL VEHICULO (INC. L.V.A.):

Fecha: - ] Asesor:
clente: , Paql> J2(T, OBIRIBH
T oic R USH Q2 Telf, Casa: 2R 5307
Telf. Cel: a]Q L‘\(\ ?%Q\& Fax:
Compaiiia: Cargo:
Automovil delinterées - . SN ‘
MODELO: ‘N%;BQQ%

SEGURO VEHICULO: | X UNANO | TODO EL PLAZO |

(A ¥

SEGURO DE VIDA: (X PLAZO CREDITO)
DISP. DE SEGURIDAD:

GARANTIA EXTENDIDA:

GASTOS DE INSCRIPCION:

ACCESORIOS:
OTROS:

TOTAL:

CONTADO:

OBSERVACIONES:

VEHICULO USADO:
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ANEXO 11 PROCESO DE IMPORTACION

[ CALIFICACION PROVEEDOR ]

CALIFICACION

MATERIA PRIMA E— FARMACOPEAS USP

DEFINICION COSTOS C/KILO

v
DETERMINACION DE LA CANTIDAD A IMPORTAR

)

NOTA DE PEDIDO

A4
POLIZA DE SEGURO

!

RETIRO DE GUIA DE TRANSPORTE
DE CARGA

EMBARQUE
AEREO

—_— AFORO FiSICO/

DECLARACION AFORO DOCUMENTAL

LIQUIDACION
ADUANERA

—— | PAGO LIQUIDACION ADUANERA

[ SALIDA / ALMACENERAS ]
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ANEXO 12 PLANOS ESQUEMATICOS DE OFICINAS COMERCIALES

OFICINAS
VENTAS %l CONTABILIDA %l LOGISTICA %l MERCADEO %l
a
3
2 1B
2
BANO GERENCIA GENERAL
D GERENCIA ADMINISTRTATIVA
'
e B O
——
BANO L=
@ - .
~a 8
[ Z
S
; g
C
| <
q
e
RECEPCION :
N : ED
o
2
=
K
8
SALA DE REUNIONES DESINTOXICACION IONICA

Elaborado por: Autoras
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ANEXO 13 PLANOS ESQUEMATICOS DE LA PLANTA

PLANTA BAJA

AREA DE ENVASADO Y SELLADO

mi |

%

AREA DE ETIQUETADO

Ol

o

AREA DE EMPACADO
: i

il

tERED
ALMACENAMIENTO
MATERIA PRIMA

CONTROL DE CALIDAD

i

PLANTA ALTA

ALMACENAMIENTO
PRODUCTO TERMINADO %}I

..

ONvE

@]

=1

JEFE DE BODEGA

i ]  JEFE DE PRODUCCION

m| |

)
L T
ALMACENAMIENTO
ETIQUETAS
CAJAS AREA DE CODIFICADO

Elaborado por: Autoras



ANEXO 14 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

GERENTE GENERAL

GERENTE GERENTE COMERCIAL Y JEFE DE LOGISTICA Y .
ADMINISTRATIVO VENTAS BODEGA DIRECTOR MEDICO
CONTABLE
1 ]
VISITADOR MEDICO JEFE DE PRODUCCION Y
CONTROL DE CALIDAD
|
I
L ] ]
PERSONAL DE ENVASE PERSONAL DE
ETIQUETADO

Elaborado por: Autoras
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ANEXO 15 REQUISITOS BANCO NACIONAL DE FOMENTO

Requisitos para Personas Juridicas:

Copia legible en blanco/negro o a color de la cédula de ciudadania vigente
y certificado de votacion del Gltimo proceso electoral (los) Representante(s)
Legal(es), codeudor o garante.

Copia de la Escritura de Constitucion de Empresa.

Copia de los Estatutos actualizados de la empresa.

Copia del nombramiento actualizado debidamente inscrito, del o los
Representantes Legales.

Copia legible del Registro Unico de Contribuyentes RUC.

Copia de la némina de accionistas del ultimo ejercicio econdmico,
presentado a la Superintendencia de Compafias.

Certificado del IESS donde conste que las obligaciones patronales se
encuentren al dia.

Copia de estados financieros actualizados.

Copia de declaracién de impuesto a la renta del dltimo ejercicio econémico.
Copia de la declaracion de IVA.

Copia del comprobante de luz, agua o teléfono segun sea el caso (con una
antigiledad no mayor a 60 dias).

Plan de Inversion (formato entregado por el Banco), para préstamos desde
USD 20.001 hasta USD 100.000.

Proyecto de factibilidad de la actividad productiva a desarrollar, para
préstamos superiores a los USD 100.001.

De ser el caso, se exigira la presentacion de los siguientes documentos:
Copia legible de ultimo rol de pago u origen de certificado de trabajo (en el
caso de trabajo con relacion de dependencia).

En caso de poseer inmuebles o vehiculo, el respectivo justificativo (copia
del recibo de pago de impuesto predial, copia de matricula del vehiculo).
Copia del documento de separacion de bienes o disolucion conyugal

(inscrita en el Registro Civil).
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e Para el caso de préstamos para compra de activos fijos: cotizacion o
proforma (casas comerciales o proveedores) de los bienes a adquirir.

e Para el caso de préstamos para obras de infraestructura debera
presentarse el presupuesto de construccion otorgado por un profesional
relacionado.

e Para el caso de tener 20 o mas unidades bobinas de ganado presentar
copia del certificado de Registro de Marca emitido por el CONEFA.

ANEXO 16 SUPUESTOS

SUPUESTOS DE MERCADO ESCENARIO NORMAL FITOFARMACOS
CONCEPTO VALOR

Numero de habitantes en Quito mayores de 18 afios 1.080.620
El 35,9% de los habitantes pertenecen al nivel socioeconémico medio, medio-alto, alto 387.943
El 58% de habitantes consumen fitofarmacos 225.007
El 19% de los habitantes que consumen fitofarmacos, lo hacen una vez al mes 42.751
Por lo tanto al afio se consumen 513.015

SALARIO MINIMO 292

APORTE PATRONAL IESS 12,15%

MESES ANO 12

% DE DESPERDICIO 5%

POLITICAS DE CREDITO CLIENTES 30

POLITICAS DE CREDITO PROVEEDORES 45

POLITICAS DE INVENTARIOS M.P. 15

POLITICAS DE INVENTARIOS P.T. 30

APORTE ACCIONISTAS 30%

APORTE CREDITO 70%

PRECIO MERCADO ARTROFLEX $ 13,50

PRECIO MERCADO HEPAX $ 13,00

PRECIO MERCADO PROSTAX $ 13,00

PRECIO MERCADO URODEX $12,00

PARTICIPACION TRABAJADORES 15%

IMPUESTO A LA RENTA 25%
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ANEXO 17 INVERSION INICIAL

DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inv. tangibles — A. Fijos 43.791,00 - - - 4.850,00 -
Inv. tangibles — Produccién 22.401,00 - - - 1.300,00 -
Adecuacion de Instalaciones 10.000,00
Planta de procesamiento (Maquinaria) 4.350,00
Herramientas de produccién 5.691,00
E. de Computacion - estacion trabajo 1.300,00 1.300,00
Muebles y enseres - estacion trabajo 1.060,00
Inv. tangibles — Administracion 2.660,00 - - - 1.600,00 -
Impresoras (Conexion en red) 300,00 300,00
Muebles y enseres - estacion trabajo 1.060,00
Equipos de Computacién - estacién de
trabajo 1.300,00 1.300,00
Inv. Tangibles - Comercial 18.730,00 - - - 1.950,00 -
Vehiculos (Furgoneta Chevrolet) 15.190,00
Equipos de Computacion - estacion de
trabajo 1.950,00 1.950,00
Muebles y enseres - estacion de trabajo | 1.590,00
Inv.- A. Diferidos 37.943,90 | 33.300,00 | 36.360,00 | 39.808,00 | 42.480,00 | 46.320,00
Software (Aspel) 400,00
Tramites (anual) 400,00
Capacitacion (semestral) 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Charlas y Eventos (bimestral) 9.000,00 | 9.000,00 | 9.000,00 | 9.000,00 | 9.000,00 [ 9.000,00
Permisos y patentes costo anual 240,00
Constitucion y registros (Cada 5 afios) 2.640,00
Disefio Pagina web (Por una sola vez) 250,00
Promocién (Anual) Artroflex 4.212,00 | 4.212,00 | 4.860,00 | 5.508,00 | 6.156,00 | 6.804,00
Promocién (Anual) Hepax 4.258,80 | 4.258,80 | 4.914,00 | 5.569,20 | 6.224,40 | 6.879,60
Promocién (Anual) Prostax 4.867,20 | 4.867,20 | 5.616,00 | 6.364,80 | 7.113,60 7.862,40
Promocién (Anual) Urodex 6.552,00 | 6.552,00 | 7.560,00 | 8.568,00 | 9.576,00 | 10.584,00
Publicidad (Mensual) 680,00 680,00 680,00 680,00 680,00 1.060,00
Publicidad (anual) 4.143,90 | 3.430,00 | 3.430,00 | 3.818,00 | 3.430,00 | 3.830,00
Capital Trabajo 15.047,37 - - - - -
Capital de Trabajo produccién 6.545,88
Capital de trabajo de administracién 2.775,25
Capital de trabajo ventas 5.726,24
TOTAL DE INVERSIONES 96.782,27 | 33.300,00 | 36.360,00 | 39.808,00 | 47.330,00 | 46.320,00
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ANEXO 18 DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

DEPRECIACION

VIDA| ~ ~ ~ ~ VALOR
DETALLE MONTO | UTIL | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 | RESIDUAL

Activos Fijos - Produccién 2.043,43 ] 2.043,43 | 2.043,43 | 2.043,43 | 2.043,43

Adecuacion de Instalaciones | 10.000,00 | 20 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 7.500,00

Planta (Maquinaria) 4.350,00 10 435,00 435,00 435,00 435,00 435,00 2.175,00

Herramientas de produccién 5.691,00 | 10 569,10 | 569,10 569,10 569,10 | 569,10 2.845,50

E. de Computacion - estacion | 1.300,00 3 433,33 433,33 433,33 433,33 433,33 - 866,67

Muebles y enseres - estaciéon | 1.060,00 | 10 106,00 | 106,00 106,00 106,00 | 106,00 530,00

Activos Fijos — Adm. 639,33 639,33 639,33 639,33 639,33

Impresoras (Conexion en red) | 300,00 3 100,00 | 100,00 100,00 100,00 100,00 - 200,00

Muebles y enseres - estacion | 1.060,00 | 10 106,00 | 106,00 106,00 106,00 | 106,00 530,00

E. de Computacion -estacion | 1.300,00 3 433,33 433,33 433,33 433,33 433,33 - 866,67

Activos Fijos - Comercial 3.847,00 | 3.847,00 | 3.847,00 | 3.847,00 | 3.847,00

Vehiculos (Furgoneta) 15.190,00 5 3.038,00 | 3.038,00 | 3.038,00 | 3.038,00 | 3.038,00 -

E. de Computacion - estacion | 1.950,00 650,00 | 650,00 650,00 650,00 | 650,00 [ - 1.300,00

Muebles y enseres - estacion | 1.590,00 10 159,00 159,00 159,00 159,00 159,00 795,00

TOTAL 6.529,77 | 6.529,77 | 6.529,77 | 6.529,77 | 6.529,77 | 11.142,17

AMORTIZACIONES
Inversiones Intangibles - Activos Diferidos 7.588,78
Software (Aspel) 400,00 5 80,00
Tramites (anual) 400,00 5 80,00
Capacitacion (semestral) 300,00 5 60,00
Charlas y Eventos (bimestral) 9.000,00 5 1.800,00
Permisos y patentes costo anual 240,00 5 48,00
Constitucion y registros (Cada 5 afos) 2.640,00 5 528,00
Disefio Pagina web (Por una sola vez) 250,00 5 50,00
Promocion (Anual) Artroflex 4.212,00 5 842,40
Promocion (Anual) Hepax 4.258,80 5 851,76
Promocion (Anual) Prostax 4.867,20 5 973,44
Promocion (Anual) Urodex 6.552,00 5 1.310,40
Publicidad (Mensual) 680,00 5 136,00
Publicidad (anual) 4.143,90 5 828,78




ANEXO 19 ANALISIS SALARIAL

SUELDO DECIMO | DECIMO _ _ ~ _ y

DETALLE No. | BASICO | TERCERO | CUARTO| IESS ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 |No.| ANOS5
Produccion 34.421,40 | 37.871,40 | 37.871,40 | 37.871,40 43.748,70
Mano de obra directa 10.704,60 | 11.754,60 | 11.754,60 | 11.754,60 17.631,90
Operarios 2 | 4.200,00 350,00 292,00 510,30 | 10.704,60 | 11.754,60 | 11.754,60 | 11.754,60 | 3 | 17.631,90
Mano de obra indirecta 23.716,80 | 26.116,80 | 26.116,80 | 26.116,80 26.116,80
Jefe de Logisticay Bodega| 1 | 8.400,00 700,00 292,00 |1.020,60| 10.412,60 | 11.462,60 | 11.462,60 | 11.462,60 | 1 | 11.462,60
Jefe de Producciéon y
Control de Calidad 1 ]10.800,00| 900,00 292,00 |1.312,20| 13.304,20 | 14.654,20 | 14.654,20 | 14.654,20 | 1 | 14.654,20
Administracion 22.271,00 | 24.521,00 | 24.521,00 | 24.521,00 24.521,00
Gerente General
Financiero 1 (12.000,00| 1.000,00 292,00 | 1.458,00| 14.750,00 | 16.250,00 | 16.250,00 | 16.250,00 | 1 | 16.250,00
Médico 1 | 6.000,00 500,00 292,00 729,00 7.521,00 8.271,00 8.271,00 8.271,00 1 8.271,00
Ventas 30.514,90 | 33.589,90 | 33.589,90 | 33.589,90 53.323,50
Gerente Comercial y
ventas 1 ]10.200,00| 850,00 292,00 |1.239,30| 12.581,30 | 13.856,30 | 13.856,30 | 13.856,30 | 1 | 13.856,30
Visitador Médico - Sueldo
fijo 2 | 7.200,00 600,00 292,00 874,80 | 17.933,60 | 19.733,60 | 19.733,60 | 19.733,60 | 4 | 39.467,20
TOTAL SUELDOS Y
SALARIOS 87.207,30 | 95.982,30 | 95.982,30 | 95.982,30 121.593,20
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ANEXO 20 DETERMINACION DE MATERIAS PRIMAS

ARTROFLEX

COMPONENTES UNIDAD | CANTIDAD | V. UNITARIO TOTAL
EXTRACTO DE HARPAGOPHYTO | LITROS 0,030 41,77 1,2531
GLICERINA KILOS 0,015 1,32 0,0198
PROPILENGLICOL KILOS 0,015 2,88 0,0432

COSTO TOTAL DE M.P. 1,32

HEPAX

COMPONENTES UNIDAD | CANTIDAD | V. UNITARIO TOTAL
EXTRACTO DE CARDIO MARIANO [ LITROS 0,030 27,76 0,8328
GLICERINA KILOS 0,015 1,32 0,0198
PROPILENGLICOL KILOS 0,015 2,88 0,0432

COSTO TOTAL DE M.P. 0,90

PROSTAX

COMPONENTES UNIDAD | CANTIDAD | V. UNITARIO TOTAL
EXTRACTO DE SAO PALMETO LITROS 0,030 40,50 1,215
GLICERINA KILOS 0,015 1,32 0,0198
PROPILENGLICOL KILOS 0,015 2,88 0,0432

COSTO TOTAL DE M.P. 1,28

COMPONENTES UNIDAD CANTIDAD V. UNITARIO TOTAL
EXTRACTO DE ARANDANO LITROS 0,030 27,77 0,8331
GLICERINA KILOS 0,015 1,32 0,0198
PROPILENGLICOL KILOS 0,015 2,88 0,0432

COSTO TOTAL DE M.P. 0,90

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VOLUMEN 16.380,00 18.900,00 21.420,00 23.940,00 26.460,00
ARTROFLEX 3.276,00 3.780,00 4.284,00 4.788,00 5.292,00
HEPAX 3.439,80 3.969,00 4.498,20 5.027,40 5.556,60
PROSTAX 3.931,20 4.536,00 5.140,80 5.745,60 6.350,40
URODEX 5.733,00 6.615,00 7.497,00 8.379,00 9.261,00
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DETERMINACION DE COSTO DE MATERIAS PRIMAS
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Volumen 16.380,00 | 18.900,00 | 21.420,00 | 23.940,00 26.460,00
Costo por Unidad Artroflex 1,32 1,32 1,32 1,32 1,32
Costo por Unidad Hepax 0,90 0,90 0,90 0,90 0,90
Costo por Unidad Prostax 1,28 1,28 1,28 1,28 1,28
Costo por Unidad Urodex 0,90 0,90 0,90 0,90 0,90
COSTO TOTAL MP ARTROFLEX | 4.311,54 | 4.974,86 5.638,17 6.301,49 6.964,80
COSTO TOTAL MP HEPAX 3.081,37 | 3.555,43 4.029,49 4.503,54 4.977,60
COSTO TOTAL MP PROSTAX 5.024,07 | 5.797,01 6.569,94 7.342,88 8.115,81
COSTO TOTAL MP URODEX 5.137,34 | 5.927,70 6.718,06 7.508,42 8.298,78
COSTO TOTAL MP 17.554,33 | 20.255,00 | 22.955,66 | 25.656,33 28.357,00
% MP ARTROFLEX 24,56% 24,56% 24,56% 24,56% 24,56%
% MP HEPAX 17,55% 17,55% 17,55% 17,55% 17,55%
% MP PROSTAX 28,62% 28,62% 28,62% 28,62% 28,62%
% MP URODEX 29,27% 29,27% 29,27% 29,27% 29,27%
TOTAL 100% 100% 100% 100% 100%
DETERMINACION DE COSTO DE M. EMPAQUE
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Volumen de produccion 15.600,00 | 18.000,00 | 20.400,00 | 22.800,00 25.200,00
Costo por Unidad Artroflex 3.120,00 | 3.600,00 4.080,00 4.560,00 5.040,00
Costo por Unidad Hepax 3.276,00 | 3.780,00 4.284,00 4.788,00 5.292,00
Costo por Unidad Prostax 3.744,00 | 4.320,00 4.896,00 5.472,00 6.048,00
Costo por Unidad Urodex 5.460,00 | 6.300,00 7.140,00 7.980,00 8.820,00
Costo por Unidad 0,160000 | 0,160000 [ 0,160000 0,160000 0,160000
COSTO TOTAL DE M.
EMPAQUE 2.496,00 | 2.880,00 3.264,00 3.648,00 4.032,00
DETERMINACION DE M. ENVASE
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Volumen de produccion 15.600,00 | 18.000,00 | 20.400,00 | 22.800,00 25.200,00
Costo por Unidad Artroflex 3.120,00 | 3.600,00 4.080,00 4.560,00 5.040,00
Costo por Unidad Hepax 3.276,00 | 3.780,00 4.284,00 4.788,00 5.292,00
Costo por Unidad Prostax 3.744,00 | 4.320,00 4.896,00 5.472,00 6.048,00
Costo por Unidad Urodex 5.460,00 | 6.300,00 7.140,00 7.980,00 8.820,00
Costo por unidad 0,083000 | 0,083000 [ 0,083000 0,083000 0,083000
COSTO TOTAL DE INSUMOS 1.294,80 | 1.494,00 1.693,20 1.892,40 2.091,60
DETERMINACION DE GASTOS DE TRANSPORTE
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Volumen de produccién 15.600,00 | 18.000,00 | 20.400,00 22.800,00 25.200,00
Costo por unidad 0,083333 | 0,083333 | 0,0833333 | 0,0833333 0,083333
GASTO TOTAL TRANSPORTE 1.300,00 | 1.500,00 1.700,00 1.900,00 2.100,00
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ANEXO 21 COSTOS DE PRODUCCION

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO3 [ ANO4 [ ANOS5
Costos directos de produccion
Mano de obra directa 10.704,60 | 11.754,60 | 11.754,60(11.754,60] 17.631,90
Materia Prima Artroflex 4.311,54 | 4.974,86 | 5.638,17 | 6.301,49 | 6.964,80
Materia Prima Hepax 3.081,37 | 3.555,43 | 4.029,49 | 4.503,54 | 4.977,60
Materia Prima Prostax 5.024,07 | 5.797,01 | 6.569,94 | 7.342,88 | 8.115,81
Materia Prima Urodex 5.137,34 | 5.927,70 | 6.718,06 | 7.508,42 | 8.298,78
Material de Envase 1.294,80 | 1.494,00 | 1.693,20 | 1.892,40 | 2.091,60
Material de Empaque 2.496,00 | 2.880,00 | 3.264,00 | 3.648,00 | 4.032,00
Energia 960,00 960,00 960,00 960,00 960,00
Total Costos Directos Artroflex 7.402,62 | 8.392,58 | 9.172,53 | 9.952,49 | 11.907,90
Total Costos Directos Hepax 6.327,01 | 7.144,04 | 7.740,57 | 8.337,09 | 10.167,86
Total Costos Directos Prostax 8.733,37 9.898,27 |10.811,17]11.724,08| 14.047,53
Total Costos Directos Urodex 10.546,73 | 11.908,71 |12.903,19 | 13.897,67 | 16.949,21
Total Costos Directos 33.009,73 | 37.343,60 |40.627,46 | 43.911,33 | 53.072,50
Gastos de fabricacion
Arriendo de Planta 12.000,00 | 12.000,00 | 12.000,00 | 12.000,00 | 12.000,00
Mano de obra indirecta 23.716,80 | 23.716,80 |23.716,80|23.716,80| 23.716,80
Otros gastos de fabricacion 6.000,00 | 6.000,00 | 6.000,00 | 6.000,00 | 6.000,00
Mantenimiento de Planta (anual) 3.600,00 [ 3.600,00 | 3.600,00 | 3.600,00 [ 3.600,00
Seguro de maquinaria 224,01 228,49 228,49 228,49 228,49
Total gastos de fabricacion 45.540,81 | 45.545,29 | 45.545,29 | 45.545,29 | 45.545,29
Subtotal costos y gastos de produccion 78.550,54 | 82.888,89 | 86.172,75 | 89.456,62 | 98.617,79
Costos y Gastos de produccion Artroflex |16.511,19| 17.502,04 | 18.281,99 | 19.061,94 | 21.017,36
Costos y Gastos de produccion Hepax 15.435,57 | 16.708,97 | 17.305,50 | 17.902,03 | 19.732,79
Costos y Gastos de produccion Prostax 17.841,93 | 20.829,62 | 21.742,52 | 22.655,43 | 24.978,88
Costos y Gastos de produccion Urodex 19.655,29 | 27.850,26 | 28.844,74 |29.839,22 | 32.890,76
TOTAL DE COSTOS Y GASTOS DE
PRODUCCION 69.443,98 | 82.890,89 [86.174,75 [ 89.458,62 | 98.619,79
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ANEXO 22 GASTOS ADMINISTRATIVOS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldos y salarios 22.271,00 | 24.521,00 | 24.521,00 | 24.521,00 | 24.521,00
Utiles de oficina 1.200,00 | 1.200,00 | 1.200,00 | 1.200,00 | 1.200,00
Arriendo de oficinas 6.000,00 | 6.000,00 | 6.000,00 | 6.000,00 | 6.000,00
Limpieza de oficinas 1.752,00 | 1.752,00 | 1.752,00 1.752,00 | 1.752,00
Luz, agua, teléfono 1.020,00 | 1.020,00 | 1.020,00 1.020,00 | 1.020,00
Permisos y patentes costo anual | 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
Tramites (anual) 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
Servicios de Internet 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00
Total gastos administrativos | 33.303,00 | 35.553,00 | 35.553,00 | 35.553,00 | 35.553,00

ANEXO 23 GASTO DE VENTAS
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Sueldos y salarios 30.514,90 [33.589,90| 33.589,90 | 33.589,90 | 53.323,50
Movilizacion 3.600,00 | 3.600,00 | 3.600,00 | 3.600,00 3.600,00
Transporte de P.T. 1.300,00 | 1.500,00 | 1.700,00 | 1.900,00 2.100,00
Promocion (Anual) Artroflex 4.212,00 | 4.860,00 | 5.508,00 | 6.156,00 6.804,00
Promocion (Anual) Hepax 4.258,80 | 4.914,00 | 5.569,20 | 6.224,40 6.879,60
Promocion (Anual) Prostax 4.867,20 | 5.616,00 | 6.364,80 | 7.113,60 7.862,40
Promocion (Anual) Urodex 6.552,00 | 7.560,00 | 8.568,00 | 9.576,00 10.584,00
Publicidad (Mensual) 680,00 680,00 680,00 680,00 1.060,00
Publicidad (anual) 3.430,00 | 3.430,00 | 3.818,00 | 3.430,00 3.830,00
Capacitacion (semestral) 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Charlas y Eventos (bimestral) | 9.000,00 | 9.000,00 | 9.000,00 | 9.000,00 9.000,00
Total gasto de ventas 68.714.90 | 75.049.90 | 78.697.90 | 81.569.90 | 105.343.50

ANEXO 24 GASTO FINANCIERO

TABLA DE AMORTIZACION
MONTO 67.747,59 PAGO 18.330,49
INTERES 11% PLAZO 5 ANOS
PERIODO [ DESEMBOLSO | INTERES PRINCIPAL SERVICIO SALDO
0 67.747,59 67.747,59
1 7.452,23 10.878,25 18.330,49 | 56.869,34
2 6.255,63 12.074,86 18.330,49 | 44.794,48
3 4.927,39 13.403,09 18.330,49 | 31.391,39
4 3.453,05 14.877,43 18.330,49 16.513,95
5 1.816,53 16.513,95 18.330,49 0,00
23.904,84 67.747,59
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ANEXO 25 RESUMEN DE COSTOS Y GASTOS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costos y Gastos de produccion Artroflex 16.511,19 17.502,04 | 18.281,99 19.061,94 21.017,36
Costos y Gastos de produccion Hepax 15.435,57 16.708,97 | 17.305,50 | 17.902,03 19.732,79
Costos y Gastos de produccion Prostax 17.841,93 | 20.829,62 | 21.742,52 | 22.655,43 | 24.978,88
Costos y Gastos de produccion Urodex 19.655,29 | 27.850,26 | 28.844,74 | 29.839,22 32.890,76
Costos y gastos de produccion 69.443,98 | 82.890,89 | 86.174,75 | 89.458,62 | 98.619,79
Gastos de administracion 33.303,00 35.553,00 35.553,00 35.553,00 35.553,00
Gastos de ventas 68.714,90 | 75.049,90 | 78.697,90 | 81.569,90 | 105.343,50
Gastos financieros 10.878,25 12.074,86 13.403,09 14.877,43 16.513,95
TOTAL COSTOS Y GASTOS ARTROFLEX 39.090,42 | 42.037,59 | 43.812,79 | 45.462,01 | 52.499,45
TOTAL COSTOS Y GASTOS HEPAX 39.143,76 42.471,30 44.112,84 45.622,10 52.788,98
TOTAL COSTOS Y GASTOS PROSTAX 44.937,01 50.272,28 52.379,48 54.335,51 62.757,39
TOTAL COSTOS Y GASTOS URODEX 59.168,95 70.787,48 73.523,64 76.039,34 87.984,42
TOTAL COSTOS Y GASTOS 182.340,13 | 205.568,65 | 213.828,75 | 221.458,95 | 256.030,24

ANEXO 26 CALCULO DE COSTOS Y GASTOS UNITARIOS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL COSTOS Y GASTOS ARTROFLEX | 39.090,42 | 42.037,59 | 43.812,79 | 45.462,01 | 52.499,45
TOTAL COSTOS Y GASTOS HEPAX 39.143,76 | 42.471,30 | 44.112,84 | 4562210 | 52.788,98
TOTAL COSTOS Y GASTOS PROSTAX 44.937,01 | 50.272,28 | 52.379,48 | 54.33551 | 62.757,39
TOTAL COSTOS Y GASTOS URODEX 59.168,95 | 70.787,48 | 73.523,64 | 76.039,34 | 87.984,42
COSTO Y GASTOS TOTALES 182.340,13 | 205.568,65 | 213.828,75 | 221.458,95 | 256.030,24
VOLUMEN DE PRODUCCION 15.600,00 | 18.000,00 | 20.400,00 | 22.800,00 [ 25.200,00
ARTROFLEX 3.120,00 3.600,00 4.080,00 4.560,00 5.040,00
HEPAX 3.276,00 3.780,00 4.284,00 4.788,00 5.292,00
PROSTAX 3.744,00 4.320,00 4.896,00 5.472,00 6.048,00
URODEX 5.460,00 6.300,00 7.140,00 7.980,00 8.820,00
COSTOS Y GASTOS UNITARIOS ART. 12,53 11,68 10,74 9,97 10,42
COSTOS Y GASTOS UNITARIOS HEP. 11,95 11,24 10,30 9,53 9,98
COSTOS Y GASTOS UNITARIOS PROS. 12,00 11,64 10,70 9,93 10,38
COSTOS Y GASTOS UNITARIOS URO. 10,84 11,24 10,30 9,53 9,98
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ANEXO 27 CALCULO DE INGRESOS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VOLUMEN DE VENTA 15.600,00 18.000,00 | 20.400,00 | 22.800,00 25.200,00
PRECIO ARTROFLEX 13,50 13,50 13,50 13,50 13,50
PRECIO HEPAX 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00
PRECIO PROSTAX 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00
PRECIO URODEX 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00
TOTAL INGRESO 198.900,00 | 229.500,00 | 260.100,00 | 290.700,00 321.300,00

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VOLUMEN DE VENTA 3.120,00 3.600,00 4.080,00 4.560,00 5.040,00
PRECIO ARTROFLEX 13,50 13,50 13,50 13,50 13,50
TOTAL INGRESO $42.120,00 | $48.600,00 | $55.080,00 | $61.560,00 [ $ 68.040,00

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VOLUMEN DE VENTA 3.276,00 3.780,00 4.284,00 4.788,00 5.292,00
PRECIO HEPAX 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00
TOTAL INGRESO $42.588,00 | $49.140,00 | $55.692,00 | $62.244,00 [ $68.796,00

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VOLUMEN DE VENTA 3.744,00 4.320,00 4.896,00 5.472,00 6.048,00
PRECIO PROSTAX 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00
TOTAL INGRESO $48.672,00 | $56.160,00 | $63.648,00 | $ 71.136,00 $ 78.624,00

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VOLUMEN DE VENTA 5.460,00 6.300,00 7.140,00 7.980,00 8.820,00
PRECIO URODEX 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00
TOTAL INGRESO $65.520,00 | $75.600,00 | $85.680,00 | $95.760,00 [ $ 105.840,00
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ANEXO 28 FLUJO DE CAJA DESAPALANCADO ESCENARIO OPTIMISTA

FLUJO DE CAJA OPTIMISTA DESAPALANCADO

FLUJO DE EFECTIVO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ventas 204.867,00 | 236.385,00 | 267.903,00 | 299.421,00 | 330.939,00
Total Ingresos 204.867,00 | 236.385,00 | 267.903,00 | 299.421,00 | 330.939,00
EGRESOS

Costos de Produccion 69.443,98 | 82.890,89 | 86.174,75 | 89.458,62 | 98.619,79
Gastos de Ventas 68.714,90 | 75.049,90 | 78.697,90 | 81.569,90 |105.343,50
Gastos Administrativos 33.303,00 | 35.553,00 | 35.553,00 | 35.553,00 | 35.553,00
Intereses
Depreciaciones 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77
Amortizaciones 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78
Total Egresos 185.580,43 | 207.612,33 | 214.544,20 | 220.700,07 | 253.634,83
Utilidad Bruta 19.286,57 | 28.772,67 | 53.358,80 | 78.720,93 | 77.304,17
15% Trabajadores 2.892,99 4.315,90 8.003,82 11.808,14 | 11.595,62
Utilidad antes Impuesto 16.393,59 | 24.456,77 | 45.354,98 | 66.912,79 | 65.708,54
25% Impuesto a la renta 4.098,40 6.114,19 11.338,74 | 16.728,20 | 16.427,14
Utilidad Neta 12.295,19 | 18.342,57 | 34.016,23 | 50.184,59 | 49.281,41
Inversion (81.734,90)
Capital de trabajo (15.047,37)
Préstamo
Pago de la deuda
Depreciaciones 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77
Amortizaciones 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78
Valor de desecho 26.189,54
FLUJO NETO DE CAJA | -96.782,27 | 26.413,74 | 32.461,12 | 48.134,78 | 64.303,14 | 89.589,49

VAN $51.071,93

TIR 35%
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ANEXO 29 FLUJO DE CAJA DESAPALANCADO ESCENARIO PESIMISTA

FLUJO DE CAJA PESIMISTA DESAPALANCADO

FLUJO DE EFECTIVO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ventas 192.933,00 | 222.615,00 | 252.297,00 | 281.979,00 | 311.661,00
Total Ingresos 192.933,00 | 222.615,00 | 252.297,00 | 281.979,00 | 311.661,00
EGRESOS

Costos de Produccion 69.443,98 | 82.890,89 | 86.174,75 | 89.458,62 | 98.619,79
Gastos de Ventas 68.714,90 | 75.049,90 | 78.697,90 | 81.569,90 | 105.343,50
Gastos Administrativos 33.303,00 | 35.553,00 | 35.553,00 | 35.553,00 | 35.553,00
Intereses
Depreciaciones 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77
Amortizaciones 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78
Total Egresos 185.580,43 | 207.612,33 | 214.544,20 | 220.700,07 | 253.634,83
Utilidad Bruta 7.352,57 15.002,67 | 37.752,80 | 61.278,93 | 58.026,17
15% Trabajadores 1.102,89 2.250,40 5.662,92 9.191,84 8.703,92
Utilidad antes Impuesto 6.249,69 | 12.752,27 | 32.089,88 | 52.087,09 | 49.322,24
25% Impuesto a la renta 1.562,42 3.188,07 8.022,47 13.021,77 | 12.330,56
Utilidad Neta 4.687,27 9.564,20 | 24.067,41 | 39.065,32 | 36.991,68
Inversion (81.734,90)
Capital de trabajo (15.047,37)
Préstamo
Pago de la deuda
Depreciaciones 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77
Amortizaciones 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78
Valor de desecho 26.189,54
FLUJO NETO DE CAJA -96.782,27 | 18.805,81 | 23.682,75 | 38.185,96 | 53.183,87 | 77.299,76

VAN $23.938,11

TIR 25%
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ANEXO 30 FLUJO DE CAJA APALANCADO ESCENARIO OPTIMISTA

FLUJO DE CAJA OPTIMISTA APALANCADO

FLUJO DE EFECTIVO Afio 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ventas 204.867,00 | 236.385,00 | 267.903,00 | 299.421,00 | 330.939,00
Total Ingresos 204.867,00 | 236.385,00 | 267.903,00 | 299.421,00 | 330.939,00
EGRESOS
Costos de Produccion 69.443,98 | 82.890,89 | 86.174,75 | 89.458,62 | 98.619,79
Gastos de Ventas 68.714,90 | 75.049,90 | 78.697,90 | 81.569,90 | 105.343,50
Gastos Administrativos 33.303,00 | 35.553,00 | 35.553,00 | 35.553,00 | 35.553,00
Intereses 7.452,23 6.255,63 4.927,39 3.453,05 1.816,53
Depreciaciones 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77
Amortizaciones 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78
Total Egresos 193.032,66 | 213.867,96 | 219.471,59 | 224.153,12 | 255.451,37
Utilidad Bruta 11.834,34 | 22.517,04 | 48.431,41 | 75.267,88 | 75.487,63
15% Trabajadores 1.775,15 3.377,56 7.264,71 11.290,18 | 11.323,14
Utilidad antes Impuesto 10.059,19 | 19.139,48 | 41.166,70 | 63.977,70 | 64.164,49
25% Impuesto a la renta 2.514,80 4.784,87 | 10.291,67 | 15.994,42 | 16.041,12
Utilidad Neta 7.544,39 | 14.354,61 | 30.875,02 | 47.983,27 | 48.123,37
Inversion (81.734,90)
Capital de trabajo (15.047,37)
Préstamo 67.747,59
Pago de la deuda -10.878,25 | -12.074,86 | -13.403,09 | -14.877,43 | -16.513,95
Depreciaciones 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77
Amortizaciones 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78
Valor de desecho 26.189,54
FLUJO NETO DE CAJA -29.034,68 | 10.784,69 | 16.398,30 | 31.590,47 | 47.224,39 | 71.917,50
TIR 70%

VAN APALANCADO OPTIMISTA

VANa= VANp +VANd

VANp=

$51.071,93

VANa=

$57.194,08
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ANEXO 31 FLUJO DE CAJA APALANCADO ESCENARIO PESIMISTA

FLUJO DE CAJA PESIMISTA APALANCADO

FLUJO DE EFECTIVO Afio 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ventas 194.922,00 | 224.910,00 | 254.898,00 | 284.886,00 | 314.874,00
Total Ingresos 194.922,00 | 224.910,00 | 254.898,00 | 284.886,00 | 314.874,00
EGRESOS
Costos de Produccion 69.443,98 | 82.890,89 | 86.174,75 | 89.458,62 | 98.619,79
Gastos de Ventas 68.714,90 | 75.049,90 [ 78.697,90 | 81.569,90 | 105.343,50
Gastos Administrativos 33.303,00 | 35.553,00 | 35.553,00 | 35.553,00 | 35.553,00
Intereses 7.452,23 6.255,63 4.927,39 3.453,05 1.816,53
Depreciaciones 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77
Amortizaciones 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78
Total Egresos 193.032,66 | 213.867,96 | 219.471,59 | 224.153,12 | 255.451,37
Utilidad Bruta 1.889,34 11.042,04 | 35.426,41 | 60.732,88 | 59.422,63
15% Trabajadores 283,40 1.656,31 5.313,96 9.109,93 8.913,39
Utilidad antes Impuesto 1.605,94 9.385,73 | 30.112,45 | 51.622,95 | 50.509,24
25% Impuesto a la renta 401,48 2.346,43 7.528,11 12.905,74 | 12.627,31
Utilidad Neta 1.204,45 7.039,30 | 22.584,33 | 38.717,21 | 37.881,93
Inversion (81.734,90)
Capital de trabajo (15.047,37)
Préstamo 67.747,59
Pago de la deuda -10.878,25 | -12.074,86 | -13.403,09 | -14.877,43 | -16.513,95
Depreciaciones 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77 6.529,77
Amortizaciones 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78 7.588,78
Valor de desecho 26.189,54
FLUJO NETO DE CAJA | -29.034,68 | 4.444,75 9.082,99 | 23.299,79 | 37.958,32 | 61.676,06
TIR 51%

VAN APALANCADO PESIMISTA

VANa= VANp +VANd

VANp=

$23.938,11

VANa=

$ 30.060,27
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ANEXO 32 FLUJO DE LA DEUDA

FLUJO DE LA DEUDA
ANO 0 1 2 3 4 5
INTERESES (7.452,23) | (6.255,63) | (4.927,39) | (3.453,05) | (1.816,53)
36,25% IMPUESTOS 2.701,44 2.267,66 1.786,18 1.251,73 658,49
INTERES NETO (4.750,80) | (3.987,96) | (3.141,21) | (2.201,32) | (1.158,04)
PRESTAMO 67.747,59
PAGO DE LA DEUDA (10.878,25) | (12.074,86) | (13.403,09) | (14.877,43) | (16.513,95)
FLUJO DE CAJA DE LA
DEUDA 67.747,59 | -15.629,05 | -16.062,82 | -16.544,31 | -17.078,75 | -17.671,99
| TASA DE DESCUENTO | 11% |
[ vANd |$6.122,15 |
ANEXOS33 RIESGO DESAPALANCADO
RIESGO FLUJO DE EFECTIVO DESAPALANCADO
RIESGO ANO 1
X Probabilidad | Flujo de caja
Px AX Px*Ax Ax - AX (Ax-Ax)2*Px
NORMAL 80% 22.609,78 18.087,82 (380,40) 115.761,05
OPTIMISTA 15% 26.413,74 3.962,06 3.423,57 1.758.120,88
PESIMISTA 5% 18.805,81 940,29 (4.184,36) 875.442,91
AX = 22.990,17 Varianza 2.749.324,83
DS 1.658,11
S 7%
RIESGO ANO 2
X Probabilidad | Flujo de caja
Px AX Px*Ax Ax - AX (Ax-Ax)2*Px
NORMAL 80% 28.071,93 22.457,55 (438,92) 154.119,74
OPTIMISTA 15% 32.461,12 4.869,17 3.950,27 2.340.693,48
PESIMISTA 5% 23.682,75 1.184,14 (4.828,11) 1.165.530,50
AX = 28.510,85 Varianza 3.660.343,71
DS 1.913,20
S 7%




RIESGO ANO 3

X Probabilidad | Flujo de caja
Px AX Px*Ax AX - AX (Ax-Ax)2*Px
NORMAL 80% 43.160,37 34.528,29 (497,44) 197.958,24
OPTIMISTA 15% 48.134,78 7.220,22 4.476,97 3.006.490,74
PESIMISTA 5% 38.185,96 1.909,30 (5.471,85) 1.497.059,17
AX = 43.657,81 Varianza 4.701.508,15
DS 2.168,30
S 5%
RIESGO ANO 4
X Probabilidad | Flujo de caja
Px AX Px*Ax AXx - AX (Ax-Ax)2*Px
NORMAL 80% 58.743,50 46.994,80 (555,96) 247.276,55
OPTIMISTA 15% 64.303,14 9.645,47 5.003,67 3.755.512,65
PESIMISTA 5% 53.183,87 2.659,19 (6.115,60) 1.870.028,93
AX = 59.299,47 Varianza 5.872.818,13
DS 2.423,39
S 4%
RIESGO ANO 5
X Probabilidad | Flujo de caja
% AX Px*Ax AX - AX (Ax-Ax)2*Px
NORMAL 80% 83.444,63 66.755,70 (614,49) 302.074,68
OPTIMISTA 15% 89.589,49 13.438,42 5.530,38 4.587.759,22
PESIMISTA 5% 77.299,76 3.864,99 (6.759,35) 2.284.439,78
AX = 84.059,11 Varianza 7.174.273,68
DS 2.678,48
S 3%
VAN DESAPALANCADO
X Probabilidad | Flujo de caja
Px AX Px*Ax AX - AX (Ax-Ax)2*Px
NORMAL 80% 37.505,02 30.004,02 (1.356,69) 1.472.487,65
OPTIMISTA 15% 51.071,93 7.660,79 12.210,22 22.363.406,25
PESIMISTA 5% 23.938,11 1.196,91 (14.923,60) | 11.135.687,89
AXx = 38.861,71 Varianza 34.971.581,79
DS 5.913,68
S 15%
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ANEXO 34 RIESGO APALANCADO

RIESGO FLUJO DE EFECTIVO APALANCADO

RIESGO ANO 1
X Probabilidad | Flujo de caja
Px AX PX*Ax AX - AX (Ax-AX)2*Px
NORMAL 80% 6.980,72 5.584,58 (443,80) 157.563,65
OPTIMISTA 15% 10.784,69 1.617,70 3.360,17 1.693.608,21
PESIMISTA 5% 4.444,75 222,24 (2.979,77) 443.951,65
AX = 7.424,52 Varianza 2.295.123,51
DS 1.514,97
S 20%
RIESGO ANO 2
X Probabilidad | Flujo de caja
Px AX PXx*Ax AX - AX (Ax-AX)2*Px
NORMAL 80% 12.009,11 9.607,29 (512,07) 209.774,08
OPTIMISTA 15% 16.398,30 2.459,74 3.877,12 2.254.803,84
PESIMISTA 5% 9.082,99 454,15 (3.438,20) 591.059,89
Ax = 12.521,18 Varianza 3.055.637,81
DS 1.748,04
S 14%
RIESGO ANO 3
X Probabilidad | Flujo de caja
Px AX PXx*Ax AX - AX (Ax-Ax)2*Px
NORMAL 80% 26.616,06 21.292,85 (580,35) 269.443,16
OPTIMISTA 15% 31.590,47 4.738,57 4.394,06 2.896.170,26
PESIMISTA 5% 23.299,79 1.164,99 (3.896,62) 759.183,59
AX = 27.196,41 Varianza 3.924.797,01
DS 1.981,11
S 7%
RIESGO ANO 4
X Probabilidad | Flujo de caja
Px AX Px*Ax AX - AX (Ax-Ax)2*Px
NORMAL 80% 41.664,75 33.331,80 (648,62) 336.570,86
OPTIMISTA 15% 47.224,39 7.083,66 4.911,01 3.617.707,49
PESIMISTA 5% 37.958,32 1.897,92 (4.355,05) 948.322,75
AX = 42.313,37 Varianza 4.902.601,10
DS 2.214,18

S

5%
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RIESGO ANO 5
X Probabilidad | Flujo de caja
Px AX Px*Ax AX - AX (Ax-Ax)2*Px
NORMAL 80% 65.772,63 52.618,11 (716,90) 411.157,20
OPTIMISTA 15% 71.917,50 10.787,62 5.427,96 4.419.415,52
PESIMISTA 5% 61.676,06 3.083,80 (4.813,48) | 1.158.477,38
AX = 66.489,54 | Varianza 5.989.050,10
DS 2.447,25
S 4%
VAN APALANCADO
X Probabilidad | Flujo de caja
Px AX Px*Ax AX - AX (Ax-AX)2*Px
NORMAL 80% 43.627,17 34.901,74 | (1.356,69) | 1.472.487,65
OPTIMISTA 15% 57.194,08 8.579,11 12.210,22 | 22.363.406,25
PESIMISTA 5% 30.060,27 1.503,01 | (14.923,60) | 11.135.687,89
AX = 44.983,87 | Varianza | 34.971.581,79
DS 5.913,68
S 13%

ANEXO 35 DESCRIPCION DE ACTIVOS TANGIBLES E INTANGIBLES

Activos Tangibles

ESTACION DE TRABAJO
CONCEPTO CANTIDAD | COSTO UNIT. VALOR
Escritorio 1 250 250
Silla de escritorio 1 150 150
Sillas 1 35 35
Teléfono 1 30 30
Archivador 1 65 65
TOTAL 530
DETALLE COSTO
Equipos de Computacion - Por estacién de trabajo 650,00
Vehiculos (Furgoneta Chevrolet) 15.190,00
Adecuacion de Instalaciones 10.000,00
Impresoras (Conexién en red) 300,00
TOTAL 26.140,00
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MAQUINARIA
CONCEPTO CANTIDAD | COSTO UNIT. | VALOR
Tanque de acero inoxidable A4 20 Its. 1 350,00 350,00
Agitador de 50 - 100 rpm 1 600,00 600,00
Dosificadora volumen de dosificado 10-120 ml 1 1.200,00 1.200,00
Tapadora semiautomatica 1 1.200,00 1.200,00
Codificadora Térmica 1 1.000,00 1.000,00
TOTAL 4.350
IMPLEMENTOS DE PRODUCCION
CONCEPTO CANTIDAD | COSTO UNIT. VALOR
Balanza digital 1 400,00 400,00
Estufa microbiologica 1 1.200,00 1.200,00
Autoclave 1 1.800,00 1.800,00
PH metro 1 300,00 300,00
Densimetro 1 250,00 250,00
Viscosimetro 1 1.200,00 1.200,00
Probeta 1 34,00 34,00
Balon volumétrico 1 33,00 33,00
Matraz erlenmeyer 1 34,00 34,00
Alcoholimetro 1 40,00 40,00
Placas microbiol6gicas 3M 1 150,00 150,00
Pistola de calor 1 250,00 250,00
TOTAL 5.691
Activos Intangibles
Inversiones Intangibles - Activos Diferidos 37.943,90
Software (Aspel) 400,00
Tramites (anual) 400,00
Capacitacion (semestral) 300,00
Charlas y Eventos (bimestral) 9.000,00
Permisos y patentes costo anual 240,00
Constitucion y registros (Cada 5 afios) 2.640,00
Disefio Pagina web (Por una sola vez) 250,00
Promocion (Anual) Artroflex 4.212,00
Promocion (Anual) Hepax 4.258,80
Promocion (Anual) Prostax 4.867,20
Promocion (Anual) Urodex 6.552,00
Publicidad (Mensual) 680,00
Publicidad (anual) 4.143,90
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PUBLICIDAD MENSUAL CANTIDAD VALOR MES ANO 4
Dipticos 2000 $ 0,09 $ 180,00 $ 360,00
Material vario - - $ 500,00 700

TOTAL $ 680,00 $1.060,00

PUBLICIDAD ANUAL | Cant. | Valor ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Entrevistas Radio 6
Armonica $ 300,00 | $1.800,00| $1.800,00 | $1.800,00 | $1.800,00 | $1.800,00 |$ 1.800,00
Publicidad Mévil 6 $210,00 | $1.260,00| $1.260,00 | $1.260,00 | $1.260,00 | $1.260,00 | $ 1.260,00
Vademécum 300 $1,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 700,00
Banners 4 $ 25,00 | $100,00 $ 100,00
Stand 1 $ 200,00 | $ 200,00
Gigantografias 2 $96,00 | $192,00 $ 288,00
Banner Exterior
Microperforado 1 | $221,90 | $221,90
Host (Paginaweb) | - - $ 70,00 $ 70,00 $ 70,00 $ 70,00 $ 70,00 $ 70,00

TOTAL $4.143,90 | $3.430,00 | $3.430,00 | $3.818,00 | $3.430,00 | $ 3.830,00
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ANEXO 36 TIEMPO DE OBTENCION DEL REGISTRO SANITARIO

NOTICIAS

NUEVA DIRECTIVA

AFAPRONAT realiz6 cambio de Directiva y en Asamblea General, el pasado
sdbado 24 de marzo se eligi6 un nuevo Directorio que conducir4 el trabajo de
nuestra Asociacion, quedando conformado de la siguiente manera:

Presidenta: Elsa Yénez (Laboratorio Natualfa)

Vicepresidente: Julio Jaramillo (Laboratorio Bioactivo JJ)
Secretaria Tesorera: Gloria Lucero (Laboratorio RENASE)

ler Vocal: Mirtha Ordofiez (Laboratorio Lapronag)

2do Vocal: Oswaldo Llumiquinga (Laboratorio Prosanat)

Les deseamos éxitos en su labor durante el periodo 2012 -2014!

DE LA LEGISLACION:

En la semana del 19 al 23 estuvo publicado, para receptar opiniones, en la
pégina web del Ministerio de Salud Piblica (MSP) del Ecuador, el Reglamento
sustitutivo para el Registro Sanitario y Control de los Productos Naturales de
uso medicinal.

En dicha propuesta de Reglamento se establecen cambios importantes, que son
el resultado de nuestra incidencia a través de la Comision Asesora de Productos
naturales de uso medicinal del MSP y que recogen nuestras inquietudes y
necesidades de mejorar el proceso de registro sanitario de los medicamentos
naturales y el control de los establecimientos donde se producen y comerciali-
zan los mismos. Entre estos cambios podemos resaltar los siguientes:

* El proceso de registro sanitario serd documental, por lo que se simplifica el
proceso en tiempo y se optimiza la informacién solicitada. Una vez recibida la
solicitud de registro sanitario con sus anexos, se procederd al anlisis técnico
documental, para lo cual el INH dispone del término de 30 dias contados a
partir de la fecha de recepcién de la solicitud, si en este tiempo se encuentran
observaciones se notificard por una sola vez al interesado. Y el registro sanitario
serd concedido en el término méximo de 15 dfas, una vez cumplidos todos los
requisitos establecidos.

¢ Cuando el producto contiene como principio(s) activo(s) recurso(s)
natural(es) de uso medicinal que tiene(n) Monografia oficial de seguridad y
eficacia publicadas por la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) o por la
ESCOP (European Scientific Cooperative On Phytherapy) o por otros organis-
mos reconocidos cientificamente, se hard referencia a la misma y no serd
necesario volver a repetir experimentalmente los ensayos preclinicos y/o
clinicos. A los que no constan en Monograffas si se les deberan realizar los
estudios de farmacologia y toxicologia experimentales con el producto a
registrar.

* Para el caso de Registros Sanitarios de productos que durante su perfodo de
vigencia no hubieren sufrido cambios o modificaciones en su inocuidad o uso
previsto, y que no hubieren sido objeto de suspensién por parte de la autoridad
sanitaria. la reinscripcion se realizard automdticamente, sin més requisitos que
la presentacion de la solicitud respectiva por parte de su titular.

* Para los establecimientos naturistas de comercializacidn se establece un
cambio importante al introducirse una nueva clasificacién que son las Farma-
cias naturistas, a las mismas se le concede el plazo de seis (6) afios desde la
fecha de la publicacion del reglamento para que, formen y/o contraten un
profesional Quimico o Bioquimico Farmacéutico responsable de dichos

establecimientos. En dicho plazo las Farmacias Naturistas requieren disponer
de una persona responsable del establecimiento capacitada con al menos titulo
de Técnico Superior en alguna de las ramas de la Farmacia y/o Productos
Naturales. Esto es algo muy positivo para el sector, ya que en 6 afios tendremos
todos los locales de venta en una categoria superior y el farmacéutico respon-
sable puede ser el mismo duefio o alguien de su confianza que se haya formado
en ese plazo otorgado por el MSP y en el cual ofrecerd opciones de formacién
a distancia para que los que tienen esos locales se puedan formar sin necesidad
de dejar su puesto de trabajo: en dos afios obtendrén titulos de técnicos Superi-
ores y en dos o tres mds tendrén su titulo de farmacéutico, que es profesional
capacitado para dar informacién correcta y oportuna sobre los medicamentos
en general, incluidos los naturales; para dispensar correctamente dichos
medicamentos, velar por su correcto almacenamiento en la Farmacia; asi como
para administrar los procesos de seleccion, suministro y distribucién de esos
medicamentos en el establecimiento de venta y por tiltimo responsabilizarse de
la Farmacovigilancia que establece el Art. 63 del nuevo Reglamento.

* Se ha establecido en el Anexo 1 del Reglamento que las Farmacias Naturistas
pueden expender no solo los medicamentos naturales, sino también alimentos y
cosméticos naturales, asi como Especialidades Farmacéuticas constituidas por
mezclas de recursos les con vitaminas y les. En todos los casos
productos con registro sanitario.

* La cuarta transitoria del Reglamento establece que las solicitudes de registro
sanitario de productos naturales procesados de uso medicinal ingresadas a
trdmite antes de la vigencia del nuevo reglamento podrén ser retiradas para
acogerse al procedimiento establecido en este instrumento en el plazo de
30 dias contados desde su suscripcion. El reingreso de la solicitud que
cumpla con todos los requisitos establecidos no causard el pago de un
nuevo derecho por servicio de registro sanitario.

DE LASNORMAS FARMACOLOGICAS:

Las Normas Farmacoldgicas vigentes, en su tltima edicién 2011, disponible en
la pégina web del INH, establece en su capitulo XIV De los Productos Natura-
les, que en las etiquetas de los productos naturales ademds de incluir todos los
requerimientos para un producto de Venta Libre, debe anteponerse la palabra
“Coadyuvante” antes de las Indicaciones terapéuticas, y una serie de Adverten-
cias de acuerdo a la sustancia(s) activa(s) que contengan los productos y que en
este nimero del Boletin AFAPRONAT, se publican algunas de estas especies
con advertencias establecidas.

o T
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ANEXO 37 ESTUDIO CIENTIFICO EXTRACTO DE HARPAGOFYTO PARA

LA ELABORACION DE ARTOFLEX

Propiedades antiinflamatorias
de Harpagophytum procumbens:
;usos tradicionales o evidencia cientifica?

Pilar Garcia-Garcia
Francisco Lopez-Munoz
Belén Martin-Agueda
Cecilio Alamo

Harpagophytum procumbens es una planta origi
naria de Africa del Sur, que crece de forma espon-
tanea en el desierto de Kalahari. Pertenece a la
familia Pedaliaceae y también se denomina garra
del diablo, una del diablo, raiz de Windhoek, gar-
fios del diablo o harpagofito (devil’s claw, grapple
plant, wood spider, denominaciones en inglés;
teufelskralle, trampelklette, en aleman; griffle du
diable, en francés), ya gue los frutos son cépsulas
lefiosas terminadas en una corona de puas afila-
das ‘" 2. El harpagofito es una planta herbacea
perenne, de hojas opuestas, duras y carnosas.
Las flores son solitarias y axilares, de un color
rosa palido. La raiz principal puede alcanzar hasta
1,5 m de longitud y de ella parten varias secun-
darias @.

La parte del harpagofito empleada en terapéutica
son las raices laterales tuberizadas, que contie-
nen diferentes principios activos, destacando los

heterdsidos monoterpénicos, del grupo de los iri-
daides (harpagdsido, harpagidas, procumbdsida),
compuestos triterpénicos (acido ursolico y olea-
nolico), derivados del fenilpropano (verbascosido,
isoacteosido), flavonoides (kempferol, luteolina),
esteroles, benzoquinona, estaquiosa, etc. 2 £
mecanismo de accion del harpagofito, aunque no
esta suficientemente aclarado, se ha relacionado
con una inhibicion del metabolismo del acido ara-
quidonico a través de dos vias (ciclooxigenasa y
lipooxigenasa).

La raiz secundaria tuberizada de harpagofito ha
sido muy utilizada en medicina popular como
antiinflamatorio, analgésico, antidiabético, estimu-
lante del apetito, etc. La Comision E del Ministerio
de Sanidad Aleman ha aprobado las siguientes
indicaciones: artralgia, artritis, dispepsia . En
relacion a las contraindicaciones de esta droga,
cabe destacar la hipersensibilidad al producto,
ademas de aquellos pacientes con historia de

Referencia Duracién Dosis pac::ntes Tipo estudio Efecto terapéutico
g?:;.b;gk sem6&1nas 60 mg 88 Aleatorizado, doble ciego | | Dolor espalda
g{‘;‘;ﬁfﬁik Semznas 60mg | 250 |Postautorizacion f%:%ﬁieﬁi'iiﬂi‘;
ol I P N e g e
Lo | g | 2X480mg | 117 | Abierto, multicétrico i

TABLA 1. Estudios clinicos con extractos de raiz de harpagofito.

Fuente: www.fitoterapia.net



tilcera péptica o gastritis. Hasta el momento, no
se han descrito interacciones relevantes, ni hay
que tomar precauciones especiales para su corn-
sumo.

Se ha realizado una bisqueda biblogréfica sobre
Harpagophytum en la base de datos Medline, con
la finalidad de conocer los estudios clinicos publi-
cados y qué usos terapéuticos se estudian en los
mismos. Desde 1986 hasta la actualidad apare-
cen 40 documentos referidos a esta planta, de
los cuales 13 de ellos hacen referencia a estudios
clinicos.

Laudahn et al. © realizaron un estudio para valo-
rar la eficacia y tolerabilidad de un extracto de
harpagofito, en 130 pacientes que padecian dolor
de espalda no radicular. Estos autores concluyen
que el extracto de esta planta, a dosis de 480
mg/d, puede ser eficaz en el tratamiento crénico
del dolor de espalda. Ademas, observaron un
excelente cumplimiento y tolerabilidad.

Por su parte, Chrubasik et al. @ realizaron un
estudio piloto, doble ciego y aleatorizado, en el
que compararon un extracto de harpagofito con
un inhibidor selectivo de la ciclo-oxigenasa-2, rofe-
coxib, en 44 pacientes que consumieron 60
mg/dia de harpagofito y, otros 44, 12,5 mg/dia
de rofecoxib. En este estudio, aunque el nimero
de sujetos es pequenio, se concluyd que la efica-
cia y seguridad del extracto de harpargofito lo
hace recomendable para su uso en el dolor de
espalda crénico no especifico. En la FIGURA 1 se
ha representado el niimero de pacientes libres de
dolor durante el estudio.

En un estudio de postautorizacion, lievado a cabo
también por Chrubasik et al. “ se reclutaron 250
pacientes que padecian dolor no especifico, a los
que se les administré una dosis de 60 mg/dia de
extracto de raiz de harpargofito. Los resultados
obtenidos mostraron que entre un 50 y un 70% de
los pacientes se beneficiaron con el extracto de la
planta, reportando un escaso nimero de efectos
adversos. Los autores concluyen que el harpago-
fito puede ser una alternativa Util para el trata-
miento de este tipo de dolor.

La duracidn de los estudios comentados se sitta
entre 4 y 8 semanas, empleandose harpagofito
como antiinflamatorio en el tratamiento del dolor
36 | os resultados globales de los estudios
demostraron de forma constante una mejoria del
dolor de espalda no especifico y del dolor osteo-

124 = Harpagofito

o COX-2

10

84

N2 DE PACIENTES

4 5

FIGURA 1. Nuimero de pacientes sin dolor durante el tra-
tamiento. Adaptado de Chrubasik et al. 3.

artritico de cadera y rodilla. La raiz de harpagofi-
to esta indicada en el tratamiento de procesos
inflamatorios cronicos (inflamaciones articulares
dolorosas) @. Por ahora, no existen estudios que
avalen otras posibles indicaciones del harpagofito
(antidiabético, estimulante apetito, etc.), propie-
dades que quedarian enmarcadas dentro de los
usos tradicionales.
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ANEXO 38 ESTUDIO CIENTIFICO EXTRACTO DE CARDIO MARIANO
PARA LA ELABORACION DE HEPAX

CARDO LECHERO (Silybum marianum)
Fuente: Medine Plus Hierbas y Suplementos

Historia

El cardo amargo se ha ufilizado medicinalmente durante mas de 2000 afios, utilizado
comunmente para el tratamients de trastormos del higado ¥ de la vesicula biliar. Un
compuests flavoncide llamado silimarna puede ser extraido de las semillas del cardo
lechero, ¥ se cree que es el componente biologico active. Los terminos "cardo
lechero® y "silimaring” a veces se utilizan con el mismo significado.

Los proeductios del cardo lechero som populares en BEuropa y en los Estados Unidos
para varios tipos de enfermedades del higado. A pesar de gue se ham publicado
numerosos estudios en humanos, la mayoria de los estudios no han sido bien
disefiados ni reportados.

Sinonimos

Cardo de toro, cardo blanco, Cardui mariae frectus, Cardui mariae herba, Cardum mananum
L., Carduus marianus L., Chardon-Marie, raiz Emetic, flavonolignans, Frauendistal, Fructus
Silybi mariae, fruta de chardon Marie, carde para sanar, cardo bendito, Isosilibinin, isosilybin,
Fanger, Kocakavkas, Kuub, cardo de dama, Legalon, marana mariana, cardo mariano,
mariana marnana, Manendistel, Marienkrdmer, cardo de Mary, cardo suave, leche de ipecac,
natursil, natursilum, carde de MWuesira Sefiora, hojas de cochine, cardo real, shui fei ji
silidiamin, Slyi mariae fructus, siybin, silybinin, silychrstin, silymarin, leche de serpients, 5.
marianum, sow thisle, cardo de Santa Maria. Thisylin, Venue thistle, variegated thistle,
alzachofa silvesire.

Evidencia

Se han somelide a prusba los siguienies wsos en huwmanos o animales. La seguridad ¥
eficacia de los mismos no siempre e han demosfrado. Algunas de estas afecciones son
polencizimente senas y las debe evaluar un proveedor médico califfcado.

Uso basado en evidencia cientifica Grado

Hepatitis cronica (inflamacion del higado)

Varios estudios del cardo lechero por wia oral para tratar hepatitis causada

por virus o aloohiol reportan mejoria en pruebas del higado. Sin embargo, la =]
mayoria de los estudios han sido pequefios y mal disefiados. Se necesita
hacer mejor investigacion antes de poder hacer una recomendacion.

Cirrosis

Multiples estudios de Eurcpa sugieren gue hay beneficios en el uso de cardo
lechero para la cimosis. En experimentos de hasta § afocs de duracion, el
cardo lechers ha mejorado la funcion del higado y ha disminuido el namero B
de muertes gue oCuwmen en pacientes cirraticos. Aunque estos resultados son
prometedores, la mayora de los estudios han sido mal dissfiados. Se
necesita hacer mejor investigacion antes de poder hacer una recomend acidn.



Hepatitis viral aguda

La inwestigacion del cardo lechero para la hepatitis wiral aguda no ha
brindado resultados claros, v el cardo lechero no puede ser recomendado
para esta afeccion gue potencialmente podria ser muy grave.

Envensenamiento por hongos amanita phalloides

El cardo lechero s2 ha usado tradicionalmente para tratar el envensnamisnta
por hongos Amania phalioides . y wvarios estudios en animales y casos
aislados en humanos han sugerido posibles beneficios. Sin embargo, na hay
suficientes estudios confiables en humanos para apoyar el uso del cardo
lechoso.

Prevencion de cancer

Hay reportes tempranos de experimentos en laboratorics gue indican gue los
compuestos quimicos silimarina y silibinina en el cardo lechero reducen el
crecimientc de células cancerosas en el cancer de pecho, cervical y de
prostata em humanos. También hay un reporte de wn un paciente con cancer
de higado cuya condicion mejord después del tratamiento con cardo lechero.
Zin embargo, esta investigaciom es demasiado prematura para sacar

conclusions concretas, y dichos efectos no se han mosfrado en pruebas de
alta calidad en humanos.

Diabetes (en pacientes con cirrosis)

Un nimero pequefio de estudics sugiere posibles mejorias en el control de
azlcar en la sangre en pacientes cimdticos con diabetes. Sin embargeo, no
hay suficiente evidencia cieniifica para recomendar cardo lechero para este
uso.

Colesterol alto

& pesar de que la investigacion en animales de laboratorio sugiere gue los
efectos de disminucion del colestercl con el cardo lechers, los estudios en
humanos han ofrecido resultados poco claros. Se necesitan mas estudios
antes de poder hacer una recomendacion.

Daneo en el higado por drogas o toxinas

Varios estudios sugieren que hay beneficios posibles del cardo lechero para
fratar o prevenir el dano al higado causado por drogas o producios quimicos
toxicos. Los resultados de esta investigacion no son claros, y la mayoria de
los estudios han side mal disefados. Por lo tanto, no hay suficiente evidencia
cientifica para recomendar el cardo lechero para este uso.

"Referencia para los grados:

& Salida evidencia cientifica para este uso;

E: Buena evidencia cientifica para este uso;

Z: Dudosa evidencia cientifica para este uso;

O Aceptable evidencia cientifica contra este uso;
F: Solida evidencia cientifica contra este uso.
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Razones para los grados

Usos basados en la tradicion o tecria

Loz siguientes usos estan bazados en la fradicion, teariaz cientificas o investigacion
limifads. A menudo no e han probado complefamente en humanos y no siempre se
han demostrado su segurnidad p eficacia. Algunas de esltas afeccionesz son
potencialmente serias y las debe evaluar un proveedor medico calificado. Podria
haber ofroz usos propuesios que no estan senalados a confinuacion.

Lesicnes agudas del higado, cancer en adulios, cirosis por alcoholismeo, reacciones
foxicas por amiodarona, antibacterial, anticarcinegeno, anti  inflamatorio,
antiproliferativo, antiesclerdtico, efecto anfiulceroso, asma, cancer de vejiga, sangrado,
cancer de pecho, bronguitis, cancer, gquimoprevencion, dolor de nervios por diabetes,
suplements dietético, dispepsia, tumores de expresion EGF-R, higado graso.
Calculos biliares, resaca, hemomroides, hepaprotectores, cancer de homona
refractaria en prostata humana, enfermedad, inmunomodulador, inmuneestimulante,
protecciones intemas, lesiones isguémicas, Tlimpieza™ de higado, cancer de higado,
lesiomes en el higado, malfuncionamiento del higado, regeneracion del higado, cancer
de higado, dano al higado, pérdida de apetito, cancer de pulmdn, malaria, problemas
mensiruales, macrofagos pertoneales, plaga. psorasis por cancer de prostats,
toxicidad peor radiacion, habilidad de reparacion, influencia restorativa, cancer de piel,
mordeduras de serpientes, ftrastomos del bazo, cirugia para filtro solar, apoptosis
inducida por imadiacion de rayos ultra vicleta, venas waricosas, actividad wital y
capacidad de trabajo.

Estandarizacion

La estandarizacionm supone la medicion de las canfidades de ciertos productos
quimicos en productos para tratar de hacer diferentes preparacicnes similares entre si.
Mo siempre se sabe si los productos guimicos gue se miden son los ingredients
“activas.” El cardo lechero a menuda se considera estandarizado cuando contiene 7O
a 80% de silimarina. La silimarina s una mezcla de tres flavonolignanos: silybim,
silidianin, y silychristin, & pesar de la estandarizacion, diferentes preparaciones y
marcas pueden tener diferentes efectos en el cusrpo.

Alergias

Las personas con alergias a plantas de la familia del aster [ Compaosifea, Asferaceas |
o a las margaritas, alcachofas, cardo comuan, kiwi o algln constituyente de la familia
del cardo lechero (silibinina, siliquistina, silidianina, silimonina, siliandrina) pueden
tener reacciones alérgicas al cardo lechero. Se ha reportado una reaccion de choque
anafilactico (una reaccion alérgica severa) al £ o tabletas de cardo lechero en varios
pacientes. Em general, la silimarina fi=ne una historia de busna seguridad com
repories publicados de trastomos estomacales y y erucpicnes de la piel poco usuales.

Efectos secundarics y advertencias

El cardo lechero parece ser bien folerado en dosis recomendadas durante hasta &
anos. Algunos pacientes en estudics han sexperimentado trastornos estomacales,
dolor de cabeza y comezon. Hay repories poco usuales de perdida apetito, gas,
acidez, diamea, dolor en las ariculaciones, e impotencia debido al uso del cardo
lechiero. Una persona experimentd sudor, nausea, dolor estomacal, diarrea, vomito,
debilidad ¥ un colapso después de tomar cardo lechero. Esta reaccion puede haberse
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debido a una reaccion alérgica, ¥y s mejord despues de 24 horas. Altos niveles de
enzima del higado en una persona que tomo cardo lechero volvio a la nomalidad al
dejar de tomar la hierba.

En teocria, el cardo lecherc puede bajar los niveles de azlcar en |la sanmgre. Se
recomienda precaucion en pacientes con diabetes o hipoglicemia, ¥ en aquellos que
estan tomando medicamentos, hierbas o suplementos que afectan los niveles de
aziucar en la sangre. Los niveles séricos de glucosa pueden necesitar ser observados
por un profesional de la salud, y puede ser necesano ajustar el medicamento.

En teoria, debido a que el exfracto de la planta del cardo lechero puede tener efectos
estrogenicos, las mujeres con afecciones de sensibilidad homonal deben evitar el
cardo lecherc en lugares por encima de la tierra. Algumas de estas afecciones
incluyen cancer de pecho, uterno, u ovarco, endomeiriosis y fibroides uterinos. Mo se
ha comprobado que el extracts de las semillas de cardo lechero gque se utiliza mas
comiunmente tenga efecios estrogenicos.

Embarazo y lactancia

Histaricamente, &l cardo lechero se ha utilizado para mejorar el flujp de leche
matemal, ¥y dos estudios breves del cardo lechero en mujeres embarazadas no
reportan efectos secundarics. Sin embargo, por ahora no hay suficiente evidencia
para apoyar &l uso seguro del cardo lechero durante el embarazo o lactancia.

Interacciones

La mayoria de laz hievbaz y suplemenfos no se han probado completamenfe en
cuando a la inferaccion con ofras hierbas, suplemenfos, drogas o alimentos. Las
inferacciones gue =g sefalan & confinuacion se basan en informes y publicaciones
cientificaz, experimentos de laboratoric o uso fradicional. Siempre debe feer laz
eltiqueias del producta. Si usted padece de alguna afeccicn, o 5i esfs fomando ofras
drogas, hierbas o suplementos, deberd consuffar con un proveedor medico calificado
anfes de iniciar una ferapia nueva.

Interacciones con drogas

Algunos estudios en animals sugieren gue el cardo lechero puede interferr con la
manera en que el cuerpo procesa algunas drogas utilizando el sistema de enzima del
higado "citocromo P450." Como resuliado, los niveles de estas drogas pueden
incrementarse en la sangre, y pueden causar efecios mas intensos o reacciones
adversas. Muchos tipos de drogas pueden ser afectadas. Usted debe hablar con un
profesional de la salud para obtener una lista de dichas drogas y sus infteracciones
posibles. En teoria, el cardo lechero puede bajar los niveles de azlcar en la sangre.
Se recomienda precaucion cuando se utiizan medicamentos que también bajan e
nivel de azicar en la sangre. Los pacientes gque tomam medicamenios para la
diabetes por via oral o insulina, deben ser ocbservados cuidadosaments por um
profesional de la salud. Pusde ser mecesario hacer ajustes en el medicamanto.

Se ha reportado una interaccion posible con fenitena (Dilantin®) con el cardo lechero.
Sim embargo, los resultados no son muy claros.

Se ha reporado gue los ingredients del cardo lechero previenen la toxicidad
amiodarona en estudios con animales. En base a los estudios de laboratoric ¥y con
animales, el cardo lechers pusde aumentar los efectos de drogas para la
guimicterapia, como doxorubicina, cisplatina y carboplatina. El cardo lechero puede
interactuar con agentes hormonales.
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Interacciones con hierbas y suplementos dietéticos

Algunos estudios en animals sugieren gue el cardo lechero puede interferr con la
manera =n gque el cuerpo procesa algunas hierbas o suplementos wtilizando el
sistema de enzima del higado "citccromo P450." Como resultado, los niveles de estas
hierbas o suplementos pueden ser demasiado altos en la sangre. Tambien pueden
alterar los efecios que ofras hierbas o suplementos tienen el =l sistema P450, como
por sjemplo, la sanguinara, uha de gato, manzanila, chaparral, sauzgatillo,
damiana, Echinacea angusbfolia , sello de oro, foronja, regaliza, orégano, trébaol rojo,
hierpa de Sam Juan, cereza silvestre y yuca.

El cardo lechero puede bajar los niveles de azlcar en la sangre. Se recomienda
precaucion cuando se utilizan hierbas o suplementos que pueden también bajar el
nivel de azldcar en la sangre. Los niveles de glucosa pueden requerir ser obhservados
cuidadosamente, ¥ se puede necesitar hacer ajustes en las dosis. Algunos ejemplos
incluyen: Aloe wera, ginseng americano, arandano, melon amargo, bardana, alholva,
aceite de pescado, gimnema, castana de indias/ extracto de semilla de castana de
indias, malvavisco, cardo lechoso, Panax ginseng, romero, ginseng siberianoc, ortiga
mayor, vitamina E.

El cardo lechero puede interactuar con agentes hormonales. Se ha reportado que la
silimarina y la vitamina E previenen |la toxicidad amiodarona en estidios con animales.
El cardo lechero puede secuestrar el hiermo y retardar 2| metabolismo de calcio.

Metodologia

Esta informacion esta basada en una monografia a nivel profesicnal editada vy
revisada por colaboradores del Matural Standard Research Collaboration
(wharw naturalstandard.com): E-FP Barmrette, MD (Case Western Reserve University
School of Medicine); Ethan Basch, MD {(Memorial Sloan-Keterimg Cancer Center);
Samuel Basch, MD [(Mt. Sinai Medical Center, NY); Heather Boon, B.Sc. Phm, PhD
{University of Toronto}; lvo Foppa, MD, ScD (Harvard School of Public Healthl; Paul
Hammemess, MD [(Harvard Medical Schooll;, David Sollars, M.Ac, H.MCZ. (New
Englamd School of Acupuncture); Philippe Szapary, MD (University of Pennsylvania);
Catherine Ulbricht, PharmD (Massachusetts General Hospital); Meng Yeng, PhamD
(ACS-Consultec).



ANEXO 39 ESTUDIO CIENTIFICO EXTRACTO DE SABAL O SAO PALMETO PARA LA ELABORACION DE PROSTAX

FIGURA 1. Frutos de Sabal serrulata.
Foto: Steven Foster.

El extracto lipidico de sabal
(Sabal serrulata) en el tratamiento
de la hiperplasia benigna de prostata

Abstract

In recent years, several research results have
been published confirming the indication of the
preparations of fruits from saw palmetto (Sabal
serrulata) in the treatment of Bening Prostatic
Hyperplasia (BPH). Nevertheless, the active prin-
ciples and their mechanism of action are not
clearly established. According to the literature, its
effect on BPH is considered to be linked to its anti-
inflammatory and antiandrogenic activities. When
urine flow studies and transrectal ultrasound are
performed in BPH patients before and after treat
ment with sabal preparations, no morphological
changes are observed in the size of the prostatic
adenoma. However, functional parameters are
modified, with an increment of the peak and mean
flow rates and a reduction of the residual urine vol-
ume. These findings suggest that the mechanism
of action involves the receptors in the prostate
urethra or in the prostate itself.

Key words

Saw palmetto, Sabal serrulata, Serenoa repens,
Benign Prostatic Hyperplasia.

A. Anguera
L. Redondo
A. Mafies

Resumen

Durante los Ultimos afios se han publicado diver-
sos trabajos que confirman la indicacién de: los
preparados de fruto de sabal (Sabal serrulata) en
la hiperplasia benigna de préstata (HBP), no obs-
tante, los principios activos y su mecanismo de
accién no estan claros. Segun los autores se atri-
buye su accién a una actividad antiinflamatoria y
a una actividad antiandrogénica. Cuando se reali-
zan estudios de flujometrla y ecografia prostatica
transrectal a pacientes con HBP antes y después
de la administracién de un preparado de sabal, se
observa que morfolégicamente no hay cambios
en el tamafio del adenoma prostatico. Sin embar-
g0, los parémetros funcionales si se ven modifi-
cados, aumentando el flujo méximo y medio y
reduciéndose la cantidad de orina residual. Todo
ello induce a pensar que el mecanismo de accion
es a hivel de receptores en la uretra prostatica o
en la propia préstata.

Palabras clave

Sabal, Sabal serrulata, Serenoa repens, Hiperpla-
sia benigna de préstata.

Fuente: www.fitoterapia.net

1. Hiperplasia benigna de prostata

La hiperplasia benigna de prostata (HBP) es un
proceso proliferativo, de carécter benigno, con-
secuencia del aumento del tamafio y, fundamen-
talmente, del nimero de los elementos celulares,
epiteliales y estromales, que integran la glandula
prostatica.

A pesar de que la HBP es una de las patologias
mas frecuentes que afectan a los hombres, sobre
todo a los de mayor edad, sorprendentemente no
se conoce con exactitud su etiologia y patofisio-
logla.

La HBP se caracteriza por la hiperplasia relacio-
nada con la edad, los sintomas del tracto urinario
inferior y la obstruccién al flujo vesical. Sin embar-
g0, estos tres aspectos de la enfermedad pueden
no estar presentes en todos los varones con HBP.
Epidemiologia

La HBP raramente afecta a hombres menores de
40 afos. No obstante, cerca del 50% de los que
tienen 60 afios y el 90% de los que tienen mas de
80 afios presentan signos histolégicos de esta
afectacion . 2,

Debido a que la proporciéon de ancianos en la
poblacién crece a medida que lo hace el prome-
dio de la vida, seguiré aumentando el nimero de
individuos en riesgo y/o que requieran tratamien-
to para enfermedades relacionadas con la edad,
como la HBP. Ademés, la informacién publica
sobre la HBP es cada vez mayor por lo que, ya se
est4 evidenciando que un mayor nimero de hom-
bres es evaluado y buscan tratamiento de los sin-
tomas del tracto urinario inferior,

Etiopat

Los mecanismos que ponen en marcha los cam-
bios que se producen en la HBP no estén sufi-
cientemente aclarados, pero sl sabemos que para
que tengan lugar se requieren dos condiciones:
edad madura y presencia de andrégenos. Es muy
raro observar este proceso en pacientes jovenes
o en individuos con ausencia congénita de andro-
genos o en aquellos sometidos por otras razones
a deprivacién androgénica por métodos farmaco-
légicos o quirirgicos.

La testosterona es uno de los méximos responsa-
bles de la génesis de la HBP. A nivel citosélico la
testosterona se transforma en dihidrotestostero-

na (DHT) mediante una reaccién enzimatica catali-
zada por la 5a-reductasa. Una vez transformada
en DHT, ésta llega al nicleo donde tras unirse a un
receptor especfifico induce la sintesis de DNA, con
la consiguiente produccién de RNAmM que a su vez
codifica la formacién de nuevas proteinas implica-
das en los fenémenos de hiperplasia celular.
Ademas se postula también que otras sustancias
u hormonas acttan en la patogénesis de la HBP.
En este sentido se sabe que el aumento de los
niveles de estrogenos en sangre induce un
aumento de volumen en la glandula prostatica.
Asimismo, los factores de crecimiento, como el
factor de crecimiento fibroblastico (FGF) y el fac-
tor de crecimiento epidérmico (EFG), estan tam-
bién implicados en la génesis de la HBP. Sila pro-
liferacion celular es un componente de la
hiperplasia prostatica, también hay que conside-
rar que el factor de transformacién celular (TGF),
que es un potente inhibidor de la proliferacién
celular, puede tener un papel en la HBP.

En conclusién, podemos decir que el procesc de
HBP es probablemente debido a una situacion de
desequilibrio entre la proliferacion celular y la
muerte celular, siendo los androgenos uno de los
factores decisivos en este proceso (FIGURAS 2-3).

Las teorias mas aceptadas para explicar la fisio-
patologia de la HBP postulan que la obstruccién
del flujo urinario asociada a la HBP comprende
dos elementos: un componente estéatico (mecani-
co) debido al aumento de tamafio de la préstata y

MPERPLASIA PROSTATICA

ANDROGENOS

FIGURA 2. Esquema de los principales factores que contro-
lan la proliferacidén/apoptosis celular en la HBP (adaptado de
Cuellar y Kyprianou) 2/,

Fuente: www.fitoterapia.net
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FIGURA 3. Esquema de los factores etiopatogénicos que intervienen en la HBP

un componente dindmico secundario a las varia-
ciones del tono de la musculatura lisa del cuello
vesical y de la prostata ),

Como acabamos de comentar, la hiperplasia glan-
dular estd en gran medida bajo control hormonal,
principaimente de la hormona androgénica DHT,
sin embargo, el tono muscular liso esta regutado
a través de los receptores « ; del sistema nervio-
s0 simpético “,

Clinica

Desde el punto de vista clinico existe una falta de
correlacion entre la intensidad de los sintomas y
el tamafio de la prostata. Es muy frecuente
observar enfermos asintoméaticos con prdstatas
muy voluminosas y otros con préstatas peque-
fias y marcados sintomas.

Debido a que, desde el punto de vista anatémico,
la gléndula prostética rodea a la uretra, las mani-
festaciones mas comunes de la HBP son los sin-
tomas del tracto urinario inferior. Estos pueden
ser clasificados del siguiente modo (TABLA 1):

SINTOMAS OBSTRUCTIVOS

Dificuttad de Inicio de la miccion
Disminucion del calibre del chorro miccional
Goteo postmiccional

Vaciado vesical incompleto

Retencion urinaria

TABLA 1. Sintomatologia micclonal de la HBP,

A) Sintomas relacionados con el vaciado (ante-
riormente conocidos como sintomas obstructi-
vos), Estos sintomas obedecen a un estrecha-
miento de la uretra prostatica distal al cuello de la
vejiga.

B) Sintomas por almacenamiento (conocidos
como sintomas irritativos), Son debidos a la res-
puesta del musculo detrusor a la obstruccion.

La polaquiuria y la urgencla miccional suelen ser
los sintomas mas molestos, aunque existe varia-
cién considerable entre los pacientes.

En algunos hombres la enfermedad puede com-
plicarse con la presencia de retencién urinaria,
producida por un desequilibrio entre el poder de
contracclon del detrusor y la resistencia al flujo
urinario. Esta descompensacién puede evolucio-
nar a una infeccion urinaria recurrente, hematuria
macroscapica o insuficiencia renal.

Diagnastico

En la evaluacién diagndstica de un paciente con
HBP, es muy importante considerar la historia cli-

SINTOMAS IRRITATIVOS

Urgencla micclonal

Polaquiuria nocturna

Polaquiurta diurna

Incontinencia por urgencia miccional
Dolor suprap(bico

Fuente: www.fitoterapia.net

nica realizando una buena anamnesis (TABLA 2) de la
sintomatologla urinaria, para evaluar el grado de
prostatismo. Es importante también identificar
eventuales enfermedades de caracter sistémico
que puedan tener influencia en el aparato urinario
(diabetes mellitus, litiasis, etc.) Asimismo debe re &
lizarse un interrogatorio sobre medicaciones con-
comitantes, ya que se conocen muchos farmacos
que son susceptibles de modificar la funcién vesi-
cal, como por ejemplo los anticolinérgicos (TABLA 2).
Entre los elementos diagndsticos de la HBP, la uti-
lizacién de un sistema especifico de puntuacion
de sintomas en la evaluacion inicial de cada
paciente que consulta con sintomas de prostatis-
mo merecen una consideracion especial, ya que
sU uso junto con otros elementos diagndsticos han
permitido mejorar significativamente el diagnosti-
co de las diferentes patologias prostaticas ©.

En la actualidad el sistema de puntuacion méas
difundido y aceptado es el denominado IPSS-L

Historia clinlca

- Sintomatologla miccional

- Enfermedades sistémicas

- Medicacion concomitante

- Estado general de salud

- Factores de rlesgo quirirgico
Escala de puntuacién de sintomas
y calidad de vida (IPSS-L)
Exploracion clinicourolégica

- Inspeccion y palpacion abdominal y pélvica

- Tacto rectal
Exploracién analitica

- Urinaria

- Antigeno prostatico especffico
Exploracion ecografica

Estudios urodinamicas

- Flujometria
- Velumen residual

Estudios radiologicos

- Urograffa endovenosa
- Uretrocistografia y cistografia miccional

Uretrocistoscopia

TABLA 2. Evaluacién diagnéstica de la HBP

(International Prostatic Symptom Score-Quality of
life), el cual resulta simple en la préctica y ademas
puede ser contestado por el paciente mientras
espera su correspondiente visita.

Este cuestionario consta de diversas partes y la
suma posible de la puntuacién de los sintomas (S)
puede variar entre Oy 35, y de la calidad de vida
por sintomas urinarios (U) entre 0 y 6 (TABLA 3).

La interpretacion de esta escala permite caracte-
rizar la sintomatologia de los pacientes y evaluar
la influencia de los determinados esquemas tera-
péuticos ®, Actualmente, puntuaciones de sinto-
mas entre Oy 7 se considera que corresponden a
pacientes con sintomatologla leve, entre 8 y 19
moderada, y por encima de 20 sintomatologia
severa. Con respecto a su utilidad en la evalua-
cién de la progresion de los sintomas o respues-
ta al tratamiento se consideran relevantes clinica-
mente descensos en la escala de puntuacion de
sintomas del 25% o maés, asi como la necesidad
de descender al menos tres puntos para alcanzar
una mejoria subjetiva ligera para el paciente.
Tratamiento

Debido a los numerosos factores de variacion
entre los pacientes respecto a los sintomas y pro-
gresion de la enfermedad, asi como la respuesta
al placebo (40-50%) ©.7, es dificil establecer unos
criterios clinicos para intervencion terapéutica de
forma consensuada.

Las opclones de tratamiento tienen por objetivo:

- Mejorar o aliviar los sintomas.

~ Aumentar el flujo urinario.

- Reducir al minimo el riesgo de aparicién de
complicaciones a largo plazo.

- Controlar la enfermedad de una manera costo-
efectiva.

- Mejorar la calidad de vida de los pacientes.

La FIGURA 4 representa un algoritmo para el trata-
miento de la HBP, basado en gran medida en las
recomendaciones de la Asociacién Urolégica
Americana (AUA) y la International Consultation on
BPH.

» Observacion expectante: En la mayoria de los
pacientes que consultan por sintomas leves de
HBP (IPSS# 7), la observacion expectante es la
opcion mas apropiada ' 8, Esta estrategia implica
la monitorizacion periédica de las complicaciones y
la reevaluacién de sintomas por parte del médico.

Fuente: www.fitoterapla.net

203



SINTOMAS URINARIOS
Criterlos de valoracion de sintomas

1 VEZ
NUNCA CADA S

1VEZ
CADA 3

1 VEZ
CADA 2

| 2veces CASI

| DECADA 3 SIEMPRE

1. Duranto el pasado mes,
cudntas veces ha tenido
sensacion, al terminar 0 1
de orinar, de que su vejiga
| no se vaciaba por completo?

N

Durante el pasado mes,

icudntas veces ha tenido
que orinar mas de una vez 0 1
en menos de dos horas?

w

. Durante el pasado mes,
Jcudntas veces fe ha
sucadido que se le
Interrumpla o cortaba 0 1
Intermitentemente el
chorro mientras orinaba?

£

Durante el pasado mes,
cudntas veces le ha
resultado dificll 0 1
aguantarse las ganas
de orinar?

[

. 5. Durante el pssado mes,
| icubntas veces ha tenido 0 1
un chorro de orina flojo?

Durants el pasado mes,

icudntas veces ha tenido
que apretar o esforzarse 0 1
para empezar a orinar?

NINGUNA 1 VEZ

2 VECES

3 VECES

5 VECES
4 VECES 0 MAS

el

Durante et pasado mes,
({cudntas veces ha tenido

orinar cada noche, 0 1
desde que se acussta
hasta que se levanta por
|a mafiana?

Calidad de vida derivada de los sintomas urinarios

BAREMO SINTOMATICO HPSS(S)=

R

T

ENCANTADO l CONTENTO

MAS BIEN
SATISFECHO

INDIFE-
RENTE

MAS BIEN
INSATISFECHO|  MAL

muy
MAL

1, Situviese que pasar el {
resto de su vida orinando 0 | 1
como lo susle hacer ahora, §

il

icomo se sentirla?

4 5

INDICE DE VALORACION DE CALIDAD DE VIDA (Li= {::]

TABLA 3. Baremo internacional de sintomatologla prostatica y calidad de vida (IPSSL).

Fuente: www.fitoterapia.net
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FIGURA 4. Algeritmo para el tratamiento de la HBP.

 Cirugia y otras opciones farmacolégicas: La
cirugla esta indicada en pacientes con complica-
ciones de la HBP, como la obstruccién crénica
del tracto urinario, la retencién urinaria pertinaz,
las infecciones de repeticion, o la insuficiencia
renal &, Aunque no existe un consenso unanime
sobre las indicaciones de la cirugia, en otros
pacientes, se considera que es la opcién mas
adecuada para aquellos que presentan sintomas
graves.

Los tres tipos principales de cirugia para la HBP
son la reseccion transuretral de la prdstata
(RTUP), la incisién transuretral de la prostata
(ITUP) y la prostatectomia abierta. De todas éstas,
la RTUP se considera la de eleccion y constituye
la mayoria de los procedimientos realizados @ 19,
Actualmente se estén utilizando cada vez més téc-
nicas minimamente lesivas, tales como la inser-
cidn de endoprétesis prostaticas y la prostatecto-
mia con laser.

{ ctrcarr  f—— Contnvar o vatamento |

« Tratamiento farmacologico: La opcién terapéutica
farmacologica de la HBP se plantea practicamente
en todas las situaciones clinicas en las que la sinto-
matologla no es muy intensa ni se da ninguna de las
complicaciones ya comentadas en las que la cirugia
es el tratamiento de eleccidn (TABLA 4).

« Fitoterapia: Existen en el mercado numerosos
productos de esta naturaleza y a juzgar por llos
Indices de consumo se mantiene su demanda.
Recientes ensayos clinicos, a doble ciego y alza-
torizados estan demostrando que estos productos
tienen efectos subjetivos y objetivos superiores al
“efecto placebo”, lo que justifica su utilidad v, Los
productos utilizados para estos fines son muy
variados; entre ellos destacan el fruto de Sabal
serrulata y la corteza de Pygeum africanum, si
bien se emplea también la Echinacea purpurea y
otros. En general la respuesta sintomatica, si es
positiva, puede reconocerse en un corto periedo
de tiempo y todos ellos tiene la virtud de poseer
una excelente tolerancia,

Fuente: www.fitoterapia.net
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ANEXO 40 ESTUDIO CIENTIFICO EXTRACTO DE ARANDANO PARA LA
ELABORACION DE URODEX

Constituyentes fitoquimicos del
arandano americano (Vaccinium macrocarpon)
y sus beneficios para la salud

F- : s, /[
FIGURA 1. Vaccinium macrocarpon. Foto: Martin Wall,

Abstract

While cranberries (fruit of Vaccinium macrocarpon
Ait.) and fruits in general provide many nutritional
and health promoting qualities, due to their unique
proanthocyanidin (PAC) composition, cranberries
also provide an additional benefit in the form of
bacterial anti-adhesion activity. This activity is
being seen to have an important impact on urinary
tract health, and may impact other health states
where bacterial adhesion is part of the disease
mechanism.

Continued research on the nutritional and healthful
components of cranberries will be challenging.
Analytically, lack of standards makes it difficult to
quantify some of these components for determin-
ing how they vary and how they may be affected
by processing. Improved methods are also need-
ed to analyze the complex fractions derived from
bioassay directed fractionation. Biologically, there
is a need to better understand how these compo-
nents are absorbed and metabolized for deter-
mining the mechanisms involved and so markers
can be identified that allow for improved monitor-
ing of clinical study compliance.

Key words

American cranberry, Vaccinium macrocarpon,
bacterial adhesion, urinary infection.

David G. Cunningham, Sarah A. Vannozzi,
Richard Turk, Robin Roderick,
Elizabeth O'Shea, Kate Brilliant

Ocean Spr;; Cranberries, Inc. Lakeville (EUA)

Resumen

Las frutas en general tienen un valor nutricional y
un efecto potenciador de la salud. El arandano
americano (fruto de Vaccinium macrocarpon Ait.),
debido a su composicién en proantocianidinas
(PAC), proparciona un beneficio adicional gracias
a su actividad inhibidora de la adherencia bacte-
riana, por lo que puede tener un efecto beneficio-
50 en determinadas afecciones bacterianas.

Desde el punto de vista analitico, la falta de sus-
tancias de referencia dificulta la cuantificacion de
algunos de los componentes del ardndano ameri-
cano para determinar su variabilidad y cémo se
pueden ver afectados por el procesamiento. Asi-
mismo, se necesitan métodos mejorados para
analizar las complejas fracciones derivadas del
fraccionamiento biodirigido. Desde el punto de
vista bioldgico, existe la necesidad de compren-
der mejor la forma en que estos componentes se
absorben y se metabolizan para determinar los
mecanismos implicados y poder identificar los
marcadores que permitan una mejor supervision
del seguimiento de los estudios clinicos.

Palabras clave

Arandano americano, Vaccinium macrocarpon,
adherencia bacteriana, infeccion urinaria.

Fuente: www.fitoterapia.net

Introduccion

Durante mucho tiempn se ha considerado popu-
larmente que el zumo de arandano americano (en
inglés: American cranberry) contribuye a mante-
ner sano el tracto urinaric. Las investigaciones
centradas en confirmar y comprender la manera
en que el aréndano americano proporciona dicho
beneficio han dado como resultado pruebas cien-
tificas considerables gue confirman este y otros
beneficios potenciales para la salud. Mediante
fraccionamiento biodirigido se identificaron las
proantocianidinas como los constituyentes quimi-
cos responsables de impedir la adherencia de
determinados tipos de E. coli, asociados a infec-
clones del tracto urinario, a las células urcepite-
liales. También se ha demostrado, in vitro, que
impide la adherencia de H. pylori (asociado a la
incidencia de Ulceras gastroduodenales), y deter-
minados tipos de bacterias asociadas a la placa
dental y la gingivitis. Las proantocianidinas del
ardndano americano también son potenciales
antioxidantes, ya que impiden la oxidacién in vitro
de las LDL humanas. El consumo de polvo de
zumo de arandano americano también ha dado
como resultado la reduccion in vivo del colesterol
total y LDL en un modelo animal. El presente tra-
bajo trata sobre la composicion en proantocianidi-
nas del arandano americano y otras sustancias
fitoquimicas de impartancia potencial para la
salud, incluidos antociandsidos, flavonoles y écl-
dos fendlicos.

Aspectos botanicos

Ei ardndano americano (inglés: American cran-

berry, large cranberry o, simplemente, cranberry)

es el fruto pequefio y rojo de Vaccinium macro-

carpon Aiton, una planta perenne. El fruto tiene

por lo general de 1 a 2 centimetros de didmetro,

pesa de 1 a 2 gramos y se distingue por su inten-

s0 color rojo carmesl.

El género Vaccinium pertenece a la familia de las

Ericaceae. Entre las otras especies de Vaccinium

se encuentra:

— Arandano azul (V. corymbosum L., en inglés:
blueberry).

~ Arandano azul silvestre (V. angustifolium Ait., en
inglés: wild blueberry).

~ Arandano europeo (V. oxycoccus L., en inglés:
European cranberry, small cranberry).

~ Mirtilo o arédndano (V. myrtillus L., en inglés: bil-
berry, whortleberry).
-~ Arandano rojo (V. vitisidaea L., en inglés: ligon-
berry).
El aréndano americano es una de las pocas bayas
de cultivo autéctona de Norteamérica con un
valor comercial significativo, junto con el aranda-
no azul y la vid silvestre o labrusca (Vitis labrusca
L., en inglés: fox grape), conocida por la variedad
de uva Concord.
El nombre inglés (cranberry) evoluciond de crane-
berry (baya de grulla), denominacién que le dieron
los colonos, que asociaron la forma de la flor con
el cuello, cabeza y el pico de dicha ave V),
A pesar de que existen muchas variedades de
arandano americano, comercialmente predomi-
nan nueve variedades. De ellas dos, Early Black y
Stevens, ocupan la mayor parte de la superficie
de cultivo. La variedad Early Black es una selec-
cién autdctona que se remonta a 1857 y la Ste-
vens es un hibrido introducido por el Departamen-
to de Agricultura de Estados Unidos (USDA) en
1950, La produccion mundial de aréndano ame-
ricano, en 1999, ascendié a 333.690 toneladas,
de las cuales el 85% se cultivaba en Estados Uni-
dos y Canadd, mientras que una pequefia canti-
dad del fruto se cultiva en Chile @),

La industria del arandano americano representa
un mercado mundial de 2.000 millones de ddlares
(estimacién del 2001), cuyos productos incluyen
el fruto fresco, zumos, compotas, fruto desecado
e ingredientes como el fruto congelado, concen-
trados de zumo y el zumo desecado por atomiza-
cién. El coctel de zumo de arandano americano y
la compota de ardndano americano se encuentran
entre los productos méas populares en Estados
Unidos, en especial para el dia de Accién de Gra-
cias,

Composicion del zumo

La composicidn aproximada de zumo de aranda-
no americano de concentracion natural a 7,5° Brix
aparece en la TABLA 1 ), La graduacion Brix es
una medida de la concentracion del zumo ¢ por-

Fuente: www.fitoterapla.net
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centaje de sélidos solubles, que se basa técnica-
mente en la sacarosa y se mide por hidrometria o
refractometrfa, Una graduacién Brix de 7,5° es la
normativa industrial aceptada para el zumo de
arandano americano de concentracion natural,
Como se puede ver en la TABLA 1, el zumo de aran-
dano americano esta constituido casi en su totali-
dad por agua y carbohidratos. Los 6,9 g del total
de carbohidratos incluyen 3,7 g de azlcares
(TABLA 2), 3,1 g de 4cidos orgénicos (TABLA 3) y 0,1
g de fibra dietética, En el zumo de arandano ame-
ricano, la proporcion de fructosa con respecto a
la glucosa es menor a uno, lo cual es poco comun
comparado con muchos otros zumos de fruta en
los que dicha proporcién es normalmente mayor
a uno. También es caracteristico su contenido en
4cido quinico, cuya valoracidn sirve para determi-
nar el porcentaje de zumo de arandano america-
no en un producto, asi como para detectar posi-
bles adulteraciones . Por lo que se refiere a la
cantidad de é&cido galacturdnico, puede variar
como consecuencia de la despectinizacion de la
fruta o el zumo. En la TABLA 3 no aparecen el acido
24furoico y el cido oxalico, El andlisis del 4cido 2-
furoico (acido furan-2-carboxilico), realizado junto
con los acidos fendlicos (ver més adelante), en el
coctel de zumo de aréndano americano dié un
contenido de 2,9 ppm. El contenido de acido oxé-
lico, por su parte, fue de 5 ppm %', El 4cido oxali-
co, y el zumo de ardndano americano por asocia-
cion, se han implicado en la formacién de
célculos renales, No obstante, las investigaciones
han demostrado que el nivel de 4cido oxalico en
el zumo de arandano americano es insuficiente
para la formacion de célculos renales ©. Los
minerales en 100 g de zumo de ardndano ameri-
cano incluyen sodio (4 mg), potasio (85 mg), cal-
cio (7 mg) y hierro (0,3 mg).

Coéctel de zumo de arandano americano

Comparado con otros zumos de fruta, se puede
apreciar que el zumo de arandano americano
tiene relativamente poco azicar y mucho &cido.
Esto afecta al dulzor y la palatabilidad percibidos.
Este atributo de calidad a menudo viene descrito
por la proporcion de brix con respecto a la acidez
valorable (BAR). Para los zumos de fruta que se
consumen normalmente sin diluir y sin edulcorar,

Agua : 929 %
Sélidos 1%
Calorlas 27
Carbohidratos totales @ 69g
Proteinas <01g
Grasas <0lg
Minerales 96 mg
Vitamina C 2 mg

TABLA 1. Composicién aproximada del zumo de arédnda-
no americano a 7,5° Brix (100 g).
() Incluye dcidos organicos.

Glucosa 2,8 %
Fructosa 0,8 %
Sacarosa < 0,05 %

TABLA 2., Azlicares del zumo de ardndano americano.

Cltrico 1,06 %
Quinico : 1,05 %
Mélico = 0,78 %
Galacturénico 0,19 %
Siquimico 0,02 %

TABLA 3. Acidos orgénicos del zumo de arandano ame-
ricano.

como el de manzana y el de uva, esta proporcion
puede hallarse en un intervalo de 22 a 24. En
comparacién, el zumo de arandano americano
tiene un BAR de aproximadamente 3,8, més pare-
cido al zumo de limdn, que tiene un BAR de 1,6,
Los fabricantes de bebidas por lo general com-
pensan el bajo contenido de azlcar y el alto con-
tenido de cido del zumo de aréndano americano
mezclandolo con agua y edulcorante para produ-
cir un céctel de zumo de aréndano americano
(CZA), con un BAR aproximado de 22. De hecho,
el USDA ha establecido una descripcion comercial
del articulo (CID, Commercial item description)
para esta forma de zumo de arandano america-
no, especificando el CZA como bebida que con-
tiene al menos un 25 % de zumo de aréndano
americano y un 0,26 % de acido quinico.

Fuente: www.fitoterapia.net

Beneficios del arandano americano
para la salud

El arandano americano puede considerarse como
uno de los primeros alimentos funcionales. Ade-
mas de los usos primitivos del arandano america-
no como alimento, por ejemplo, en el Pemmican
(una mezcla de carne y bayas, ambas desecadas)
y las compotas, se utilizaba por sus beneficios
medicinales. Los habitantes nativos de Nueva
Inglaterra utilizaban el aréndano americano para
tratar las heridas (en forma de emplastos), tras-
tornos urinarios, diarrea y diabetes. El aréndano
americano también se consumia en traveslas lar-
gas por el océano para prevenir la aparicién de
escorbuto entre los pasajeros y la tripulacion 7,
Hoy en dia, se sabe que el aréndano americano
contiene muchos componentes biolégicamente
activos. En la actualidad, entre |a base de datos
NAPRALERT de la Universidad de lliinois ® y las
bases de datos fitoquimicas y etnobotéanicas del
doctor Duke @, se ha publicado que existen 120
compuestos con mas de 700 actividades biologl-
cas en especies de Vaccinium. Por ejemplo, exis-
ten 40 compuestos con 130 efectos asociados
con la actividad anticancerigena, 35 compuestos
con 108 efectos asociados a la actividad antioxi-
dante y 25 compuestos con 45 efectos asocia-
dos a la actividad antiinflamatoria, Sélo unas cuan-
tas de estas referencias son especificas de V.
macrocarporn, pero ello se debe probablemente
mas a la falta de investigacion con esta especie
que a la falta de compuestos biolégicamente acti-
vos. Se puede dar por supuesto que dentro del
género Vaccinium existen actividades bioldgicas
similares en la mayoria de los casos y en diversos
grados entre las especies en cuanto a bioactividad
de antiadherencia bacteriana hallada tanto en el
aréndano americano como en el aréndano azul 9,

Efectos sobre el tracto urinario
Probablemente, el uso medicinal mas extendido
del zumo de ardndanc americano haya sido el tra-
tamiento de infecciones del tracto urinario (uretra,
vejiga, rifiones y préstata) provocadas por bacte-
rias patogénas, principalmente por Escherichia
coli.

La primera investigacién documentada acerca de
este efecto data de 1923, cuando los cientificos
desarrollaron la hipétesis de que el bajo pH, debi-
do al alto contenido de acido del zumo de aran-
dano americano, combatia la infeccién al acidifi-
car orina 'Y, Las investigaciones mas recientes
apuntan a otro mecanismo. En 1991, los investi-
gadores mostraron que el zumo de arandano
americano impedia la adherencia de Escherichia
coll a las células uroepiteliales de la pared del
tracto urinario 2, Este trabajo suponla que el
zumo de arandano americano tendrfa un efecto
maés preventivo que curativo, ayudando asl a man-
tener sano el tracto urinario. En 1994, un estudio
clinico de 6 meses de duracion, aleatorizado, a
doble ciego, controlado frente a placebo, en el
que participaron 153 mujeres de edad avanzada
19 2 las que se les administraban 300 mi/dfa de
CZA, se observo una reduccion significativa de: la
bacteriuria y nimero de leucocitos en orina, mar-
cadores ambos de una infeccion del tracto urina-
rio. Los investigadores también confirmaren en un
bioensayo de antiadherencia in vitro, que el CZA
era activo mientras que el placebo no lo era y que
la orina del grupo tratado tenia menor acidez, disi-
pando la idea de que la acidificacién urinaria fuera
responsable del efecto. En 1998, un grupo de
investigadores Identificd, mediante fraccionamien-
to biodirigido, las proantocianidinas (PAC) o tani-
nos condensados como los constituyentes res-
ponsables de la actividad antiadherente en el
aréndano americano !9, En 2001, un grupo de
investigadores demostrd que la orina de ratones
cuya alimentacién contenia CZA o una solucion
acuosa de extracto PCA de ardndano americano
purificado mostraba actividad antiadherente,
mientras que la orina de ratones alimentados con
agua no la mostraban (4, Este trabajo proporcio-
na las pruebas in vivo mas concluyentes hasta la
fecha, vinculando las PAC del zumo de arandano
americano con la antiadherencia bacteriana.

Antiadherencia bacteriana

Las bacterias utilizan fimbrias y pili, estructuras
de superficie proteica, para adherirse a otras
superficies. Estas estructuras se consideran una

Fuente: www.fitoterapia.net
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caracteristica heredada !y las bacterias pueden
expresar diferentes tipos de adherencias en fun-
cion de la condicion de cultivo '®. Las PAC del
ardndano americano impiden la adherencia de
bacterias E. coll patogenas con fimbrias tipo P al
tejido de células uroepiteliales. La E. coli es res-
ponsable del 85% de las infecciones sintométicas
del tracto urinario 7', Existen también investiga-
ciones preliminares que dan a entender que las
PAC del ardndano americano pueden impedir la
adherencia de Helicobacter pylori a las células
epiteliales del estémago. La H. pylori provoca
mas del 90% de las Ulceras duodenales y hasta
un 80% de Clceras gastricas *, Existen pruebas
de que las PAC del arandano americano pueden
impedir la adherencia de determinadas cadenas
de bacterias responsables de la placa dental y la
gingivitis en la cavidad oral *7,

La actividad antiadherente puede medirse in vitro
mediante un bioensayo de hemoaglutinacién de
glébulos rojos. También se puede dirigir un ensa-
yo de aglutinacién in vitro mas especifico utilizan-
do receptores de adherencia aislados adheridos a
particulas de resina '8,

Efectos a nivel cardiovascular

Investigaciones preliminares indican que el aréan-
dano americano puede desempediar un papel
beneficioso en el mantenimiento de la salud car-
diovascular. Cerdos con hipercolesterolemia fami-
liar (HF) alimentados con una dieta que contenla
polvo de zumo de arandanc americano mostraron
un nivel de colesterol total y LDL significativa-
mente inferior al valor inicial 9: el analisis de
muestras de sangre tomadas semanalmente
mostré una reduccion general del 20% del coles-
terol total y un 22% del colesterol LDL. No se pro-
dujo ningln cambio en el colesterol HDL. Otro tra-
bajo ha mostrado que los extractos de arandano
americano inhiben la oxidacién de LDL 29, Ade-
mas, cuando los flavonoides del arandano ameri-
cano se fraccionaron en Sephadex LH-20 y se
probd su actividad anticxidante, se descubrié que
las fracciones que contenian proantocianidinas
oligoméricas (OPC) y poliméricas retrasaban sig-
nificativamente la aparicion de la oxidacion in vitro

FIGURA 2. Vaccinium macrocarpon. Foto: Martin Wall.

de LDL humana inducida por Cu?* @Y, No se
observo oxidacién de LDL hasta los 250 minutos
para las fracciones oligoméricas y poliméricas,
mientras que las fracciones de control y las que
se eluyeron antes, que contenfan antoclanésidos
y flavonoles, alcanzaron la oxidacién méxima a
unos 150 min. Puesto que este estudio se halla
todavia en una etapa preliminar, son necesarias
investigaciones adicionales para determinar la
importancia de estos hallazgos para la salud
humana.

Proantocianidinas

Las proantocianidinas (PAC) son mayoritariamente
oligémeros (OPC) o polimeros de flavan-3-oles uni-
dos mediante uno (tipo B) o dos (tipo A) enlaces
inter-flavano. Las PAC identificadas hasta hoy en el
aréndano americano son en su mayorfa oligéme-
ros y polimeros de epicatequina y epigalocatequi-
na con uno o mas enlaces interflavano del tipo A
12123 £| ngmero de enlaces del tipo A parece
incrementarse conforme aumenta el nivel de poli-

Fuente: www. fitoterapla.net

merizacion 2V, En la FIGURA 3 se representa una
OPC tetramérica con enlaces inter-flavano del tipo
B 4-6 y 4-8 y un enlace inter-flavano de tipo A 4-8,
2-0-7. Al parecer, existe poca o ninguna actividad
antiadherente asociada a las mondmeros, dimeros
y oligomeros mas altos de las PAC del ardndano
americano con todos los enlaces inter-flavano de
tipo B 23, EI enlace interflavano tipo A parece

necesario para que las PAC tengan actividad
antiadherente contra la E. coli fimbriada tipo P.

La cuantificacién de PAC representa muchos retos
analiticos debido a su naturaleza polimérica y la
falta de sustancias de referencia. La heterogenei-
dad estructural basada en la presencia de dife-
rentes unidades de monoémeros, varias configura-

FIGURA 3. Proantocianidina tetramérica.

Fuente: www.fitoterapia.net
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ciones de enlaces inter-flavano y el intervalo del
grado de polimerizacién, complican el aislamiento
y la cuantificacién de compuestos individuales. Se
han utilizado ensayos gravimétricos para cuantifi-
car el contenido total de PAC, aislando la fraccion
de PAC mediante cromatografia de adsorcién con
fase inversa C18 y Sephadex LH-20 2% o croma-
tografia de adsorcion con Sephadex LH-20 segui-
da de la precipitacion con iterbio trivalente %),

Los procedimientos gravimétricos pueden tardar
dos o mas dias en completarse y la escala de la
cantidad de muestra fraccionada puede limitar la
sensibilidad del método. La cromatografia de
adsorcion en Sephadex LH-20 combinada con un
ensayo colorimétrico puede mejorar tanto la
selectividad como la sensibilidad del método. La
vanillina y 4-dimetilamino-cinamaldehido (DMAC)
son dos reactivos que se han utilizado para la
determinacion colorimétrica de las PAC. EI DMAC
es mas apropiado para analizar muestras de aréan-
dano americano debido a las reducidas interfe-
rencias de antocianésidos y acido ascarbico, Lo
ideal seria que método con DMAC se estandari-
zara con una muestra estable del mismo tipo,
para la que el contenido total de PAC hubiera sido
determinado mediante el procedimiento gravimé-
trico 29, Entre otros procedimientos colorimétri-
cos publicados en este ambito se encuentran el
de FolinCiocalteu, acido clorhidrico/n-butanol y
azul Prusia.

La TABLA 4 muestra el contenido de PAC en tres
productos comunes del arandano americano,
determinado mediante el ensayo colorimétrico
con DMAC, calibrado frente a 90-MX, un polvo
atomizado de concentrado de zumo de arandano
americano. Se analizaron 12 muestras de coctel
de zumo de arandano americano y 12 de arénda-
no americano seco edulcorado, dando coeficien-
tes de variacion del 14,7% y 14,8%, respectiva-
mente. [Las ocho muestras de compota de
arandanc americano entero analizadas mostraron
un elevado coeficiente de variacion (60%), debido
muy probablemente a la falta de homogeneidad
del producto. Cada uno de estos productos pro-
porciona una cantidad similar de PAC por racién.
Sin embargo, puesto gue tanto el método gravi-

FIGURA 4, Vaccinium macrocarpon. Foto: Martin Wall.

métrico como el colorimétrico no pueden facilitar
informacién acerca de la distribucién y la cantidad
de PAC individuales presentes, estos datos no
proporcionan ninguna indicacién acerca de la
diversidad de las PAC del arandano americano.

La degradacién acida de las PAC en presencia de
nucledfilos como el bencilmercaptano (tidlisis)
proporciona informacién sobre los monémero s
que componen las PAC y posiblemente de su
grado medio de polimerizacién. Combinado con el
fraccionamiento también puede proporcionar
informacion sobre la distribucion de las PAC 27,
No obstante, en estas condiciones, el enlace inter-
flavano tipo A puede no romperse hasta producir
los monémeros ?®, |o cual puede dar lugar a con-
clusiones erroneas acerca de la composicion
monomérica y el grado medio de polimerizacion.
Los métodos cromatograficos se pueden utilizar
para separar y cuantificar los mondmeros, oligé-
meros y pequeiios polimeros de PAC, ambito en

Céctel de zumo
de arandano americano

Compota de aréndano
americano entero 24 mg/70 g

Arandano americano
seco edulcorado

30 mg/240 mg

. J2me/i0g

TABLA 4. Contenido de proantocianidinas en productos
del ardndanc americanc por racién.

Fuente: www.fitoterapla.net

el cual la HPLC en fase normal proporciona una
mejor separacion que la HPLC en fase inversa 2,
Sin embargo, incluso con el método HPLC en fase
normal es cada vez mas dificil resolver PAC supe-
tiores a los dodecéameros y, a medida que aumen-
ta la diversidad de la composicion de las PAC,
también los isémeros dentro de un grado de poli-
merizacion. Ademas, no existen sustancias de
referencia analiticas para PAC comerciaimente
disponibles, aparte de los monémeros y unos
cuantos dimeros. Las sustancias de referencia
para oligémeros y polimeros de PAC se aislan de
fuentes naturales y su pureza esta limitada por la
capacidad de resolucion de los compuestos indi-
viduales,

Por ultimo, la espectrometria de masas también
se puede utilizar para separar las PAC en base a
su cociente masa/carga. Tanto la espectrometria
de masas (MS) por electroespray (ESI) como la
espectrometria de masas con analizador de tiem-
po de vuelo y ionizacién por desorcién mediante
laser asistida por matriz (MALDI-TOF, matrix assis-
ted laser desorption - time of flight), pueden utili-
zarse para analizar las PAC 26!, La FIGURA 5 mues-
tra el espectro de masas de un extracto de PAC
de arandano americano purificado a partir del
polvo 90MX mediante el procedimiento de frac-
cionamiento con C18 y Sephadex LH-20 para gra-
vimetria, El extracto se redisolvio en metanol y se
mezcld en una proporcion de 3:1 con acetato
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FIGURA 5. Perfil de proantocianidinas del arandano ame-
ricano por ESHMS.

ambnico 10mM de y la disolucion se introdujo a 5
ul/min en la fuente de ESIMS, El espectro de
masas es la acumulacion de 100 barridos indivi-
duales de 250 a 1800 (UMA) adquiridas a 3
segundos por barrido.

Este perfil por MS muestra el tipo y la distribucion
de las OPC Individuales en el arandano americano.
El efecto de carga multiple debe tenerse en cuen-
ta al interpretar espectros de ESIMS, en los que
un tetrémero con doble carga aparecera come la
masa de un dimero de carga sencilla. Esto se
puede reconocer por el heche de que las diferen-
cias de fragmentos de masa y grupos funcionales
en los espectros se veran afectadas de forma
similar. La MALDI-TOF-MS no presenta este pro-
blema y proporciona un alto grado de resolucion
de masas, lo cual puede ser util para identificar
PAC con enlaces inter-flavano tipo A y otras dife-
rencias en la composicién de las PAC.

Antocianésidos

Los antociandsidos o antocianinas son un para-
metro de calidad clave del ardndano americano
por el color que transmiten al fruto y al zumo. La
estructura general de antocianindinas (aglicones
de los antocianésidos) aparece en la FIGURA 6.
Diferentes aglicones se originan por hidroxilacion
o metoxilacién de las posiciones 3'y 5'. Los anto-
ciandsidos son el resultado de la glicosilacién de
las antocianidinas, en la posicién 3 en el caso de
los antociandsidos del arandano americano.

FIGURA 6. Estructura general de las antocianidinas (agli
cones de los antociandsidos o antocianinas).

Fuente: www.fitoterapia.net
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