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RESUMEN

En el entorno Ecuatoriano los pacientes con enfermedades que requieren un
tratamiento extenso y con un cumplimiento cronolégico para obtener resultados
positivos, enfrentan distintas barreras sociales, econémicas y educacionales que
limitan o impiden el acceso al tratamiento de su enfermedad conforme a la
prescripcion médica. Dicha problematica afecta a las companias farmacéuticas, ya que
en el momento que un paciente no cumple su tratamiento de inicio a fin, tiene menor
venta y disminucién de la rotacion del medicamento en las instituciones en las que se
distribuyen sus productos, identificandose una oportunidad de negocio.

Por lo anteriormente indicado, nace la idea de CRONILIFE, una empresa que se
dedique a estructurar, implementar y poner en marcha programas de seguimiento al
paciente para empresas farmacéuticas quienes seran los clientes del servicio, con el
fin de satisfacer cualquier necesidad o barrera que se presente para el cumplimiento o
acceso al tratamiento prescrito por el médico al enfermo. Los principales servicios que
se podran a disposicion de los pacientes y podran ser contratos por las farmacéuticas
son: educacién, ayuda psicoldgica, movilizacién, seguimiento y diagnéstico. Este
paquete de servicios sera ofertado a las empresas que comercialicen productos para
el tratamiento de las enfermedades en las que se enfocara la empresa, como son:
cancer, diabetes y enfermedades respiratorias cronicas.

La empresa estara ubicada en Quito, dado que el mercado objetivo opera mayormente
en esta ciudad, ademas de que gran parte de las instituciones de salud publica y
privada a las que asisten los pacientes se encuentran dentro de éste territorio.

En cuanto a los resultados financieros, el modelo proyectado determina que el plan de
negocio puede ser exitoso, dado que sus principales indicadores financieros para el
proyecto y para el inversionista son: VAN Proyecto: USD 11,507, VAN Inversionista:
USD 16,686, TIR Proyecto: 28,57% y TIR Inversionista: 31,99%. Adicionalmente en
comparacion frente a importantes indicadores de la industria de servicios como son
ROA (Ind. 0,07), ROE (Ind. 0,16) y ROI (Ind. 0,31), los resultados del proyecto son
superiores a los mismos a partir del tercer afio de operaciones.



vii
ABSTRACT

In Ecuador, patients diagnosed with illnesses that require extensive treatments and
constant maintenance face different social, economic, and educational barriers that
prevent them from accessing proper treatment. These problems affects pharmaceutical
companies because when a patient doesn’t meet their treatment from start to finish,
the company has lower sales and reduced turnover of the drug in the institutions in
which have their products, this is an opportunity of business.

CRONILIFE is a company that focuses on structuring, implementing, and developing
follow up programs that will help monitor patients to pharmaceutical companies who
will be customers in order to satisfy any need as well as help remove barriers that get
in the way of the patients treatment which has been prescribed by the physician. The
main services that will be provided to said patients will be: education, psychological
help, mobility, follow ups, and diagnosis. This service package will be offered to
pharmaceutical companies that like CRONLIFE market products that treat illnesses
such as cancer, diabetes, and chronic respiratory diseases.

This company will be located in Quito, as the current target market is located in this
city. Also, a large group of public and private health care institutions that assist patients
can be found within this area.

Regarding financial results, the financial projected model determines that the business
plan can be successful because the financial indicators for the project and for the
investors are: VAN Project: USD 11,507, VAN Investor: USD 16.686, TIR Project:
28.57 % and TIR Investor: 31.99 %. Additionally compared against key indicators of the
service industry as ROA (Ind. 0.07), ROE (Ind. 0.16) and ROI (Ind. 0.31) the results of
the project are superior to them starting the third year of operations.
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1. CAPITULO | INTRODUCCION
1.1. Justificacion del trabajo

Este proyecto surge dado que las enfermedades catastroficas o cronicas, han
experimentado una mayor incidencia en el Ecuador segun el Ministerio de Salud
Publica ( Una mirada a la Década, 2012) puesto que en la ultima década (2000 —
2010), éstas enfermedades ocupan los primeros lugares en los indices de mortalidad.
Entre las principales enfermedades se pueden encontrar a la hipertension arterial,
enfermedades cardiovasculares, el cancer, las enfermedades respiratorias crénicas y
la diabetes.

De acuerdo al informe de la Organizacion Mundial de la Salud, el 80% de los decesos
en los paises de ingresos bajos y medios (excepto Africa) corresponden a
enfermedades no transmisibles (cronicas) evidenciando un importante crecimiento,
puesto que para el afio 2030 estas enfermedades superarian a las enfermedades
transmisibles, maternas, perinatales y nutricionales como principales causas de
muerte. (Informe de la situacion mundial de las enfermedades no transmisibles, 2010)

Debido a la alta tasa de mortalidad por este tipo de enfermedades, el MSP ha
emprendido desde el afio 2011 el Plan Estratégico para Enfermedades Crénicas no
Transmisibles y Factores de Riesgo, el cual estd comprendido por cuatro lineas de
accién, como lo es la Implementacién de Politicas Publicas, Vigilancia, Promocién de
la Salud y Prevencion y Manejo Integrado de éstas. (Organizacion Panamericana de la
Salud, 2011)

Por los antecedentes anteriormente mencionados, la industria de la salud destinara
mas recursos para el tratamiento de este tipo de enfermedades, lo cual conllevara a
que este sector demande de nuevas estrategias y tacticas para que los pacientes
cumplan con los tratamientos ofertados, ocasionando que las empresas que prestan
servicios para la industria de la salud cumplan un rol mas importante dentro de ésta.

Cabe sefialar que el plan de negocio segun la Clasificacién Internacional Industrial
Uniforme (ClIU Revisidon 4.0) se encontraria categorizado segun el codigo Q8690.9
que corresponde a otros servicios auxiliares de la salud humana. (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos INEC., 2012)

1.1.1. Objetivo general del trabajo

Elaborar un plan de negocio para la creacion de una compafia especializada en el
desarrollo de programas para pacientes con enfermedades catastréficas o crénicas en
la ciudad de Quito.

1.1.2. Objetivos especificos del trabajo

e Determinar mediante la investigacion de mercados la oferta y demanda del
servicio propuesto.

e Desarrollar y determinar la estructura organizacional necesaria para la
constitucion y operacion de la compania.

e Determinar la viabilidad financiera de la empresa

e Desarrollar la propuesta del negocio



2. CAPITULO Il ANALISIS ENTORNOS
2.1. Analisis del entorno externo

2.1.1.Entorno externo

(+) Ampliacion del aparato estatal
- (+) Cambio de la matriz productiva
“ ENTORNO POLITICO (+) Industria de la salud enmarcada como politica soclal
(-) Elecciones presidenciales en el aho 2017
(-) Conflictos de interés por politicas de estado

() Caida en los pracios del petrdieo

| = (-) Menor inversion extranjera directa
“ ENTORNO ECONOMICO (-) Falta de incentivos para nuevas
j inversiones

(-) Priorizaciéon de sectores estratégicos
() Incremento de carga tributaria

(*) Importantes inversiones en temas
relativos a la salud

(#)C clén, delacion y ampliacion
de la infraestructura fisica de hospitales y
“ - centros de salud a nivel nacional

ENTORNO SOCIAL J (+) Plan Nacional del Buen Vivir

(-) Falta de acceso a atenciéon medica, salud,
educacion, plaza de empleo, alimentacion y
vivienda

(-) Constitucion protege la privacidad de
informacién

- (-) Sanciones penales o civiles por mal uso
ENTORNO LEGAL de la informacion ?umlnlstnda por los
l pacientes

(+) Elaboracion de hardware y software
nacionalmente

(-) Informacion de la poblacion centralizada para
entidades publicas

> (+) Desarrollo de plataformas de informacién
ENTORNO TECNOLOGICO S HcH Secha PNEE. BEE)
(+) Ingreso de nuevas tecnologias

(-) Altos costos para la implementacion y
mantenimiento de plataformas virtuales

(+) Ahorro de recursos ambientales
mediante el uso de plataformas virtuales

+) Basqueda de certificaci biental
ENTORNO AMBIENTAL ( i - manejo Sitantabils 0o fo racucsl” ™

Figura 1 Analisis del entorno externo




a. Entorno politico

Segun los parametros detallados en la Figura 1, el entorno politico para la idea de
negocio es positiva, puesto que el Gobierno Nacional que se encuentra en funciones,
ha direccionado varias de sus politicas para dar una mejor atencion al sector de la
salud, dado que no lo han enmarcado como una ideologia politica, sino como ambito
social, sin embargo se debe tener en cuenta que dentro de la cadena de valor, todas
las industrias estan directa o indirectamente relacionados con temas politicos y
econdmicos, por lo que es necesario mantenerse preparado frente a cualquier vicisitud
que pueda ocurrir, como podrian ser incremento de salarios, temas normativos, de
impuestos, entre otros.

b. Entorno econémico

La inestabilidad de los precios del petrdleo y de las materias primas ha llevado a que
el Gobierno Nacional impulse un cambio en la matriz productiva del pais, la misma que
tiene como ejes fundamentales la diversificacion productiva basada en el desarrollo de
industrias. Para esto se han seleccionado 14 sectores productivos en donde se
encuentra la industria de bienes y servicios (Desarrollo, 2012), lo cual resulta
beneficioso para el desarrollo del plan de negocio planteado, ademas dentro de esta
estrategia econdmica también se encuentra inmersa la industria farmacéutica quienes
son los potenciales clientes.

c. Entorno social

El Gobierno Nacional en los ultimos afnos ha venido realizando importantes inversiones
en temas relativos a la salud, como el desarrollo del Plan Nacional del Buen Vivir, el
mismo que esta relacionado con la Estrategia Nacional para la Erradicacion de la
Pobreza, la cual incluye en sus objetivos garantizar la igualdad real en el acceso a los
servicios de salud y educacion, asi como garantizar la universalidad de los servicios de
atencion de salud, lo cual implica que la inversion dentro del sector de la salud pasaria
de USD 356,27 millones en el afio 2014 a USD 1.332,89 millones en el afio 2017.
(Secretaria Nacional de Planificacién y Desarrollo, 2014)

Por lo mencionado, el plan de negocio estaria alineado a las estrategias sociales que
esta implementado el Gobierno en este momento. La salud mantendra un constante
gasto en busca del bienestar de sus pacientes, por lo que se puede aprovechar la
mencionada oportunidad para ofertar el plan de negocio a las farmacéuticas en busca
de una mejor calidad de vida de los pacientes.

d. Entorno tecnolégico

La parte tecnolégica es muy importante, puesto que al relacionarla con la idea de
negocio destaca la posibilidad de recopilar la informacion de manera digital mediante
un sistema integrado que arrojaria datos y cifras inmediatas de los pacientes, asi como
la posibilidad de que ésta pueda ser revisada y actualizada en linea desde cualquier
lugar donde se utilice un aparato digital. Otro factor importante es que en los ultimos
anos ha existido un alto desarrollo de programas para el manejo de informacién (big
data), por lo cual existe una gran gama de ofertantes en el mercado, lo cual permite
seleccionar el proveedor que mas se ajuste a las necesidades y costos del negocio.

e. Entorno legal

Dentro de éste ambito y en relacion al plan de negocio propuesto, uno de los factores
en el que se encontraria envuelto son las prohibiciones de entrada a hospitales y
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clinicas para levantar la informacion del paciente y su posterior ingreso al programa,
asi también estan varios derechos constitucionales en el que se prohibe la divulgacion
de informacion de los pacientes, sin su previo consentimiento, esto segun lo
expresado en la Constituciéon de la Republica del Ecuador, Titulo Il - Capitulo Tercero
- Seccién Tercera. Articulo 40 - Inciso 5; también expresado en la Ley Organica de
Salud. Articulo 7 - Inciso f y en la Ley de Derecho y Amparo al Paciente. Articulo 4.

f. Entorno ambiental

Aprovechando las nuevas tecnologias de la informacion, se evitara el uso inadecuado
y excesivo de suministros que sean derivados de la operacion del negocio, ya que el
principal recurso en ser utilizado seria una plataforma informatica web, que condense
toda la informacion y documentacion para la operacién del plan de negocio.

Adicionalmente, se gestionaran todos los permisos y licencias ambientales que
demandan los entes de control de manera que se cumplan con todos los reglamentos
vigentes, también se tramitaran certificaciones ambientales que avalen el cumplimiento
de normas internacionales destinadas a la proteccion del medio ambiente. De esta
manera se buscara tener el menor impacto ambiental posible.

Tabla 1 Matriz EFE

Matriz de Evaluacion de los Factores Externos | Peso| Calificacion | Peso Ponderado
Oportunidades
1. El gobierno se encuentra invirtiendo en el sector de la salud 0.10 3 0.30
2. Las enfermedades catastroficas presenta un crecimiento en la poblacion 0.05 2 0.10
3. El sector farmaceutico a presentado un crecimiento 0.05 2 0.10
4. Las empresas farmaceuticas no pueden tener relacion directa con pacientes 0.15 3 045
5. Los pacientes con enfermedades cronicas necesitan medicacion continua 0.10 4 0.40
6. Los pacientes se enfrentan a barreras econdmicas y sociales para el acceso a su tratamiento 0.10 2 020
Amenazas
1. Cambios en la regulacion de manejo de pacientes 0.15 1 0.15
2. Incertidumbre economica del pais puede afectar el poder adquisitivo del mercado 0.10 2 020
3. Empresas de investigacion de mercado se pueden convertir en competencia 0.03 2 0.05
4. Resistencia de los pacientes para a ingresar al programa 0.15 1 0.15
5. Nuevos esquemas de tratamiento, que no necesitan un seguimiento continuo 0.03 3 0.08
1 2.18

Conclusiones Matriz EFE

e Las oportunidades mas claras para el éxito del negocio y su desarrollo radica
en que las farmacéutica no pueden tener relacion directa con los pacientes y
que los aquejados por su tipo de enfermedad necesitan una medicacion
continua. Por lo mencionado las farmacéuticas requieren un servicio que
pueda sustituir la relacibn que estos no pueden tener con el paciente,
evidenciando la importancia y necesidad que tiene el plan de negocio.

e La incertidumbre econdmica, ocasiona que las empresas farmacéuticas
deban analizar de mejor manera el destino de sus recursos e implementar
estrategias que permitan el ahorro de los mismos. En relacion al plan de
negocio esto puede resultar beneficioso por que quita una carga operativa
para la farmacéutica, lo cual se traduce en menores costos y gastos.

o El cambio en la regulacién sobre el manejo de pacientes puede convertirse en
una barrera para poder acceder a la informaciéon de los mismos y por
consiguiente en la posibilidad de ofertar el programa a las empresas
farmacéuticas.

e Socialmente el gobierno ha realizado una fuerte inversion para poder ofrecer
salud a todos los ecuatorianos y ha creado politicas que estan relacionadas
en beneficio del paciente, lo cual es importante para la industria farmacéutica
ya que existira una mayor demanda de sus productos y participacion en el
entorno de la salud.



2.1.2.Analisis de la industria

Mediante las 5 Fuerzas de Porter se realizara un analisis para determinar la estructura
y comportamiento del sector de servicios destinado para companias farmacéuticas.

m Amenaza dg productos ‘ (ALTA |
= sustitutos Amenaza nuevos competidores

(]
o |=)

RIVALIDAD ENTRE

COMPETIDORES

m Poder de negociacion con Poder de negociacion con ALTA
2 clientes proveedores n__.__m

o |=

Figuran 2 Cinco Fuerzas de Porter

Conclusiones analisis de Porter

A continuacion se presenta los puntos importantes y un analisis para cada variable de
las cinco fueras de Porter:

a. Poder de negociacién de las farmacéuticas o clientes (media)
¢ Falta de experiencia en el sector farmacéutico(-)
= El sector farmacéutico exige una experiencia amplia, con historial de
trabajo con empresas del sector.
= Al ser una empresa nueva no cuenta con una cartera de clientes
qgue lo respalde.
= Es un servicio en el cual se requiere demostrar tener conocimiento.
¢ Altos estandares de calidad y legalidad(-)
= Este sector tiene politicas muy estrictas para sus proveedores.
» Todos los procesos y acciones deben estar dentro de un marco
juridico correcto y al dia.
= Es un sector que evalua constantemente a sus proveedores.
o Pocos oferentes en el mercado(+)
= No existen proveedores del servicio lo cual es una ventaja para el
negocio.
¢ Necesidad existente(+)
» |ncremento en la demanda de este servicio.
= Por temas regulatorios, no todos los participantes del sector de la
salud pueden tener relacion directa con los pacientes.

b. Poder de negociacion de los pacientes o proveedores (alta)
¢ Dependencia de los proveedores(-)
= Los pacientes pueden negarse a acceder al programa.
= Todo el trabajo depende del proveedor.
= Se requiere alta inversion para acceder al proveedor.
e Legalmente se requiere autorizacion (-)
» Para poder ofertar el servicio y tener acceso a la informacion se
requiere cumplir con algunos aspectos legales con el proveedor.
= No se puede llegar al proveedor sin antes haber cumplido con el
aspecto legal.



e Ofertar ayuda o servicio (+)
» Para poder negociar se puede ofrecer ayuda al paciente.
» Para acceder al hospital se debe ofrecer un beneficio para el mismo
encaminado a la institucién o paciente.

c. Amenaza de nuevos competidores entrantes (alta)
¢ Requerimiento de capital(-)
= Competidores existentes poseen mayores recursos econodmicos.
= Competidores poseen la infraestructura necesaria para implementar
el negocio.
e Acceso a canales de distribucion(-)
= Se pude distribuir a través del internet la informacién captada por el
programa.
» Cualquier medio digital puede servir para distribuir la informacion del
programa.

d. Amenaza de productos sustitutos (media)
e Desarrollo propio(-)
= El cliente puede desarrollar su propio programa de pacientes.
= Elcliente tiene la experiencia y conoce la necesidad a satisfacer.
= Cuenta con los recursos suficientes para la creacion del programa
¢ Nuevos mecanismos para acceder al paciente(-)
= Pueden aparecer nuevas tecnologias para poder acercarse al
paciente sin necesidad de acceder al hospital.
» Las nuevas tecnologias permiten crear nuevos canales de
comunicacion y acceso a la informacion.
e Servicio dificil de sustituir(+)
= Servicio que no puede sustituirse facilmente por el valor agregado
que presenta.
» Las farmacéuticas por ley no pueden acceder de forma directa al
paciente en hospitales o instituciones publicas de la salud.
e Ahorro en costos(+)
= Menos personas bajo relacion de dependencia.
= Cero inversiones en infraestructura y mantenimiento del programa.

e. Rivalidad entre los competidores (media)
¢ No existen muchos oferentes (+)

» Existen pocas compafias que oferten o tengan la capacidad para
ofertar un servicio de seguimiento y recoleccién de datos a los
pacientes.

» Se requiere experiencia para trabajar con el sector de la salud.

= Se requiere socios estratégicos y comerciales dentro de la industria.

e Los costos son elevados(-)

= Se requiere una alta inversion para iniciar operaciones.

= El capital humano requiere una fuerte inversién por los perfiles que
se necesita para poder acceder a hospitales y pacientes.

* En un inicio se debe ofertar valor agregado para poder trabajar con
los proveedores (pacientes).

= Se debe tener un respaldo econémico fuerte para el primer afno de
trabajo.



3. CAPITULO IIl ANALISIS DEL CLIENTE
3.1. Justificacion

La presente investigacion, nos ayudara a determinar las tendencias, preferencias y
necesidades de la industria a la cual se va enfocar el plan de negocio, para poder
establecer estrategias organizacionales y operacionales que estén alineadas con el
requerimiento del sector y con el plan de negocio sefialado. Esto originado por las
regulaciones del pais que impiden que las empresas farmacéuticas tengan acceso de
manera directa a los pacientes que consumen sus productos, surgiendo asi la
necesidad de que estas empresas capten informacién relevante sobre los pacientes
para un mejor manejo de sus recursos y seguimiento de su tratamiento.

3.2. Problema de la investigacién de mercado

¢ Las empresas farmacéuticas estarian interesadas en que una compafia externa se
dedique a realizar el seguimiento al paciente con la finalidad de que éste cumpla con
su tratamiento prescrito y dicha informacion sea trasladada a las compafiias para una
planificacién comercial apropiada?

3.3. Planteamiento de la investigacion

¢ Cual es la percepcion del servicio ofertado?

¢ Cuales son las necesidades y preferencias del cliente?

¢ El cliente estaria dispuesto a invertir por el servicio?

¢,Cuales son los probables competidores 0 a su vez servicios sustitutos?

¢Qué barreras de acceso tienen los pacientes para iniciar o culminar su
tratamiento?

3.4. Objetivo general de la investigacion

Identificar la oportunidad comercial de constituir una compania que se dedique al
desarrollo de programa de pacientes con enfermedades catastréficas o cronicas, a
través de un método de investigacion cualitativa y cuantitativa de tipo descriptiva en la
ciudad de Quito en un periodo de 15 dias, con la finalidad de obtener informacién por
parte de los potenciales clientes y proveedores sobre las caracteristicas deseables del
servicio que se espera brindar.

3.5. Metodologia de la investigacion

3.5.1. Tipo de investigacion

La investigacion sera descriptiva, mediante la cual se buscara recopilar la mayor
informacion posible del desenvolvimiento de la industria en la cual estara inmerso el
plan de negocio, de igual manera se buscara identificar los problemas y oportunidades
que se presenten dentro del sector y de sus participantes.

3.5.2. Fuentes de informacion

Se utilizaran fuentes de informacién primaria, mediante encuestas a los potenciales
clientes y entrevistas a expertos del sector farmacéutico.



3.6. Técnica de la investigacion
3.6.1. Investigacion cualitativa

Se usara la herramienta de entrevista con expertos, mediante la cual podremos
conocer pormenores de las caracteristicas, necesidades y sugerencias para una mejor
implementacion del proyecto.

a. Entrevista con expertos

Se buscara captar mayor informacion a través del conocimiento y experiencia del
profesional entrevistado, mediante el desarrollo de una entrevista, apoyado por una
guia previamente establecida (ver Anexo 2). Los entrevistados seran:

S. Vasquez — Coordinador de programa de pacientes y CRM en Roche Ecuador

A. Revelo- Coordinador de programa y soporte de pacientes en Merck C.A.

3.6.2. Investigacion cuantitativa

Se realizaran encuestas (ver Anexo 3A) a las empresas farmacéuticas que
comercialicen productos para el tratamiento de enfermedades catastroficas o cronicas
(14 companias nivel nacional), mediante las cuales se podra determinar los servicios
demandados, necesidades, barreras y enfermedades con mayor prevalencia en los
encuestados. Cabe recalcar que no se realizé un focus group por la dificultad de reunir
a los representantes de cada organizacion, ya que por politicas internas en sus
compafias no es posible la difusién de informacion que tenga relacion con las
estrategias y tacticas que estén planificando o ejecutando.

a. Encuestas

La encuesta tendra como objetivo conocer cual es la percepcion del cliente sobre el
plan de negocio y si el mismo estaria dispuesto a contratarlo. También nos permitira
establecer los servicios que se podrian ofertar.

3.6.3. Resultado de las entrevistas con expertos

Se identific6 que existen varios factores que perjudican a las farmacéuticas en el
momento que un enfermo no puede culminar con su tratamiento prescrito,
nombrandose a los de tipo econdmico, movilizacion, psicolégico, acompafiamiento y
por falta de medicacion. Por estos motivos el plan de negocio va a tener una demanda
positiva, ya que varias de estas necesidades serian solventadas con su desarrollo a
través de un beneficio en conjunto a pacientes, companias farmacéuticas y doctores.
Adicionalmente, se identificé la importancia del acceso a las instituciones para obtener
la informacién acerca de los pacientes, siendo ésta la barrera de entrada mas dificil
para el plan de negocio pero la de mayor valor para el cliente una vez que esta sea
atravesada.

En cuanto a las empresas farmacéuticas, la realizacion de este tipo de programas
seria beneficioso ya que por un lado, ellos tiene prohibiciones legales para tratar con
pacientes, los costos de mantener una departamento que se dedique especificamente
a hacer este tipo de programas es relativamente alto, ademas de que en la actualidad
no existen empresas que oferten este tipo de servicios, existiendo Unicamente
companfias que levantan informacién del mercado sin dar un beneficio adicional.
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Los expertos también concluyeron que uno de los aspectos mas importantes que se
debe considerar es la manera como se capta y se llega al paciente por la situacion
delicada que atraviesa. Por esto resultaria importante tener personal capacitado y
adecuado para el manejo del paciente, no solo teniendo a una persona que se dedique
a recolectar informacion sin brindar valor agregado al paciente al momento del
seguimiento.

3.6.4. Resultado de las encuestas

EI 86% de los encuestados
afrman que los pacientes
fienen inconvenientes en
finalizar el tratamiento

El 100% de las empresas encuestadas
estaria dispuesta a contratar una
compaiiis externa que brinde el
servicio de seguimiento al paciente

Enfermedades més.
mportantes

- Cancer 35%

- Respiraforias 21%
- Diabetes 29%

Ayuda brindada al paciente

Educacién - 24%
Psicologica - 24%
1%

Hospedaje - 1
Moviizacin - 11%

Obtencion medicamentos - 19%
Econdmica - 8%

“l

Obtencion de medicamentos

Abandono
Voluntario

Desconocimiento

Figura 3 Encuestas

Conclusiones encuestas:

¢ De las 14 empresas encuestadas, el 36% de estas comercializan productos para el
cancer, el 29% para la diabetes, 21% para cardiacas, 7% respiratorias y 7% otros.
Esto nos indica a que enfermedades se debe enfocar el desarrollo del programa.

e EI 86% de las empresas encuestadas comercializa sus productos en el sector
publico y privado. Deduciendo que el plan de negocio debe tener una presencia en
ambos sectores del mercado, con el fin de enrolar al programa la mayor cantidad
de pacientes para que la informacién entregada al cliente sea la mas precisa
posible.

e Los encuestados indican que prestan ayuda a sus pacientes, siendo la mas comun
educacién y ayuda psicolégica con el 24%, seguido por obtencién de
medicamentos con el 19%, hospedaje y movilizacion con el 11% y ayuda
econdmica con el 8%. Por medio de esta informacion podemos deducir que tipos
de servicios debemos implementar en el desarrollo del programa.

e EI 100% de los encuestados estaria dispuesto a contratar una empresa externa
para el desarrollo de programas de ayuda y seguimiento al paciente, con lo cual se
interpreta que el servicio propuesto en el plan de negocio va a ser demandado en
el mercado.

e Los precios con mayor aceptacion se encuentran en un rango de $1 a $50, y de
$101 a $150, con lo cual se determina el precio que la compaiiia deberia asignar al
servicio propuesto.
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Correlacion de datos

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta y al correlacionar dos de sus
preguntas, se puede deducir que mucha de la ayuda que las farmacéuticas brindan a
los pacientes no necesariamente es la ayuda que necesitan para que estos culminen
su tratamiento. La barrera mas importante para que el paciente continie con su
tratamiento es la econémica, ayuda que brinda limitadamente la farmacéutica, sin
embargo brinda ayudas como movilizacién, hospedaje y ayuda psicolégica que no son
las principales causas para la no culminacién del tratamiento.

Finalmente, existe un factor preponderante como es el abandono voluntario, siendo
este uno de los puntos en los que debe enfocarse el programa, para reconocer las
causas que ocasionan dicho abandono y elaborar estrategias en conjunto con el
cliente para disminuir el nUmero de pacientes que abandonan el tratamiento.
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2 N\ .
20% N\ 20%
15% % » 30%

N\ %
10% N P 20%
P4
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&
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Figuran 4 Inconvenientes en Tratamientos

Para tener una idea mas clara sobre las necesidades del paciente, se realizaron 54
encuestas a pacientes (ver Anexo 4) y como resultado relevante al relacionar las
enfermedades con los servicios que podria ofertar el programa a los pacientes, se
pudo llegar a las siguientes conclusiones:

e El cancer que es la enfermedad con mayor prevalencia (26% de los encuestados)
demandaria de todos los servicios a excepcion de educacion y alimenticia.

e Los pacientes con diabetes son los que demandan mayor ayuda psicologica en
relacion a las demas enfermedades.

o De las tres enfermedades con mayor prevalencia, las respiratorias son las Unicas
en indicar que requeririan el servicio alimenticio.

e Existen dos tipos de servicios que serian demandados por todas las enfermedades
mencionadas, los cuales son acompafiamiento y diagnostico.

Psicologica

e ALY, ~ )
Diagnostico I =)
A
B |
Alimenticia FEE—

/|

A

Otros
0 2 4 6 8 10 12

H Cancer M Diabetes m Cardiacas M Respiratorias M Infartos m Otros

Figura 5 Necesidades por enfermedad
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4. CAPITULO IV OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1. Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por el
analisis interno, externo y del cliente

El desarrollo e implementacién de programa de pacientes seria un servicio
demandado por las farmacéuticas que ofertan medicamentos para el tratamiento de
enfermedades catastréficas o cronicas, porque los pacientes con éste tipo de
enfermedades deben cumplir esquemas de tratamiento continuo y con un orden
cronolégico para que la medicacion tenga el efecto esperado sobre la enfermedad.

La necesidad del programa de pacientes surge por las restricciones legales que tienen
las companias farmacéuticas para acceder a los pacientes que demandan de sus
productos, ademas de que éstos se enfrentan a distintas barreras y necesidades que
no permiten que el enfermo pueda acceder o continuar con su tratamiento. En el
entorno ecuatoriano las barreras con las que se enfrentan los pacientes con
enfermedades catastréficas o cronicas son sociales, econdmicas, psicoldgicas y
educacionales que ocasionan abandono o que se discontinie con el tratamiento
prescrito por el médico. Es aqui donde interviene el programa de pacientes para poder
brindar una solucién a las farmacéuticas, orientando al paciente a que éste no
abandone el tratamiento por alguna razén ajena a la economica.

Adicionalmente el servicio propuesto ayudaria a las empresas farmacéuticas a
disminuir los costos operativos que demanda el desarrollo interno de un programa de
ayuda y seguimiento al paciente, de esa manera pueden priorizar el destino de sus
recursos de una mejor manera.

Entre las gestiones que puede realizar el programa de pacientes es el de informar a
las farmacéuticas la falta de inventarios de sus productos en las instituciones, para que
esta pueda realizar las acciones pertinentes para abastecer de productos y limitar la
discontinuidad del tratamiento por este motivo.

Asi mismo, el programa de pacientes puede ayudar a determinar a la compafia
farmacéutica las razones por las cuales un paciente abandona el tratamiento, a parte
de las ya indicadas, de manera que la empresa pueda desarrollar estrategias para
disminuir los porcentajes de abandono al tratamiento.

Ademas, el servicio seria apreciado y demandado por las empresas productoras y
comercializadoras de medicamentos ya que al lograr que el paciente contintde el
tratamiento y no lo abandone, éste obtenga una demanda continua de los
medicamentos que oferta. También las ayudaria para poder establecer de mejor
manera sus inventarios y determinar de una forma mas exacta cuales son los
problemas que tienen los pacientes y como se esta desenvolviendo el mercado del
que son participes.
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5. CAPITULO V PLAN DE MARKETING
5.1. Estrategia General de Marketing

La industria de servicios para las empresas farmacéuticas es muy amplia y altamente
competitiva, ya que el sector en el que se desenvuelve el plan de negocio demanda
altos estandares de calidad y cumplimiento, por lo cual se ha optado por una
combinacion de estrategias de marketing, como son de enfoque y descreme.

Con la estrategia de enfoque se busca especializarse en las siguientes enfermedades:
cancer, respiratorias cronicas y diabetes, con la finalidad de brindar un servicio
estructurado en base a las necesidades de las compafias farmacéuticas que oferten
productos para estas enfermedades.

Por su parte, usaremos la estrategia de descreme ya que nos permite segmentar
nuestro mercado para identificar los potenciales clientes e interesados en la
contratacion de este tipo de servicios. Adicionalmente mediante esta estrategia se
puede captar mayor cantidad de recursos y los mismos reinvertirlos para mejorar la
tecnologia y servicios que se brindaran a los clientes y a los proveedores de la
informacion (pacientes).

5.1.1. Mercado objetivo

Las compafias farmacéuticas poseen un diversificado portafolio de productos para un
sin numero de enfermedades distintas entre si, por lo cual para poder brindar un
servicio optimo, enfocado en la necesidad de la farmacéutica y en los resultados que
estas esperan, se ha decidido trabajar en el desarrollo de programas destinados a
empresas farmacéuticas que comercialicen productos para enfermedades como
cancer, respiratorias cronicas y diabetes, con sedes en las ciudades Quito y
Guayaquil. El tamafio de nuestro nicho de mercado son 14 compafiias (ver Anexo 3B)
y esta conformado por empresas nacionales y multinacionales.

5.1.2. Propuesta de valor

CRONILIFE, es una empresa de servicios dedicada a brindar soluciones a la industria
farmacéutica, enfocada en resolver problemas de acceso o continuidad de tratamiento
prescrito a los pacientes con enfermedades catastréficas o cronicas, mediante la
creacion e implementacion de programas de pacientes para el seguimiento,
diagndstico, ayuda y recopilacion de informacion estratégica del cliente.

Ofrecemos todo tipo de ayuda requerida por nuestros clientes con una politica de
100% flexibilidad para poder moldearnos a los requerimientos de nuestros usuarios.
Se dispondra de un personal que sera continuamente capacitado, para que se
encuentre calificado en el manejo de pacientes, relacion con instituciones y trabajo con
fundaciones, con la finalidad de satisfacer las necesidades demandadas de nuestros
clientes.

Ademas se contara con tecnologia que facilite el almacenamiento y distribucion de la
informacion de cada uno de los programas, de forma que el cliente pueda acceder y
dar uso de la misma en cualquier formato y en todo momento. Nosotros no somos
quienes creamos el servicio, estamos aqui para crear el servicio que necesita nuestro
cliente (ver Anexo 1A).
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5.2. Mix de Marketing
5.2.1. Producto

La empresa desarrollara una estrategia destinada a diferenciarse en el mercado
farmacéutico mediante la especializacion en el seguimiento y eliminacién de barreras
de acceso al tratamiento en pacientes con dolencias en cancer, respiratorias crénicas
y diabetes, brindando al paciente, que es el proveedor de la informacion, una
experiencia completa, desde el diagnostico de su enfermedad hasta la finalizacién de
su tratamiento. Asi mismo, se buscara enrolar la mayor cantidad de pacientes para
que el porcentaje de abandono del tratamiento sea minimo y también que la
informacion recolectada para las farmacéuticas pueda llegar a ser mas completa y
veridica.

Se plantearan acciones a las cuales se les identificara bajo una sola denominacion, las
mismas que engloban los aspectos mas relevantes en los que se va a enfocar el
programa de pacientes y se las menciona a continuacion:

e Diagnéstico: Se desarrollara una plataforma informatica que permita saber
cuando un paciente inicie el tratamiento, la fase en que se encuentra y las
barreras que se han presentado durante el mismo. Adicionalmente, se
conocera quién es su médico tratante y la medicina que le fue prescrita.

e Tratamiento: Se ofrecera una amplia gama de servicios destinados a
beneficiar al paciente, entre estos estara la movilizacion, ayuda psicoldgica,
seguimiento, diagnostico médico, educacion sobre la enfermedad, alianzas en
busqueda de descuentos en medicamentos y convenios con fundaciones para
poder brindar otro tipo de servicios que requieran los pacientes.

¢ Seguimiento: Se trabajara en conjunto con el cliente, para desarrollar una
plataforma de reportes que estén acordes a la necesidad que presenta cada
empresa que contrate el servicio.

Adicional a la estrategia propuesta, también se planteard una estrategia de
profundidad, ofertando diferentes paquetes de servicio que estén acordes a la
enfermedad y requerimiento del cliente. A continuaciéon se detallan los diferentes
paquetes de los servicios que se podrian llegar a ofertar:

Tabla 2 Paquetes y servicios- Caracteristicas

CARACTERISTICAS
1. Por nimero de enfermedad 2. Por numero de enfermedad con

incluidos todos los servicios servicios seleccionados

Incluye el seguimiento a los Incluye el seguimiento a los pacientes
Paquete pacientes por las patologias por las patologias contratadas y que a

9 contratadas y que a los mismos se los mismos se les ofrezcan los
les ofrezcan todos los servicios servicios requeridos por el cliente
Servicio Movilizacidn, ayuda psicoldgica, diagndstico médico, educacién sobre la
enfermedad y plataforma de reportes para la farmacéutica

5.2.2. Precio

Para el servicio en mencién se desarrollara una estrategia de precios basados en los
costos, se decide por éste tipo de estrategia ya que actualmente en el mercado no
existen otros participantes que oferten este servicio por lo cual no se podria plantear
una estrategia basada en la competencia o en el mercado, ademas los costos para
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este tipo de servicio depende del tipo de patologia, numero de pacientes, niumero de
instituciones de la salud en la que se desea presencia para el seguimiento al paciente,
tipos de servicios que se requiere ofrecer al paciente y si se requiere analisis de la
informacion recolectada. Por lo indicado lo mas oportuno para plantear el precio es
partiendo de un analisis de todos los costos que intervienen para el servicio que desea
contratar la farmacéutica (ver Anexo 5) y el margen de ganancia deseado (ver Anexo
10B). A continuacion se detalla el precio promedio inicial de acuerdo al tipo de
paquete:

Tabla 3 Precio promedio de acuerdo al tipo de paquete

Por nimero de enfermedad incluido tedos los servicios Por nimero de enfermedad con servicios seleccionados
Caracteristicas Cantidad Caracteristicas Cantidad
Erfermedad 1 Erfermedad 7
Pacientes 100 Pacientes 100
Instituciones 5 Instituciones 5
Costos para funcionamiento del Programa Costos para funcionamiento del Programa
Detalle Cantida Costo Unita Costo Total Detalle Cantida: Costo Unitarioc Costo Total
Perzonal de Campo 5 ¥ S00 % 2.500 Perzonal de Campo 5 ¥ S00 % 2.500
Gerente Campo 1 ¥ 1200 # 1.200 Gerente Campo 1 ¥ 1200 % 1.200
Cartact Cartact
CerterlLlamadas de 400 3 05 % 200 CerterlLlamadas de 400 % 05 # 200
Contacta Contacta
Subtotal 5 3.500 Subtotal 5 3.500
Servicios Servicios
Detalle Cantida Costo Unita Costo Total Detalle Cantidas Costo Unitario  Costo Total
“"Movilizacian oo ¥ 0% 200 “"Movilizacion 0% o o% -
“*Diagnostico o0 # BE % 1.985 “*Diagnostico 0% BE % -
EducacidniMédica 1% 2500 % 2500 EducacidniMédico 0% 2500 % -
Auuda Pricalogica 1% 2000 % 2.000 Auuda Pricologica 0 % 2000 % -
"Reportes 0 % 150 $ 1.500 "Reportes 0 % w0 % -
Subtotal 5 8485 Subtotal 5 -
Total ¥ 12385 Total % 3.900
Margen 192 Margen 1932
Precio 5 12.385 Precio 5 4654
Precio por paciente 3 124 Precio por paciente % 47

“Minima se deben contratar 10 licencias. “Mlinima se debsen contratar 10 licencias.

**No todes los pacicntes requeicren los servicios propuestes. **No todes los pacicntes requeicren los servicios propuestas.

En la determinacion del precio en base a los costos dio como resultado un precio de
$124 por paciente, el mismo que se encuentra dentro rango del precio que el cliente
estaria dispuesto a cancelar de acuerdo a la investigacion de mercado.

Al estar direccionados a un segmento especifico de enfermedades catastréficas o
cronicas, nuestro mercado se limita, por consiguiente la rentabilidad esperada puede
ser menor, pero al momento de aplicar la estrategia de costos, el precio estara
cubriendo los costos operacionales del programa y se podra obtener una mejor
rentabilidad.

Las formas de pago se realizaran mediante una factura que detalle los servicios
realizados. En los primeros dos meses de operacion se otorgara gracia, debiendo al
tercer mes del operacion cancelarse la totalidad de lo facturado. A partir del tercer
mes, la factura se dividira en dos partes, siendo una parte fija con el 80% del total de
la factura, mientras que el 20% restante se cancelara dependiendo el cumplimiento y
enrolamiento de pacientes al programa, dentro del mismo mes en el que se realice el
servicio. De ésta manera se busca que los clientes tengan conocimiento de como se
estan invirtiendo los recursos en los pacientes, generando asi confianza sobre el
trabajo realizado.
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5.2.3. Promocion

Para la promocion del servicio ofertado utilizaremos una estrategia combinada
impulsar-atraer. Esta estrategia es la mas propicia, ya que al ser un servicio nuevo, en
un mercado tan amplio como el de la salud, debemos generar demanda, dar a conocer
el servicio e identificar las acciones que podrian atraer a mas clientes por medio de la
experiencia ganada, de la retroalimentacion del mercado y de nuestra fuerza de
ventas.

La estrategia de impulsar se la realizara mediante acciones de BTL (Below the line), la
cual sera desarrollada mediante marketing relacional, siendo los vendedores quienes
se acerquen a las empresas para ofertar y dar a conocer el servicio propuesto y
también mediante el auspicio en congresos médicos o en eventos relacionados con el
sector de la salud. Se participara y se colaborara en campafas especiales en fechas
determinadas como el dia de lucha contra el cancer, contra la diabetes, dia de la
fibrosis quistica o eventos relacionados con las enfermedades con las que se va
trabajar.

Para poder dar a conocer de una forma rapida el programa, nuestros vendedores
brindaran una muestra de la informacion que se puede llegar a obtener mediante el
programa al cliente y en los congresos en los que participemos se desarrollara una
simulaciéon de cémo funciona el programa tanto en las instituciones con el personal de
campo y como es el seguimiento al paciente mediante el contact center.

Para la estrategia de atraer se impulsaran acciones de ATL (above the line), con la
contratacion de espacios en revistas de negocios y de salud como Ekos, Diners,
Lideres, etc. También se contara con un perfil como compafiia en Linkedin para poder
tener un medio digital con el cual llegar al cliente potencial y poder promocionar
nuestro servicio mediante redes sociales especializadas en negocios.

Se desarrollaran panfletos informativos sobre los beneficios del programa pero
destinados a los pacientes, para atraerlos mediante un conocimiento previo de lo que
hacemos como empresa y asi facilitar el acercamiento a los mismos para que se
enrolen a los programas. A continuacion se detalla un borrador de como seria este
panfleto:
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Figura 6 Borrador de panfleto
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Tabla 4 Costos material publicitario

Detalle Afo1 | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Afio5 | Total
Material Publicitario $ 489 |% 489 (% 489 |% 480 |% 489 |§ 2446
Fublicaciones $4609 54609 (54609 |%4609|%4609|% 23045
Congresos/Campafias | $ 2304 | $2.304 | $2304 | $2304 | $2304 |9 11522
Total $7403 |$7.403|57403 |95 7403 |%7.403 |8 37.015

Para poder ingresar dentro de las instituciones se debera desarrollar una estrategia de
promocion, para que los médicos y autoridades conozcan a que se refiere el servicio y
cuales son los beneficios que éste brinda al paciente. Para esto se realizaran charlas
didacticas en donde se expondran los beneficios del programa y también se ofrecera
una experiencia como paciente para que puedan experimentar como es el trato al
mismo, limitando asi las barreras acceso del programa en las instituciones.

El logo de la compaiia se lo ha desarrollado escogiendo las letras C y R haciendo
referencias a las enfermedades crénicas y catastroficas, mientras que la imagen de la
inyeccion frontal es para dar a entender que el servicio esta relacionado con la
industria de la salud.

Figura 7 Logo de la empresa

5.2.4. Canal de distribucion

El servicio sera puesto a disposicion del cliente de manera directa, dado que la fuerza
de ventas visitara al cliente y pondra en su conocimiento los servicios que se va a
ofertar.

Adicionalmente, se buscara que la distribucion de los resultados llegue al cliente de
manera fisica y digital, para que el cliente tenga la informacién de manera rapida y
sencilla.

PROVEEDOR
DEL SERVICIO

CLIENTE

Figura 8 Canal de Distribucion

Entre las principales acciones para dar cumplimiento a los enunciados anteriores se
puede detallar lo siguiente:

e Se remitiran informes digitales a personas designadas sobre los resultados de
los programas, enrolamientos y otros factores que puedan ser de su interés.
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Las actividades para dar cumplimiento a las mencionadas acciones seran las
siguientes:

e Via correo electronico sera remitido el avance de los programas.

e Se implementara una plataforma digital donde el cliente podra obtener
informacion de primera mano ingresando a un sitio web, mediante un usuario y
una clave.

e Se condensara la informacién obtenida que sea mas importante y mediante
graficas se presentaran informes trimestrales que no sean mayores a 2 hojas.

Finalmente, se debe indicar que la distribucion sera de tipo exclusiva, dado que se
entregara al cliente el servicio que éste requiera y bajo el paquete de servicio que
escoja. En el caso que el cliente requiera que dicho programa sea confidencial y no
sea compartido con otras empresas que oferten los mismos servicios del cliente, se
negociaran paquetes de exclusividad siempre y cuando el beneficio sea mutuo para
las dos empresas.

5.2.5. Personas

El objetivo de la empresa va a estar enfocado en brindar un servicio de calidad y
acorde a las necesidades de los clientes, quienes serian las empresas farmacéuticas
que comercialicen medicamentos para las enfermedades que el plan de negocio va a
abarcar.

Entre las principales estrategias para alcanzar este objetivo se plantea realizar lo
siguiente:

e Implementar una estructura organizacional en la cual todos los empleados
estén al tanto de todos los procesos operativos de la empresa, de manera que
tengan la capacidad de dar solucién a las necesidades de los clientes.

o Realizar métodos de evaluacién que arrojen indicadores para medir la
productividad de los empleados y del servicio ofertado.

e Crear una cultura de servicio donde el principal enfoque sea el cliente.

Las actividades para dar cumplimiento a las mencionadas estrategias seran las
siguientes:

e Realizar programas de capacitacion continua al personal, involucrandolos por
periodos de tiempo corto dentro de todos los procesos que la compania realiza
hasta obtener el producto final que sera entregado al cliente.

¢ Se mantendra un portal web donde el cliente podra expresar su parecer acerca
del servicio y cada mes un ejecutivo visitara al cliente para percibir su
percepcién del servicio entregado.

e Se contratara anualmente una compafia especializada en calificacion de
servicio, siendo éste ente externo el que realice la evaluacién del servicio
ofertado y nos transmita la percepcion del cliente hacia el mismo (ver Anexo 7).

o Los altos ejecutivos inculcaran ésta cultura por medio de las acciones que ellos
tengan, adicionalmente se realizaran capacitaciones de diferentes indoles
relacionadas a la atencion al cliente.

5.2.6. Evidencia fisica

El principal objetivo de la evidencia fisica sera que el cliente palpe la entrega del
servicio relevante del o de los programas que adquiera de manera facil y dinamica,



18

ésta se la realizara mediante contratos firmados donde se detallen los servicios que la
compania le ofertara al cliente y los tiempos en los cuales deberan ser cumplidos.

Adicionalmente:

¢ Se mantendra activa una plataforma web las 24 horas del dia, donde el cliente
podra acceder en cualquier momento y encontrar informacion acerca de su
servicio contratado.

e Se remitiran informes fisicos y con periodicidad trimestral con la informacién de
Su servicio contratado.

e Se formalizara la entrega del servicio mediante una factura, donde se
encuentre detallado los servicios entregados y a su vez el momento en que
esta sea cancelada, se dara por entendido que el servicio prestado fue de
entera satisfaccion del cliente.

5.2.7. Procesos

La estrategia a implementarse para el desarrollo de procesos flexibles y que garantice
el desarrollo del servicio de manera sustentable en el tiempo, es la estrategia de
procesos enfocada en el producto. Esto ya que el producto esta desarrollo y
embarcado por procesos continuos y repetitivos, desde el inicio de la toma de la
muestra para el diagnostico y resultados de los examenes, hasta el seguimiento al
paciente durante todo su tratamiento.

Se organizara el trabajo del equipo de campo en médulos, similar al de una linea de
produccién, con lo cual se busca que cada uno tenga una especializacién en los
campos que se necesita.

De esta manera se optimiza los recursos y se tiene las personas indicadas para el
desarrollo de cada actividad, dando confianza al cliente en que el servicio ofrecido se
encuentra organizado y estructurado de forma que cada proceso esté garantizado.

También se buscara obtener la certificacion 1SO-9001, con la cual se garantizara y
avalara la calidad de los procesos que realiza el servicio propuesto durante su
ejecucion. De esta forma se buscara que los clientes sientan mas seguridad y
fiabilidad del servicio que estan contratando.
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6. CAPITULO VI PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1. Mision, vision y objetivos de la organizaciéon

6.1.1. Mision

CRONILIFE tiene la mision de prestar el servicio de desarrollo e implementacion de
programas de pacientes a empresas farmacéuticas que ejerzan funciones en el
territorio ecuatoriano, a través del seguimiento y ayuda a pacientes los 365 dias del
afo para que estas puedan desarrollar estrategias comerciales, con miras a obtener
una mejor distribucion de los beneficios que ofrecen a sus pacientes y mejores réditos
financieros. La compafiia cuenta con personal altamente calificado para desempenar
ésta actividad, con la finalidad de satisfacer integralmente todas las necesidades del
cliente.

6.1.2. Vision

Buscar ser un aliado estratégico para el 80% de las empresas farmacéuticas de
nuestro mercado objetivo en los 3 primeros anos de operaciones, mediante el servicio
integral de manejo y seguimiento al paciente, ajustandose a las normativas vigentes
del pais y requerimientos demandados por nuestros clientes.

6.1.3. Objetivos de la organizacién
Objetivos mediano plazo

e Estructurar estrategias conjuntas con el cliente para determinar si el desarrollo de
programas de pacientes es beneficioso para la industria farmacéutica y para el
paciente, mediante el cumplimiento de objetivos anuales propuestos por el cliente.

o Determinar que necesidades del sector de la salud se encuentran insatisfechas
que no permiten que el paciente acceda a un tratamiento, y que las empresas
farmacéuticas ingresen sus productos en las instituciones, el cual sera medible a
través de la evaluacion del porcentaje de abandono al tratamiento de cada
patologia.

¢ Identificar los puntos criticos para el establecimiento de la relacién del paciente con
el programa y por consiguiente con la empresa comercializadora de
medicamentos, en el primer semestre de operacion, el cual sera medido por la
cantidad de pacientes enrolados al programa.

e Recolectar, procesar y analizar informacién relevante para el cliente sobre los
pacientes con patologias como: cancer, diabetes y enfermedades respiratorias
cronicas, lo cual sera evaluado directamente por el cliente a través de las
encuestas de satisfaccion que se realizaran.

Objetivos a largo plazo

e Buscar establecer alianzas de colaboraciéon mutua con instituciones de la salud del
sector publico y privado hasta el quinto aino de operaciones, que beneficien al
paciente y a la farmacéutica, siendo evaluado por el numero de convenios
conseguidos.

o Establecer relaciones con fundaciones para brindar nuevos servicios que requiera
nuestro cliente en favor del paciente, siendo medible por el nUmero de pacientes
beneficiados por instituciones ajenas a CRONILIFE.
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6.2. Plan de operaciones

A través de éste plan de operaciones se buscara identificar y determinar los procesos,
la infraestructura, el capital humano y los costos que demande la puesta en marcha y
posterior operacion de una compania que se dedique al desarrollo de programas de
seguimiento al paciente, con la finalidad de brindar un servicio que se ajuste a las
necesidades del cliente.

6.2.1. Objetivos operacionales

e Determinar los procesos Optimos que intervienen en las fases de desarrollo,
implementacién y evaluacién de este servicio.
o Definir los recursos necesarios para la puesta en marcha del servicio propuesto.

6.2.2. Estrategias operacionales

La estrategia sera la de enfoque hacia el proceso, manteniendo como premisa la
flexibilidad y personalizacion de lo ofertado, dado que se buscara establecer procesos
genéricos para todos los servicios, de forma que éstos puedan ser utilizados como
base para el desarrollo de los servicios contratados por el cliente. Otra estrategia a
usarse es la de planificacion y control, con la cual se definiran los planes de desarrollo
del programa y sistemas de control, que asegure la efectividad y cumplimiento del
servicio. De esta manera el servicio ofertado se ajustara a la necesidad unica del
cliente, en base a los servicios que la compafia propone.

6.2.3. Plan operativo
a. Partes principales del servicio

CRONILIFE es una empresa innovadora que se dedica a la implementacién y
desarrollo de programas de seguimiento al paciente, siendo sus principales
caracteristicas operativas las siguientes:

e Trabajo en campo: El personal recolecta informacion del paciente en las
instituciones, enrola pacientes al programa y hace seguimiento al cumplimiento del
tratamiento.

e Trabajo fuera de campo: El contact center realiza seguimiento, recordacion y
educacion al paciente via telefénica. También recolectara informacion relevante del
paciente.

e Ayuda al paciente: El personal de campo y contact center se encargaran de
informar que tipo de ayuda requiere un paciente para acceder o continuar con su
tratamiento.

e Reportes: La informacién de seguimiento, servicios requeridos por el paciente,
medicacion usada y reporte solicitados por el cliente, se los desarrollara en un sola
plataforma con acceso web, ademas se enviaran respaldos fisicos trimestralmente
al cliente.

b. Operaciones

El servicio pasa a ser contratado por el cliente una vez que éste haya firmado un
contrato de prestacién de servicios. El primer paso es el enrolamiento de los pacientes
al programa, esto se lo ejecutara en las instituciones, clinicas o consultorios médicos
donde se encuentren atendidos los pacientes con las patologias por las cuales ha sido
contratado el servicio. Para éste proceso el programa dispondra un periodo de 3
meses para iniciar operaciones y acceder a las instituciones donde se encuentren
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atendidos los pacientes. El enrolamiento de pacientes al programa se efectuara de
acuerdo a la incidencia de las patologias en el pais que se detallan a continuacion.

Tabla 5 Incidencia y Prevalencia de enfermedades Crénicas / Catastréficas

Incidencia y Prevalencia de Enfermedades Crénicas/Catastréficas
Enfermedad Género Incidencia Ao de la Informacion
: Hombres *6,63% 2010
Cancer
Mujeres *9,69% 2010
Diabetes Todos 10% 2015
Respitatorias Crénicas Todos *14,2% 2015
* por cada 100,000 habitantes

Tomado de: (Organizacién Mundial de la Salud, s.f.)

El segundo paso a realizarse es el seguimiento al paciente, éste se lo desarrollara
mediante el personal de campo que sera el encargado de monitorear la asistencia
fisica del paciente y recolectar informacion relevante para el cliente. También se
realizara el seguimiento al paciente mediante un contact center, el mismo que debera
ser mensual, teniendo en el primer mes 4 llamadas (bienvenida al programa,
recordacion de la cita, confirmacion de asistencia y educacién), mientras que a partir
del segundo mes se tendra 3 llamadas mensuales (recordacion cita, confirmacion de
asistencia y educacion). El contact center también sera el encargado de recolectar
toda informacion relevante y necesidad que manifieste el paciente.

En el caso de que un paciente requiera un servicio como movilizacion, diagnéstico,
acceso a medicamento, etc., el encargado de informar de éste requerimiento sera el
personal de campo o el contact center. Con la finalidad de dar seguimiento a la
satisfaccion de ésta necesidad, el encargado de evaluar éste aspecto sera el personal
de campo y el paciente mediante encuestas.

Toda informacion recolectada en el campo y de seguimiento al paciente sera subida a
la plataforma informatica diariamente por el personal de campo y contact center.
Mensualmente se evaluara la informacion ingresada y se desarrollaran los reportes
requeridos por el cliente. Para la evaluacion de la informacién ingresada dentro de la
plataforma, se desarrollara un control al cruzar la informacion levantada en el campo
versus la del contact center (ver Anexo 1B)

6.3. Localizacion y espacio fisico

La localizacion donde la companiia se va a ubicar es en la Avenida Seis de Diciembre
y Eloy Alfaro, Edificio Monasterio Plaza (Diagonal al Consejo Nacional Electoral). Las
oficinas deben contener ciertas especificaciones, dado que por la importancia de los
clientes con los que se va a trabajar, el lugar donde estén ubicadas las oficinas sera
un factor relevante a tener en cuenta (ver Anexo 7). A continuacion las principales
caracteristicas de la ubicacion de la compariia y de su seguridad interna.

e Ubicacion dentro de un edifico con una antigiedad maxima de 15 afos y que
posea seguridad fisica 24 horas, porteros eléctricos, personal de limpieza,
recepcionista con el registro de ingresos y salidas de personas y planta de energia.

¢ Minimo 3 parqueaderos cubiertos para visitas y 2 espacios para trabajadores.

e COficinas con un area entre 75 y 150 metros cuadrados.

e La oficina en su interior debera contener sistemas de seguridad con alarma y
camaras de video conectados a una compania externa de seguridad.

6.4. Constitucion de la compaiiia

CRONILIFE sera constituida como compania anénima, por lo cual su capital social
dependera de los aportes de sus accionistas.
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Se realizaran los tramites legales para constituir la compafiia, entre los que estan
reservar un nombre (CRONILIFE S.A.), elaborar estatutos, apertura de cuenta de
integracion de capital, escritura de constitucion de la compafia e inscripcion en el
Registro Mercantil. Posteriormente, se obtendra el Registro Unico de Contribuyentes) y
se sacara los permisos municipales de funcionamiento (ver Anexo 9).

6.5. Estructura organizacional
6.5.1. Organigrama

El organigrama que se ajusta a las necesidades que requiere la compafiia para su
operacion es jerarquico vertical de tipo funcional, en donde cada uno de los
departamentos tendran funciones especificas, contando con el soporte y colaboracion
de los principales ejecutivos. A continuacion se evidencia la mencionada estructura asi
como las principales funciones de los cargos.

GERENTE GENERAL
{Compafiia)

- Planificacion

- Control

- Direccion

- Organizacién

ASISTENTE
ADMINISTRATIVO

- LLamadas . | [ oo, ee =L -
- Archivo [ | ASESORIA LEGAL | ASESORIA
- Comprasy pagos GPEREMEI[;E EAMPO MEDICO VENTAS : o CONTABLE !
(Personal de Campo) 7 . | - Cumplimiento de C !
- Planificacion ~Diagnostico y - Relacionescon los | normativa legal o Declaracionese :
MENSAIERO - control educacién de P ! i ! impuestos

- Direccién pacientes Lo 4 .
- Entregade - Organizacion
documentosy pagos .

L PSICOLOGO

PERSONAL DE CAMPO

- Ayuda Psicoldgica
- Enrolamientode los

pacientesal programa

Figura 10 Organigrama

6.6. Compensaciones

Lo salarios que recibiran los trabajadores de la companiia, fueron establecidos en base
a los rubros que maneja el sector y en cumplimiento con las regulaciones laborales del
pais. Los rubros detallados pueden estar sujetos a variacién ano tras afio, lo cual
dependera de las metas y objetivos alcanzados por cada empleado.

Tabla 6 Compensaciones mensuales

Compensaciones Mensuales (USD)

Cargo Salario Unitario Décimo Tercero Décimo Cuarto Vacaciones™ IESS Total Compensaciones

Gerente General 2.500,00 208,33 30,50 104,17 278,75 3.017,58
Asistente Administrativo 400,00 33,33 30,50 16,67 44,60 508,43
Mensajero 366,00 30,50 30,50 15,25 40,81 467,81
Gerente de Campo 1.800,00 150,00 30,50 75,00 200,70 2.181,20
Personal de Campo 500,00 41,67 30,50 20,83 55,75 627,92
Ventas 1.500,00 125,00 30,50 62,50 167,25 1.822,75
Médico 2.000,00 166,67 30,50 83,33 223,00 2.420,17
Psicologo 2.000,00 166,67 30,50 83,33 223,00 2.420,17
Total 11.066,00 922,17 244,00 461,08 1.233,86 13.466,03

* Todos los trabajadores toman sus vacaciones, por lo que generan desembolso de dinero
.z
Conclusién

La estructura operacional tanto personal requerido y costos dependera directamente
del tipo de servicios que el cliente contrate y el numero de pacientes enrolados a
programa (ver Anexo 11).
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7. CAPITULO VIl EVALUACION FINANCIERA

7.1. Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de flujo
de efectivo y flujo de caja

La proyeccion del Estado de Resultados nos ayudarda a determinar cémo se
desarrollara el desempefio de la empresa durante los cinco primeros afios de
operatividad, donde se evidencia que el primer afio se obtiene una pérdida operativa,
sin embargo para los proximos anos proyectados los resultados seran positivos.
Dentro de los rubros mas importantes del Estado de Resultados estan las ventas y los
costos de venta, los mismos que estan atados al numero de pacientes enrolados en
los programas, iniciando con 100 pacientes el primer mes de operacién puesto que
con este numero de pacientes el precio por paciente se encuentra dentro de los
rangos aceptados por el cliente en la investigacion de mercado. Los pacientes iran
incrementando conforme la prevalencia de las enfermedades (ver Tabla 5) para
terminar con un total de 3.000 pacientes al finalizar el quinto afo, lo cual corresponde
al 75% de pacientes segun la incidencia de la enfermedad por cada 100.000
habitantes. Cabe indicar que para los costos de venta, en los rubros de movilizacion y
diagnostico se estipula que el 50% y 30% de pacientes respectivamente, haran uso de
estos servicios (ver Anexo 7 A).

En el Estado de Situacion Financiera se observa lo que posee la compania a través
sus activos, las obligaciones pendientes por medio de sus pasivos y el aporte de los
socios, ganancias o pérdidas del negocio en el patrimonio en un periodo de tiempo. En
éste se puede identificar que el giro de negocio del proyecto son los servicios lo cual
se refleja en la participacion de los activos corrientes sobre el total de activos (ver
Anexo 7 B).

Adicionalmente, al referirnos al Estado de Flujo de Efectivo, en donde se considera las
actividades de operacion, inversion y financiamiento, se obtuvo un flujo de efectivo
acumulado que al final de cada periodo proyectado es positivo, influenciado en gran
parte a que el proyecto cobrara sus honorarios dentro del mismo mes en el que preste
sus servicios, con excepcion de los dos primeros meses de operacion (ver Anexo 8 A).

El Flujo de Caja, que toma en consideracion los ingresos, costos, gastos e inversiones,
da como resultado el flujo del proyecto, asi como el del inversionista, en cual se prevé
un flujo negativo para el primer afio y positivo para los posteriores.Dado principalmente
por el incremento en ventas a partir del segundo afo, consecuencia de un mayor
enrolamiento de pacientes al programa (1500) frente a los principales costos que
segun la estructura operativa no demandan crecimiento, asi como por la liquidacion
total de la deuda para el cuarto y quinto afio de operaciones (ver Anexo 8B).

7.2. Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

Para determinar la inversion inicial se consideraron los activos tangibles e intangibles
necesarios para la puesta en marcha del plan de negocio. Adicionalmente se tomé en
cuenta un capital de trabajo correspondiente a 2 meses de operaciones, ya que al
cliente se le brindara esos meses de gracia por lo consiguiente no se dispondra de
ningun ingreso en dicho periodo. Con esto se asegura la liquidez del proyecto en sus
inicios de operacion. Para cubrir la inversion inicial, los recursos provendran en un
65% por aportaciones de socios y un 35% por la adquisicion de deuda financiera a un
plazo de 3 anos con el Banco de la Produccion Produbanco (ver Anexo 9).
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Estructura de Capital
Capital Propio
Socio % Aportacion Monto
Socio 1 33,33%| $ 13.522
Socio 2 33,33%| $ 13.522
Socio 3 33,33%| $ 13.522
Subtotal $  40.566
Capital Financiado
Entidad Plazo Monto
Produbando|3 arfios $ 22.150
Subtotal $ 22.150
Total $ 62.715

7.3. Estado y evaluacién financiera del proyecto

Considerando los flujos de caja del proyecto y del inversionista, se calcularon los
siguientes indicadores financieros:

Tabla 8 Estado y evaluacién financiera del proyecto

| Indicadores Financieros |Inversion Proyecto|Inversion Inversionista
Tasa de Descuento 23,86% 23,86%
VAN $ 11.507 | $ 16.686
TIR 28,57% 31,99%
Periodo de Recuperacion 3,45 3,52
indices de Rentabilidad | $ 1,18 | $ 1,41

Con respecto al valor actual neto (VAN) del proyecto y del inversionista se obtuvo un
rubro positivo, al igual que la tasa interna de retorno (TIR) que es superior a la tasa de
descuento esperada que fue calculada bajo el modelo CAPM, por lo cual podemos
concluir que el proyecto es financieramente viable, donde los recursos puestos en el
mismo se recuperaran entre 3,45 afos para el proyecto y 3,52 afos para el
inversionista. Adicionalmente el indice rentabilidad supera la unidad, lo que nos indica
que por cada délar invertido se obtendra ganancia.

7.4. indices financieros

Tabla 9 indices Financieros

Indices Financieros | Industria | Ao 1 | Aiio 2 | Ao 3 | Ao 4 | Ao 5

| Razones de Liquidez

Razén Corriente 1,65 92,84 12,69 18,30 30,66 22,41
Prueba Acida 1,26 2,33] 12,69 18,30 30,66 22,41
Rentabilidad

Rentabilidad sobre Patrimonio (ROE) 0,16 - 342,16 3,46 1,30 0,90
Rentabilidad sobre Activo (ROA) 0,07 - 0,17 1,81 1,24 0,88
Rentabilidad sobre Inversion (ROI) 0,31 - 0,16 0,53 0,90 1,43
Desempeiio

Margen de Utilidad | 0,04 | - | o001] 003] o004] 005
Apalancamiento Financiero

Apalancamiento | 203 055]54750] 091] 005] 0,03
Solidez

Patrimonio sobre Activo [ o000% o065] 000] 052] 095] 097

Con respecto a los indicadores de liquidez, se evidencia que son superiores a los de
su sector, debido a que la compania cobrara sus honorarios en el mismo mes que
presta el servicio. En cuanto a la rentabilidad, igualmente son superiores, dado que los
costos operativos variables son absorbidos en su totalidad por el precio del servicio
ofertado. El desempeno es inferior a la industria sin embargo éste va crecimiento
porcentualmente de afio a ano. Evaluando el apalancamiento financiero, se muestra
que la compafiia financia sus operaciones con recursos propios dado que por su
modelo de negocio este lo permite. Finalmente la solidez muestra que el activo de la
compania esta siendo financiando mayormente por el patrimonio.
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8. CAPITULO VIIl CONCLUSIONES GENERALES

e Segun la investigacion de mercados, en el pais no existe una compania que se
dedique unicamente al desarrollo de programas de seguimiento a pacientes
con enfermedades catastroficas o crénicas, por lo cual el plan de negocio
presenta gran oportunidad de ingreso y diferenciacién en el mercado, debido a
que éste tipo de servicio es requerido por ésta industria, por ser beneficioso
para los pacientes al brindar ayuda para que culminen su tratamiento y para las
empresas farmacéuticas para un uso eficiente y mejor rotacion de sus
productos en el mercado.

e De acuerdo al analisis de entornos, el plan de negocio no presenta barreras de
ingreso o salida que no puedan ser solventadas, siendo la de mayor relevancia
el acceso a los hospitales, por tal razén, en un inicio el enfoque estara
direccionado al mercado privado, para posteriormente ingresar al mercado
publico. Adicionalmente, es importante indicar el impulso que esta dando el
Gobierno Nacional para el tratamiento de enfermedades catastréficas o
crénicas, por lo que el proyecto al estar alineado con éstas politicas sociales,
se le facilitaria su ingreso al mercado.

e De acuerdo a la evaluacion de las 5 Fuerzas de Porter, uno de los puntos a
considerarse durante la ejecucién del Plan de Negocio es la aparicion de
nuevos competidores, primero por ser un mercado atractivo y segundo porque
existen prestadores de servicios de éste sector que contarian con los recursos
y experiencia necesaria para la creacion y oferta de un servicio similar al
propuesto.

o Con respecto al plan de marketing el precio estipulado a cobrar por el servicio
se encuentra solventado en el modelo de negocio que se basa exclusivamente
en la subcontratacion de servicios, por lo cual la mejor manera de establecer el
precio fue el enfocado en sus costos operacionales variables, en los cuales se
encuentran detallados los servicios contratados por el cliente para ser ofrecidos
a los pacientes de acuerdo a la investigacion de mercado.

e Dado que el producto no corresponde a un mercado masivo, los recursos para
la promocién y plaza deben estar destinados a estrategias de marketing
directo, ya que cada cliente debe ser manejado como exclusivo, puesto que el
nicho de mercado es reducido al ser 14 compafias las que comercialicen
productos para las enfermedades indicadas.

e Los resultado del modelo financiero proyectado durante los cinco primeros
afos de operacion, evidencian una viabilidad financiera, lo cual se ve plasmada
en su VAN y TIR positivo. Adicionalmente, al comparar los indices financieros
del Plan de Negocio frente a la industria de servicios, los resultados del
proyecto son superiores a los de su sector, determinando que el plan de
negocio puede ser exitoso.
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ANEXO 1

A. MATRIZ CANVAS

ALIANZAS

[salud

de pacientes.

farm

* Con Instituciones plblicas y|
privadas del sector de la

* Colaboracién reciproca con
fundaciones y asociaciones

= Alianzas con compafiias

ACTIVIDADES PRINCIPALES
* Capacitacién de toda indole al
personal
* Indicadores para medir la
productividad.

* Cumplimiento de objetivos.

RECURSOS CLAVE
* Oficinas fisicas dotadas de los
recursos necesarios para operar
* Personal de ventas y de

de
* Servidor digital para la distribucién
y almacenamiento de la
informacién
* Capital de trabajo.

PROPUESTA DE VALOR
* Existen factores que afectan a los
pacientes para que culminen su
tratamiento.

* Brindar un servicio integral al
paciente para que el mismo pueda
acceder y continuar el tratamiento
prescrito por el médico

RELACIONES CON LOS
CLIENTES
* Fuerza de ventas.

SEGMENTO DE
CLIENTES

* Empresas farmacéuticas
que comercialicen productos
para las siguientes

* Visitas mensuales.
= Continua retroalimentacién.
* Comunicacion directa con el cliente.

Termedades:
CANALES
* Comeo electronico. N
) Céncer
= Pagina web
* 24 horas al dia de informacidin.
. . Respiratorias
* Respaldos fisicos trimestrales.
Diabetes

* Talento humano.

ESTRUCTURA DE COSTOS

* Servicios destinades a pacientes.
* Colaboracién con fundaciones e instituciones de la salud
* Mantenimiento de |a plataforma digital.

* De ofertar el servicio de seguimiento a pacientes a empresas del sector famraceutico.

FUENTES DE INGRESO

B. DIAGRAMA DE PROCESOS
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ANEXO 2

CUESTIONARIO PARA ENTREVISTA A EXPERTOS

Preguntas

Objetivos

1.-¢, Funciones que cumple dentro de la
compafiia. Una explicacion breve de los
productos y servicios que ofrece la compania?

Deteminar que actividades realiza el experto y
conocer si la compafiia en la que trabaja esta
dentro del sector de interes

2.- ; Qué necesidades identifica usted que no
estan siendo satisfechas dentro del mercado
farmaceutico?

Conocer cuales son las necesidades que se
encuentran insatisfechas en el sector

3.- ¢ Conoce usted de alguna compafia que
brinde el servicio de dar seguimiento y ayuda a
pacientes con la finalidad de que estos cumplan
con el tratamiento prescrito?

Conocer si existe competencia en el mercado y
determinar si ofrecen algo similar o distinto al
servicio propuesto

4.- ; De acuerdo a su experiencia, que barreras
considera usted que se pueden presentar para
acceder a los pacientes ?

Saber cuales son los problemas que se pueden
experimentar al momento de querer
implementar un programa de pacientes en las
instituciones.

5.- ¢ Cree usted que este tipo de servicio genere
algun beneficio a su compafiia?

Determinar la aceptabilidad del servicio ofertado

6.- ¢ Cree usted que la compafiia estaria
dispuesta a invertir para acceder a este
servicio?

Encontrar el rango de precios ideal que el cliente
estaria dispuesto a pagar por el servicio

7.-¢,Queé servicios complementarios deberia
brindar este tipo companias a parte del
seguimiento al paciente?

Determinar que otros servicios se puede ofrecer
o pueden complementar al propuesto

8 .-¢ Conoce usted otro tipo de servicio que
pueda sustituir al propuesto?

Conocer a posibles sustitutos del servicio
ofertado

9.- ¢ De su experiencia que considera usted que
deberia tener un programa de pacientes para

Identificar aspectos relevantes para la
diferenciacion

diferenciarse de los programas comunes?




ANEXO 3

A. ENCUESTAS

Encuesta Compaiias Farmacéuticas
Empresa: Cargo:
1.- ¢ Su organizaciéon comercializa medicamentos para enfermedades crénicas?
Si() No ()
2.- ;Para qué tipo de enfermedades cronicas comercializan medicacion?
Cancer () Diabetes () Cardiacas () Respiratorias () Otras ()
3.- ¢ En qué sector se comercializan sus productos:
Sector Publico ()  Sector Privado ()  Ambos ()

4.- ; A continuaciéon se mencionan los tipos de ayuda que pudiera requerir un paciente, seleccione
todas las que su organizaciéon ha brindado?

Econdmica () Educacion sobre la enfermedad () Obtencion de medicamentos ()
Psicologica () Hospedaje () Movilizacién ()

5.- ¢ Los pacientes que comercializan los productos que oferta su organizacién presentan
inconvenientes para culminar el tratamiento prescrito por el médico?

Si() No ()
6.- ¢ Considera beneficioso para su organizacién que el paciente culmine con su tratamiento?
Si() No ()

7.- ¢Qué tipos de inconvenientes presentan sus pacientes para acceder o culminar al tratamiento
prescrito por el médico?

Econdmica () Desconocimiento de la enfermedad () Falta de medicacion ()
Abandono voluntario () Otros ()

8.- ¢ Su organizacidn estaria dispuesta a contratar una compaiia externa que brinde el servicio de
seguimiento y ayuda al paciente que consume sus productos, para que el mismo cumpla con el
tratamiento prescrito?

Si() No ()

9.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir por paciente para que este continué su tratamiento y no lo
abandone?

$1a50$ () $50 a $100 () $100 a $150 ()
Mas de $150 ()
B. UNIVERSO DE ENCUESTADOS

Laboratorios

Quimica Ariston [Novartis

Takkeda Merck

Bayer Roche

Grunenthal Siegfried

Pfizer Bristol-Myers Squibb
Sanofi Quifatex

Kronoss Laboratorios Rocnarf




ANEXO 4

RESULTADO DE ENCUESTAS PACIENTES

¢Qué tipo de enfermedad crénica o no
transmisible padece?
Respondido: 55 Omitido: 0
Cancer
Diabetes
Cardiacas

Infartos

(especifious)

0% 2% W% A% S% 0% T0% 8% 0% 100%

¢En qué institucion se encuentran realizando su
tratamiento?
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¢Ha recibido informacion de tipo
educacional sobre su enfermedad? ;La
cree necesaria?

Respondido: 54 Omitido: 1

0% 10% 20% 0% 0% 0% 0% 0% 60%  90% 100%

3Qué tipo de ayuda ha necesitado durante
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Esninic:

Exuczion
stbiea

Obtrcin
DAty

Ricnige: I
Hopetn: I

Worizzcion

Otc
fespee]

I N R R R

¢ Qué inconveniente se ha presentado para
la continuidad de su tratamiento?

Respondido: 54  Omitido: 1
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Ninguno

Ofro
(especifique)

0% 0% 0% 0% 40% 50% 60% T0% 80%  90% 100%

Quétipo de seviciose gustariaque as insttuciones brinden
para ltratamientode su enfermedad?

Eramenesgratutos ol
Ayuda Pscobgica Tl
Faiidad de itas ol
Moviidad - mmm—
Ambutoro —
Acompaiamiento - E—__N
Accesofdad - —
Informacin sbreenfermedad E——__—
Traamintos tematvos
Seguimiento o paciente  EEEG——
Economicas -
Ninguno - ——
Stock Medicamentos  mm——
Mejor Atencion | ———

M % 4 6 8 1 1% Mk 16k 18

;Estarfa dispuesto a que una institucion e
brinde ayuda para el manejo y continuidad
en el tratamiento de su enfermedad
(excepto econdmica)? ; Qué tipo de ayuda
aceptaria?

Respondito: 54 O ¢

Hospedzje.
Azompenariento
Alimenticia .
Educatia
Bl

Do

O
(esceciiquel

Fodh M W A% SN B MR Hh 0N 0N




ANEXO 5

COTIZACIONES

Senicio Cliente <senychieniz@ime

mi, Katy

Quito, 19-02-2016

Estimado (a),

Wijzil Zumarraga

Buenos dias, gracias por contactarse al Hospial Metropalitane.

Cion respecio 3 suconsultz, e enviames los pracios y areas designadas.

EXAMEN VALOR AREA & REALIZAR
PAPANICOLAL 510,97 Solo debe traer la musstra, |3 cusl le entrege &l medics Sinecslogo.
MAMOGRAFIA Unilzteral 544 10 Bilateral 588,20 Aesculzpius | IMAGEN |
COLOMNOSCORIA % 730,00 Costo sin ninguna Asepuradora. | AREA DE ENDOSCOPLA)
TOMOGRAFIA ? 5 necesario determinzr =l dres afectada.
PVH 513112 Laboratorio
HEMOCEGLOEINA GUCOSILADA 51551 Laboratorio
GLSEMLA 45,33 Laboratorio
PRUEBA DE SUDOR ? El Hospital Metropolitano | ya no realiza este examen )

Saludos Cordiales.

Servicio al Cliente
Conclina C.A. — Hospital Metropalitano
T hir i

woarve. hospitalmetrogolita

',n Hospital '
Metropolitano

Qlik Sense Pricing

Qlik® Sense licensing is based on a flexible and simple token model. Customers
buy tokens and are able to allocate and reallocate these tokens to adapt to
changing usage needs over time. Tokens can be allocated by customers to either
named individuals who need frequent access to the system, or to pools of access
for groups of users who use the system infrequently.

FREE

Licensing Model Unlimited Access

Try or Buy

DOWNLOAD

$1500/TOKEN

1TOKEN =
Unlimited Use for 1 User
OR

10 Timed Login Passes

CONTACT SALES




SIGNSOLUTIONS SA

SIGHSOLUTIONS 5A

invoice
PROVEEDOR: _SIGNSOLUTIONE §.A. RUCIC. 17325 22510001
DIRECCION: A%, EHTRIE N33-114  EL UNIVERSD ZITIO DE ENTREGA:
L
TELEFOMO: 2820550 FECHA DE EMTREGA:
FECHA: 2522016 FORMA DE FAGO:
REFERENCIA DEZCRIPCION IMPREZIGON EN LONA medidas JCANT [DIA)] UMED FALOR UNITARN ¥_TOTAL
TRIFTICOS EN PAPEL COUCHE 150GR, FULL COLOR: )
TRIPTICOE GRAFADO BER145,5CHM S0 unid H nzx | § 112.50
HOJAS HOWASE MEMERET ADAS TAMARND A4 S5ER145,5CH 500 unid | % 01z | § 5150
ROLL UP | ROLL UP TaRARD S0:200 BER14E 5 CH 1 unid | % as.on | % 45.00
SUE TOTAL 245.00
ZOLICT ADOR POR: DEZCUENTO
ZUE TOTAL
APROEADD POF Diavid Ortiz IV 12%
TOTAL
OESERWACIONES :
GERERCIA COMERCIAL GEREMCIA DE ME ¥ VENTAS

NOTA: Laz ezpecificacionss de la mercancia anotada e esta orden de produccion, ne pueden ser cambiadas y =i asi ez requeride se debe
proceder o sfectuar una nueva orden de produccion con nuevas aprobaciones. Favor anotar el ndmera de esta orden en lag Facturas,

SIGNE0OLUTIONS 24
ACEPTADO: .

FEOYEEDOR

Lararpactiva dabs rar dirigida a SIGHSOLUTIONS SA S A Rafarsnciandm srta ORDEH DE PRODUCCION
Avda. 6 de Diciembre g Pazaje Turguia Tel. (533 2] 292305304 22491400 3263703




ANEXO 6
BIENES REQUERIDOS
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ANEXO 7

A. ESTADO DE RESULTADOS

Estado de Resultados Anualizado

item Aiio 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5
Ventas Netas $ 415.097 | $ 872.570 | $ 1.156.575 | $ 1.501.130 | $ 1.912.701
Costos de Ventas $ 337500 | $ 728.598 [ $§ 972584 | $ 1.277.261 | $ 1.630.830
Utilidad Bruta $ 77.597 | $ 143973 |$ 183.991|$ 223.869 |$ 281.871
Gastos de Operacion $ 115952 | $ 126955 $ 130.613|$ 135052 |$ 140.353
Arriendo Oficina $ 10.800[$ 10.800]| % 10.800 | $ 10.800 | $ 10.800
Alicuota Edificio $ 1440|$% 1440($ 144013 144013 1.440
Servicios Basicos $ 2280($ 22809 2.280 [ $ 2.280 | $ 2.280
Sueldos y Salarios $ 70371|$ 75135|$% 75135|% 75135|% 75.135
Seguridad Oficina $ 360 [ $ 360 | $ 360 [ $ 360 | $ 360
Suministros de Oficina $ 1200($ 1200]% 1200 $ 1200 | $ 1.200
Material Promocional $ 7.404|$ 7.404|9% 7404 | $ 7404 | $ 7.404
Capacitacion y Evaluacion $ 10.000($ 10.000|$% 10.000|$ 10.000|$  10.000
Bono de Eficiencia $ 5001]|$% 11.240|$ 14.898 | $ 19.337 | $ 24.638
Asesorias $ 2500|$% 2500]|$% 2.500 | $ 2.500 | $ 2.500
Depreciaciones y Amortizaciones $ 45%|$ 45%($ 459% | $ 459 | $ 4.596
Utilidad Operacional $ (38.355)|$ 17.018|$ 53378 ($ 88.817 [ $ 141.518

Gastos Financieros $ 1868|% 1.187[$ 4351 % - $ -
Utilidad Antes De Participacién e Impuestos | $ (40.224)| $ 15831 |$ 52943 |$ 88817 |$ 141.518
Impuestos $ - $ 3483|% 11.647 | $ 19.540 | $ 31.134
Trabajadores $ - |$ 2375(% 7.941[$ 13.323|$ 21.228
Utilidad Neta $ (40.224)|$ 9974 ($ 33354|$ 55955|% 89.156

B. ESTADO DE SITUACION

Estado de Situacion Financiera (Anual | Afno 0 Ao 1 Ano 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5
Activos $62.715|$ 60.160 | $ 18.407 | $ 45.167 | $ 101.877 | $ 196.536
Corrientes $ 43.266 | $ 45.306 | $ 8.150 | $ 39.506 | $ 89.364 | $ 188.619
Efectivo $42959 % 1.135|% 8150 | $ 39.506 | $ 89.364 | $ 188.619

Cuentas por Cobrar $ 307(% 44171 | 9% - $ - $ - $ -
No Corrientes $ 19.450 [ $ 14.853 | $ 10.257 | $ 5.661|$ 12513 |$ 7.917
Propiedad, Planta y Equipo $17150($ 17150 |$ 17.150 | $ 17150 [ $§ 28.598 | $§ 28.598
Depreciacion acumulada $ - $ 4136|$ 8273|$ 12409 (3% 16.545|% 20.681
Intangibles $ 2300($% 2300|$% 2300|% 2.300|$ 2300|% 2.300
Amortizacién acumulada $ - $ 460 | $ 920|$ 1.380|% 1.840|% 2.300
Pasivos $22150 | $ 15959 |$ 8.754| $ 2159 | $ 2915| $ 8.417
Corrientes $ - $ 488 | $ 642 |$ 2159 |$ 2915|$% 8.417
Sueldos por pagar $ - $ 488 | $ 488 |% 488 | $ 488 | $ 488
Impuestos por pagar $ - $ - $ 154 1% 1671 |$ 2427 |% 7.929

No Corrientes $ 22150 ($ 15471 |$ 8.111|$ (0)| $ - $ -

Deuda a largo plazo $22150($ 15471 |$ 8111 ($ 0)| $ - $ -
Patrimonio $ 40.566 | $ 29 ([$ 9.654 | $43.007 | $ 98.962 | $ 188.119
Capital $ 40.566 [ $ 40.566 | $ 40.566 | $ 40.566 | $ 40.566 | $ 40.566
Utilidades retenidas $ - $ (40.536)| $ (30.912)| $ 2.442 | $ 58.397 | $ 147.553
Total Pasivos + Patrimonio $62.715|$ 60.160 | $ 18.407 | $ 45.167 | $ 101.877 | $ 196.536




ANEXO 8

A. FLUJO DE EFECTIVO

Estado de Flujo de Efectivo (Anual) Ao 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5
Actividades Operacionales $ (307)[ $ (35.145)| $ 14.375|$ 39.467 | $ 61.307 | $ 99.255
Utilidad Neta $ - |$ (a0536)|$ 9624|$ 33354|$ 55955|$ 89.156
Depreciacionesy amortizacion S - S - S - S - S - S -
+ Depreciacion S - S 4136 | $ 4136 | $ 4136 | $ 4136 | S 4.136
+Amortizacion $ - $ 460 | S 460 | $ 460 | $ 460 | S 460
- ACxC $ (307)] $ 307 | $ - s - s - s -
+A Sueldos por pagar $ - S 488 | S - S - $ - S -
+A Impuestos S - S - S 154 | $ 1.517 | S 756 | $  5.502
Actividades de Inversion $ (19.450)| $ - $ - $ - $ - $ -
- Adquisicion PPE e intangibles $  (19.450)| $ -
Actividades de Financiamiento $ 62715|$% (6.678)| $ (7.360) $ (8.111)[ $ - $ -
+ A Deuda Largo Plazo S 22150 [ $  (6.678)| S (7.360)| S (8.111)[ $ - S -
- Pago de dividendos S -
+ A Capital S 40.566
Incremento Neto de Efectivo $ 42959 |$ (41.824)| $ 7.015|$% 31.356 | $ 61.307 | $§ 99.255
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO S - S 42959 S 1.135 | $ 8.150 | $ 39.506 | $ 100.813
Total Efectivo Al Final Del Periodo | $ 42959 |$ 1.135|$ 8150 | $ 39.506 | $100.813 | $ 200.067
B. FLUJO DE CAJA
Estado de Flujo de Caja (Anual) Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aro 3 Aio 4 Ao 5
Ventas $ - $ 415.097 | $ 872570 | $ 1.156.575|$ 1.501.130 | $ 1.912.701
Costo de Ventas $ - $ 337500 | $ 728598 |$ 972584 | $ 1.277.261 | $ 1.630.830
Utilidad Bruta $ o $ 77597 $ 143973 ($ 183.991 | $ 223.869 | $ 281.871
Gastos Operativos $ - $ 115952 | % 126.955|% 130613 |$ 135052 |$ 140.353
Utilidad Operacional $ - $ (38.355)( $ 17.018 [ $ 53.378 | $ 88.817 | $ 141.518
Gastos Financieros $ - $ 1868|% 1.187|$ 435 % - $ -
Utilidad Antes De Impuestos y Participacién | $ - | $ (40224)($ 15831 (% 52943 | $§ 88.817|$ 141.518
Participacion Trabajadores $ - $ (6.034)$ 2375|% 79411 % 13323 |$  21.228
Impuesto a la Renta $ - $ (7522)]$ 2.960($ 9.900 | $ 16.609 | $ 26.464
Utilidad Neta $ o $ (26.668) $ 10.496 | $ 35.101 | $ 58.886 | $ 93.826
Utilidad Operacional $ - | $ (38355)($% 17.018($ 53378 |$ 88.817 | $ 141.518
Gastos De Depreciacion $ - $ 4136|% 4.136(9$ 4136 | $ 4136 | $ 4.136
Gastos De Amortizacion $ - $ 460 [ $ 460 [ $ 460 | $ 460 | $ 460
Participacién Trabajadores $ - $ (6.034)|$ 2375|% 7941 | $ 13323 |$§  21.228
Impuesto a la Renta $ - $ (7522)|$ 2960 ($ 9.900 | $ 16.609 | $ 26.464
Flujo De Efectivo Operativo Neto (F.E.O) $ - $ (20.204)[ $ 16.279 [ $ 40.132 | $ 63.482 | $ 98.423
Inversion De Capital De Trabajo Neto $ (42.959)| $ - $ - $ - $ - $ -
Variacion De Capital De Trabajo Neto $ - $ 795 | $ 154 | $ 1517 | $ 756 | $ 5.502
Recuperacion De Capital De Trabajo Neto $ - $ - $ - $ - $ - $ (8.724)
Variacion De Capital De Trabajo Neto $ (42.959)| $ 795 $ 154 | $ 1517 | $ 756 | $  (3.221)
Inversiones $ (19.450)| $ - $ - $ - $  (11.448)| $ -
Recuperacién Equipo De Computacion $ - $ - $ - $ - $ - $ 5.417
Gastos De Capital (Capex) $ (19.450)] $ - s - | - |$ (Maas)|s 5417
Flujo De Caja Del Proyecto $ (62.409)( $ (19.409)( $ 16.433 ($ 41649 |$ 52789 | $ 100.618
Flujo De Caja Del Proyecto $ (62.409)| $ (19.409)| § 16.433($ 41649 | $ 52.789 | $ 100.618
Préstamo $ 22150 | $ - $ - $ - $ - $ -
Gastos De Interés $ - |$ (1.868)|$ (1.187)| $ (435)| $ - |3 -
Amortizacion Del Capital $ - |$ (6678)]$ (7.360) $ 8.111)| $ - |3 -
Flujo De Caja Del Inversionista $ (40.259)| $ (27.956)| $ 7.887 | $ 33.103 | $ 52.789 | $ 100.618




ANEXO 9

INVERSION INICIAL Y PRESTAMO

. ) #Cuota| Saldo |Interes | Capital |Cuota Mensual
Activos Tangibles 0 $22.150 )
Concepto Cantidad | Costo Unitario| Valor 1 $21618
Computadoras 5 $ 849§  4.245 2 $21.081
Impresoras 1 $ 35|85 345 3 $20.540
Router 1 $ 5519 55 4 $19.995
Central Telefonica 1 $ 650 | $ 650 5 $19.446
Servidores 1 $ 3523|% 3523 6 $18.892
Proyector 1 $ 659 659 7 $18.333
Tablets 5 $ 398  18% 8 $17.770
Telefonos 4 $ 1919 76 9 $17.202
Subtotal Equipos $ 6479 |$ 11448 10 $16.630
11 $16.053
12 $15.471
Escritorios $ 19418 1358 13 $14.885
Sillas 15 $ 3418 510 14 $14.294
Sillas de espera 1 $ 259 [ $ 259 15 $13.698
Sala de Reuniones 1 $ 450 [ $ 450 16 $13.007
Paneleria 6 $ 76| $ 457 17 $12.491
Pizarra 1 $ 451 % 45 18 $11.881
Basureros 8 $ HE 123 19 $11.265
Adecuacuaciones 1 $ 2500 2500 20 $10645
Subtotal Muebles y Enseres | $ 3513[¢ 5701 21 $10.019
22 § 9.388
23 § 8752
24§ 8111
Subtotal Disefio Pagina Web $ 800 25 § 7465
Subtotal Constitucion Compaiia $  1.500 2§ 6814
21 § 6.157
; ; 28 § 5495
Subtotal Capital Requerido $  19.450 206 43T
ST . 30 § 4154
Capital Inicial de Trabajo $ 42959 31§ 3476
. " 2§ 2792
Total Capital Requerido $  62.409 23§ 2100
34§ 1407
Capital Propio $  40.566

3% § 706

36 S 0
Capital Financiado $  22.150 S




ANEXO 10

A. CALCULO TASA DE DESCUENTO

Modelo CAPM (r=rf+B(rm-rf)+rp)
rf 1,91
i 1,05
{rm-rf) 11,93
rEcuador 942
Tasa de Descuentos 23,86%

B. CALCULO DEL MARGEN

Margen de Ganancia

Afio 1 Afo 2 Afo 3

Ano 4

Aio 5

Costos Fijos

87.391 92.155 92.155

92.155

92.155

Costos Variables

337.500 728.598 972.584

1.277.261

1.630.830

Total Costos

424.891 820.752 1.064.738

1.369.416

1.722.984

Gastos Fijos

8.964

8.964

Gastos Variables

23.548 29.786 33.445

29.337

34.638

Total Gastos

[en R | R en | R |en
[en R | R en | P |en

$ $
$ $
$ $
$ 8.964 | § 8.964 8.964
$ $
$ $

32.512 38.750 42.409

38.301

43.602 |

Representacion del Gasto /Costo

7,65% 4,72% 3,98%

2,80%

2,53%

Margen

15% 15% 15%

15%

15%

Margen Total

22,65% 19,72% 18,98%

17,80%

17,53%

C. PUNTO DE EQUILIBRIO

$150.000
$140.000
$130.000
$120.000
$110.000
$100.000
$90.000
$80.000
$70.000
$60.000
$50.000
$40.000
$30.000
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$10.000

$
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Costos Totales




COSTOS OPERACIONALES

ANEXO 11

Detalle No. E’:::o No. Fe':;esro No. I MN::O No. Paci I leerisl No. Paci I x:; No. I J'::iso No. Paci I _:f;iz No. I A:::sslo No. PacienleJ‘—II Mles No. Pacien(e{—ox::'e 0. Paciente: Nov’:lee:bre o. Pacien(e{—mc:::’e Subtotal
100]$ 500 100 § 500 200 $  1.000 200 § 1.000 400 § 2000 400 § 2000 600 $ 3.000 600 $ 3.000 800 $ 4.000 800 $ 4.000 1000 §  5.000 1000 §  5.000 31.000

Diagnéstico 100§ 1985 100($ 1.985 200 § 3969 200§ 3969 400 § 7938 400 § 7938 600 $ 11.907 600 $ 11.907 800 $ 15.876 800 $ 15.876 1000 $ 19.845 1000 $ 19.845| § 123.039
Educacién/Médico 18 2440 18 2440 18 2440 18 2440 18 2440 18 2440 18 2440 18 2440 18 2440 18 2440 18 2440 18 2440 29.282
18 2440 118 2440 1§ 2440 18 2440 18 2440 18 2440 18 2440 18 2440 18 2440 1§ 2440 18 2440 18 2440 29.282

18 150 118 150 18 150 18 150 18 150 18 150 18 150 18 150 18 150 18 150 18 150 18 150 1.800

100($ 852 100($ 639 200 § 1491 2008 1278 400 § 2982 400 § 2556 600 § 4.260 0 $ 3834 800 § 5538 800 § 5112 1000 $ 6.816 1000 $ 6390 41.748

I8 633 118 633 2§ 1266 2% 1266 3§ 1899 3§ 1899 4% 253 48 2532 5% 3165 5% 3165 6§ 3798 6§ 3798 26.583

I8 3043 18 3043 18 3043 18 3043 18 3043 18 3043 2§ 608 25 608 2% 6085 2§ 608 2§ 6085 2§ 6085 54.767

Subtotal $ 12042 § 11.829 § 15.799 $ 15.586 $ 22892 $ 22466 $ 32814 $ 32388 § 39.694 § 39.268 $ 46.574 § 46148  337.500

Margen $ 2769 $ 2720 $ 3632 $ 3583 $ 5263 $ 5165 $ 7545 $ 7447 $ 9126 $ 9028 $ 10.708 $ 10610 77.597

Total $ 14811 § 120 § 14.549 § 19431 $ 19.169 $ 28155 $ 27631 § 40359 $ 39.835 § 48.820 § 48.296 $ 57.282 $ 56.758  415.217

Movilizacién 1000 $ 5000 1100 §  5.500 1100 § 5500 1200 §  6.000 1200 §  6.000 1300 § 6500 1300 § 6500 1400 $  7.000 1400 §  7.000 1500 § 7500 1500 §  7.500 1500 §  7.500 77.500
1000 $ 19.845 1100 § 21.830 1100 § 21.830 1200 § 23814 1200 § 23814 1200 § 23814 1300 § 25799 1400 $ 27.783 1400 § 27.783 1500 § 29768 1500 § 29.768 1500 $ 29.768 | § 305.613

18 2607 1% 2607 18 2607 18 2607 18 2607 18 2607 18 2607 18 2607 18 2607 18 2607 18 2607 18 2607 31.281

18 2607 18 2607 18 2607 18 2607 18 2607 18 2607 1% 2607 18 2607 18 2607 18 2607 18 2607 18 2607 31.281

2§ 300 28 300 2§ 300 2% 300 2% 300 2% 300 2§ 300 2% 300 28 300 2% 300 2% 300 2% 300 3.600

1000 $ 6390 1100 §  7.242 1100 §  7.029 1200 § 7.881 1200 §  7.668 1300 § 8520 1300 § 8307 1400 §  9.159 1400 §  8.946 1500 § 9.798 1500 §  9.585 1500 $ 9.585| $ 100.110

65 4047 7% 4722 7% 4722 8§ 5397 8§ 5397 8§ 5397 8% 5397 9% 6071 9§ 6071 9% 6071 9% 6071 9% 6071 65.433

2§ 6502 3§ 9753 3§ 9753 3§ 9753 3% 9753 38 9753 3§ 9753 3§ 9753 38 9758 38 9753 3% 9753 3§ 9753]|§$113.779

Subtotal $ 47.298  Subtotal $ 54.560  Subtotal $ 54347 Subtotal $ 58.358  Subtotal $ 58145  Subtotal $ 59.497 Subtotal § 61.268 Subtotal $ 65.279 Subtotal § 65.066 Subtotal § 68.403 Subtotal $ 68.190 Subtotal $ 68190  728.508

Margen $ 9346  Margen $ 10781  Margen $ 10739 Margen $ 11532 Margen $ 11490  Margen $ 11757 Margen $ 12107 Margen $ 12899 Margen $ 12857 Margen $ 13517 Margen $ 13474 Margen $ 13474 143973

Total $ 56.644 Total § 65.341 Total § 65.086 Total $ 69.889  Total $ 69.634  Total $ 71253 Total § 73375 Total $ 78478 Total § 77.923 Total $ 81919 Total $ 81.664 Total $ 81.664  872.570

1500 § 7.500 1500 § 7.500 1500 $ 7500 1600 $ 8.000 1600 $ 8000 1700 § 8500 1700 § 8500 1800 $ 9.000 1800 § 9.000 1900 § 9500 1900 § 9.500 2.000 $ 10.000 | $ 102.500

1500 § 29768 1500 § 29.768 1500 § 29768 1600 § 31.752 1600 § 31752 1700 § 33737 1700 § 33.737 1800 § 35721 1800 § 35721 1900 § 37.706 1900 § 37.706 2000 $ 39.690 | $ 406.823

18 2607 18 2607 18 2607 18 2607 18 2607 18 2607 2§ 5214 2§ 5214 2§ 5214 2§ 5214 28§ 5214 2§ 5214[5 46922

18 2607 1% 2607 1% 2607 18 2607 18 2607 18 2607 2% 5214 2% 5214 2% 5214 2% 5214 2% 5214 2% 5214 46.922

3§ 450 3§ 450 3§ 450 3§ 450 3§ 450 3§ 450 3§ 450 3§ 450 3§ 450 3§ 450 3§ 450 3§ 450 5.400

1500 § 9585 1500 § 9.585 1500 § 9585 1600 § 10437 1600 § 10224 1700 $ 11.076 1700 § 10863 1800 § 11.715 1800 § 11502 1900 § 12354 1900 § 12141 2000 $ 12.993] § 132.060

9% 6071 9§ 607 9% 6071 10§ 6.746 10§ 6.746 1§ 7420 1§ 7420 1§ 7420 1§ 7420 12§ 8095 12§ 8095 12§ 8095 85.670

38§ 9753 3§ 9753 38§ 9753 4§ 13003 4§ 13003 4§ 13003 4§ 13003 4§ 13003 4§ 13.003 4§ 13003 4§ 13003 4§ 13.003] § 146.288

Subtotal § 68.340  Subtotal § 68.340  Subtotal § 68340  Subtotal § 75602 Subtotal § 75389  Subtotal § 79400 Subtotal § 84.400 Subtotal $ 871.737 Subtotal § 87.524 Subtotal § 91535 Subtotal $ 91.322 Subtotal $ 94658  972.584

Margen $ 12928  Margen $ 12928  Margen $ 12928  Margen $ 14302  Margen $ 14262  Margen $ 15.021 Margen $ 15967 Margen $ 16.598 Margen $ 16.558 Margen $ 17.316 Margen $ 17.276 Margen $ 17.907  183.991

Total $ 81.268 Total § 81.268 Total § 81.268  Total $ 89.904 Total $ 89.650 Total $ 94420 Total $ 100.367 Total $104.334 Total $ 104.081 Total $ 108.851 Total $ 108.508 Total $ 112,565 1.156.575

Movilizacién 2000 $ 10.000 2000 $ 10.000 2100 $§ 10500 2100 $ 10500 2200 $ 11.000 2200 $ 11.000 2300 § 11500 2300 $ 11500 2400 § 12.000 2400 § 12.000 2500 $ 12.500 2500 $ 12.500| $ 135.000
2000 $ 39.690 2000 $ 39.690 2100 § 41675 2100 $ 41675 2200 $ 43659 2200 $ 43659 2300 § 45644 2300 $ 45644 2400 § 47.628 2400 § 47628 2500 $ 49.613 2500 $ 49.613| $ 535.815

2§ 5214 2§ 5214 2§ 5214 2§ 5214 2% 5214 2% 5214 2§ 5214 2§ 5214 2§ 5214 2§ 5214 2% 5214 2§ 5214 62.562

Ao 4| 2% 5214 2% 5214 2% 5214 2% 5214 2% 5214 2% 5214 2% 5214 2% 5214 2% 5214 2% 5214 2% 5214 2% 5214 62.562
48 600 49 600 4% 600 48 600 48 600 48 600 4§ 600 48 600 4§ 600 4% 600 4% 600 4% 600 7.200

2000 $ 12780 2000 $ 12780 2100 § 13632 2100 $ 13419 2200 § 14271 2200 $ 14.058 2300 § 14910 2300 § 14.697 2400 $ 15549 2400 § 15336 2500 $ 16.188 2500 § 15.975| $ 173.595

126 80% 12§ 8095 13§ 8769 13§ 8769 14§ 9444 14§ 9444 14§ 9444 14§ 9444 15§ 10.119 15§ 10.119 15§ 10.119 15§ 10.119] $ 111.978

Gerente de Campo 4§ 13.003 4§ 13.003 5§ 16.254 5§ 16.254 5§ 16.254 5§ 16.254 5§ 16.254 55 16.254 5§ 16.254 5§ 16.254 5% 16.254 5§ 16.254] $ 188.548
Subtotal § 94595  Subtotal § 94595  Subtotal $ 101857 Subtotal $101.644  Subtotal $105.655  Subtotal $ 105.442 Subtotal $ 108.779 Subtotal $ 108.566 Subtotal §$ 112.577 Subtotal §$ 112.364 Subtotal $ 115.700 Subtotal $ 115.487_ 1.277.261

Margen $ 16580  Margen $ 16.580  Margen § 17.853  Margen $ 17815  Margen $ 18518  Margen $ 18.481 Margen $ 19.066 Margen $ 19.029 Margen $ 19732 Margen $ 19694 Margen $ 202719 Margen $ 20242 223.869

Total $ 111475 Total $ 111175 Total $ 119.710 __ Total $119.460  Total $124.174  Total $123.923 Total $ 127.845 Total $127.594 Total $ 132.308 Total $ 132.058 Total $135.979 Total $135.729 1.501.130

2500 § 12500 2500 $ 12.500 2600 § 13.000 2600 $ 13.000 2700 $ 13500 2700 $ 13500 2800 $ 14.000 2800 $ 14.000 2900 $ 14.500 2900 § 14.500 3000 $ 15.000 3.000 $ 15.000] $ 165.000

2500 § 49613 2500 § 49613 2600 § 51597 2600 $ 51597 2700 $ 53582 2700 $ 53582 2800 § 55566 2800 $ 55566 2900 § 57.551 2900 § 57551 3000 $ 59.535 3000 $ 59.535| $ 654.885

2§ 5214 2§ 5214 2§ 5214 2§ 5214 2§ 5214 2% 5214 3§ 7820 3§ 7820 3§ 7820 3§ 7820 3§ 7820 3§ 7820 78.203

2§ 5214 2§ 5214 2§ 5214 2§ 5214 2% 5214 2% 5214 3§ 7820 3§ 7820 3§ 7820 3§ 7820 3§ 7820 3§ 77.603| $ 147.986

5% 750 5% 750 5% 750 5% 750 58 750 58 750 5% 750 5% 750 5% 750 5% 750 58 750 5% 750 9.000

2500 § 15.975 2500 § 15.975 2600 $ 16.827 2600 $ 16.614 2700 $ 17.466 2700 $ 17253 2800 § 18.105 2800 $ 17.892 2900 § 18.744 2900 § 18531 3000 $ 19.383 3000 $ 19.170| $ 211.935

15§ 10.119 15§ 10.119 16 § 10.793 16 § 10.793 17 § 11468 17 § 11468 17 § 11468 17§ 11468 18§ 12142 18 § 12142 18 § 12142 18 § 121421 § 136.262

5§ 16.254 5§ 16.254 6§ 19.505 6 $ 19.505 6§ 19.505 6§ 19.505 6§ 19.505 6§ 19.505 6§ 19.505 6§ 19.505 6§ 19.505 6§ 19.505] $ 227.558

Subtotal $ 115.637  Subtotal $115.637  Subtotal $122.899  Subtotal $ 122,686  Subtotal $126.697  Subtotal $ 126.484 Subtotal $1 4 Subtotal $ 134.821 Subtotal $ 138.832 Subtotal $ 138.619 Subtotal $ 141.956 Subtotal $ 211.526  1.630.830

Margen $ 19.987  Margen $ 19.987  Margen § 21242 Margen $ 21205  Margen $ 21898  Margen $ 21.861 Margen $ 23339 Margen $ 23302 Margen $ 23.9% Margen $ 23959 Margen $ 24536 Margen $ 36560  281.871

Total $135.624  Total $135.624  Total $ 144141 Total $143.891  Total $148.505  Total $ 148.346 Total $ 158.373 Total $ 158.124 Total $ 162.828 Total $ 162.578 Total $ 166.491 Total $ 248.085 1.912.701




