N/

ESCUELA DE NEGOCIOS

IMPORTACION Y COMERCIALIZACION DE SISTEMAS DESCARTABLES DE
ALARGAMIENTO, COMPRESION, FIJACION EXTERNA DISTAL Y AXIAL
PARA FRACTURAS.

Autora

Ing. Angela Maria Villacis Morales

Ano
2018



N/

ESCUELA DE NEGOCIOS

IMPORTACION Y COMERCIALIZACION DE SISTEMAS DESCARTABLES DE
ALARGAMIENTO, COMPRESION, FIJACION EXTERNA DISTAL Y AXIAL PARA
FRACTURAS.

Trabajo de Titulacion presentado en conformidad con los requisitos
establecidos para optar por el titulo de Magister en Administracion
de Empresas

Profesora Guia
Mgr.Ketty Nicool Guerrén Moreno, MBA

Autora
Ing. Angela Maria Villacis Morales

ANRo
2018



DECLARACION DEL PROFESOR GUIA

“Declaro haber dirigido este trabajo, importacion y comercializacion de sistemas
descartables de alargamiento, compresion, fijacion externa distal y axial para
fracturas., a través de reuniones periodicas con la estudiante Angela Maria
Villacis Morales, orientando sus conocimientos y competencias para un
eficiente desarrollo del tema escogido y dando cumplimiento a todas las
disposiciones vigentes que regulan los Trabajos de Titulacion”.

Mgr. Ketty Nicole Guerrén Moreno, MBA
C.C.100250421-3



DECLARACION DEL PROFESOR CORRECTOR

“Declaro haber revisado este trabajo, importaciébn y comercializaciéon de
sistemas descartables de alargamiento, compresion, fijacion externa distal y
axial para fracturas, de la estudiante Ing. Angela Maria Villacis Morales dando
cumplimiento a todas las disposiciones vigentes que regulan los Trabajos de

Titulacion”.

Arg. Lidia Margarita Romo Pico, Ms.

C.C. 170371408-7



DECLARACION AUTORIA DEL ESTUDIANTE

“‘Declaro que este trabajo es original, de mi autoria, que se han citado las
fuentes correspondientes y que en su ejecucién se respetaron las disposiciones

legales que protegen los derechos de autor vigentes”

Ing. Angela Maria Villacis Morales
C.C.170741711-7



AGRADECIMIENTO

A mi querido esposo Freddy, mis
hijos Jhosua e lIsaac, mi madre Lucia,
guienes han sido mi apoyo constante,
su comprensién y ayuda, han permitido
gue llegue a culminar esta Maestria con la
bendicion de nuestro creador. Esta meta
cumplida, es una muestra de superaciéon
personal y profesional para mis hijos
Jhosua e Isaac, demostrando que el
progreso y crecimiento, siempre se
lograra con mucho esfuerzo y sacrificio. A
mis jefes quienes han apoyado e
incentivado  constantemente en el

desarrollo de la Maestria.



DEDICATORIA.

Dedico este trabajo a mis hijos Jhosua
Alexander y Freddy Isaac, son mi gran
orgullo y motivacién, ustedes han sido el
impulso para esforzarme el presente y el
mafiana, siguiendo asi el objetivo para
alcanzar mis metas. A ti mi amado esposo
Freddy Soria y mi madre querida Lucia
Morales, ustedes un gran apoyo durante el
desarrollo de mis estudios, por eso les
dedico todos mis logros académicos.
También a mi angel guardian, Jorge
Villacis, mi padre que desde el cielo me
acompafa y que a pesar de no estar

presente, sé que esta feliz con mis logros.



RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo principal realizar el analisis de los
procesos de importacidon, comercializacion, financiero para los Sistemas de
Fijacion Externa descartable para fracturas, estimar la inversion, financiamiento

y retorno esperado.

La presente investigacion es de gran interés e importancia para el area
gerencial de la empresa ya que se contara con herramientas financieras y de
andlisis que permitan conocer la factibilidad financiera en la importacion de los
sistemas descartables de alargamiento, compresion fijacion externa distado y

axial para fracturas y con ello mejorar el nivel econémico de la empresa.

Es importante tanto para los accionistas y colaboradores que econémicamente
dependen del desarrollo de la empresa la cual les pude brindar beneficios si
esta logra cumplir sus expectativas de crecimiento y de igual manera a los
clientes de la empresa que reciben tanto los productos y servicios de la misma
para cubrir sus necesidades de salud; el analisis financiero permitira que el
area gerencial tome decisiones acertadas en su organizacién y crecimiento
empresarial y con ello logre ser reconocida a nivel nacional e internacional

tanto por su tecnologia y calidad del producto.

El desarrollo de este trabajo estd basado en todos los conocimientos

adquiridos en la Maestria y especializacion.

Finalmente la importacion y comercializacion de los Sistemas de Fijacion
Externa descartables, proponen un rendimiento efectivo para el giro del
negocio, es decir cuentan con la aceptacion por precio y calidad en el mercado
de la traumatologia sean estos clinicas u hospitales del sector publico y

privado.



ABSTRACT

The main objective of this work is to analyze the import, commercialization and
financial processes for the External Fixation Systems available for fractures, to

estimate the investment, financing and expected return.

The present investigation is of great interest, importance for the managerial
area of the company since there will be financial, and analysis tools that allow
to know the financial feasibility in the importation of the disposable systems of
elongation, compression, external and axial fixation for fractures and thereby

improve the economic level of the company.

It is important for both the shareholders and employees who economically
depend on the development of the company which can bring benefits if it meets
their expectations of growth and the same way the customers of the company
that receive both the products and services of the same to meet your health
needs; the financial analysis will allow the management area to make wise
decisions in its organization and business growth and with that it will be
recognized nationally and internationally both for its technology and product
quality.

The development of this work is based on all the knowledge acquired in the
Master's and specialization.

Finally, the importation and commercialization of the Disposable External
Fixation Systems, propose an effective performance for the turn of the
business, that is to say they have the acceptance for price and quality in the
market of the traumatology are these clinics or hospitals of the public and

private sector.
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1. CAPITULO I. INTRODUCCION

En referencia a la presente investigacion es de gran interés e importancia para
el area gerencial de la empresa ya que se contara con herramientas
financieras y de analisis que permitan conocer la factibilidad financiera en la
importacion de los sistemas descartables de fijacion externa distado y axial
para fracturas y con ello mejorar el nivel econdmico de la empresa; es de
importancia para los accionistas y colaboradores puesto que econémicamente
dependen del desarrollo de la empresa la cual les puede brindar beneficios si
esta logra cumplir sus expectativas de crecimiento y de igual manera a sus
clientes que reciben tanto los productos y servicios para cubrir sus
necesidades de salud; el analisis financiero permitira que el area gerencial
tome decisiones acertadas en su organizacion y crecimiento empresarial y
con ello logre ser reconocida a nivel nacional e internacional tanto por su

tecnologia y calidad del producto.

Este tipo de investigacion se realizara en la empresa SFED MEDICAL S.A. se
encuentra en el mercado desde hace 15 afios, la cual se dedica a proveer
soluciones especializadas en la cirugia de ortopedia, traumatologia,
neurocirugia y craneo maxilofacial con productos y servicios de alta
calidad, con el fin de satisfacer las necesidades especificas del cirujano
traumatélogo y las de sus pacientes. La empresa provee implantes
especializados en la cirugia de ortopedia, traumatologia, neurocirugia y craneo

maxilofacial que logren satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

La comercializacion de los productos traumatolégicos van desde la
importacion de un implante a la medida, con alto grado de calidad y precision,
hasta la disponibilidad de ofrecer un stock completo de implantes, sustituto
0seo, instrumentales y motores quirdrgicos. Las lineas que comercializa son
osteosintesis, cirugia de columna vertebral, cirugia craneo maxilofacial,

sustitutos 6seos y motores quirdrgicos.



1.1. Objetivos

1.1.1. Objetivo General

Realizar el andlisis financiero producto de la comercializacion de los sistemas
descartables de fijacibn externa para fracturas, estimar la inversion

financiamiento y retorno esperado.

1.1.2. Objetivos especificos

» Realizar la conceptualizacion tedrica de los términos mas utilizados y su
andlisis en referencia a las inversiones, financiamiento y retorno

esperado en un proyecto.

» Realizar el andlisis comparativo de costos de los sistemas descartables
de alargamiento, compresion fijacion externa distada y axial para

fracturas, a nivel comercial.

» Preparar la evaluacion financiera producto de la comercializacion de los

sistemas descartables de fijacion externa para fracturas.

» Determinar el mejor financiamiento y retorno esperado en base al

analisis financiero del proyecto de investigacion planteado

1.2. Antecedentes que permiten comprender el tema

En el mercado actual de materiales de fijacion externa para fracturas existen
diferentes marcas de productos y empresas ya conocidas las cuales se
encargan de la distribucion y comercializacion; si bien este método
terapéutico es empleado para el manejo de una variedad de patologias
ortopédicas y traumatologicas a gran escala, este tipo de distribuidores se
encuentran a nivel internacional como es en Shanghai - China, desde donde

se tiene que realizar la importacion.



1.2.1. Definicion

Un fijador externo (FE) no es mas que un sistema de elongacion, fijacion,
compresion que se encuentra por fuera de la piel del paciente, permite que
exista una fijacion al hueso colocados con tornillos de schanz. Los fijadores
externos se utilizan para estabilizar fracturas expuestas. En ello esta la base
del tratamiento de la lesion de continuidad ésea. Este tipo de tratamiento es el
responsable de la compresion y distraccién, principios fisicos que modifican

cuantitativa y cualitativamente la reparacion 6sea.

Cuando se analiza un producto desde el punto de vista de importacion
se puede evidenciar que este cumple una serie de pasos desde su lugar de
origen hasta el lugar donde se le entrega al cliente, ademas debera contar
con todos los permisos que sean exigidos por parte del pais importador,
para que al llegar se pueda poner en practica las diferentes estrategias de
comercializacion y asi llegar a las clinicas y hospitales tanto del sector publico

como privado.

1.2.2. Importaciones

Las importaciones se realizan bajo dos incoterms, FOB y EXWORK, es usual
gue para este tipo de producto el transporte utilizado sea el aéreo, pues en
muchos de los casos las condiciones de los pacientes son graves y amerita
una intervencion quirdrgica de emergencia; por lo que las empresas
dedicadas a esta actividad deben mantener stocks de implantes de forma

regular todo el afio.

Para la cuantificacion de las importaciones se ha tomado como referencia la
cantidad anual promedio de importacion de implantes para sistemas de
fijacion externa descartables para fracturas, descrita en la investigacion de
mercado; es importante mencionar que no se ha tomado como referencia los
registros de importacion obtenidos en las partidas arancelarias 9021.10.20.00
PROTESIS ARTICULARES Y DEMAS APARATOS DE ORTOPEDIA PARA



FRACTURAS y 9018.90.90.00 LOS DEMAS INSTRUMENTOS Y APARATOS
DE MEDICINA Y CIRUGIA, pues estas hacen referencia a varios tipos de

implantes de forma general.

Ademas se realizard el analisis financiero producto de la comercializacion
de los sistemas descartables de fijacidbn externa para fracturas, donde se
estima la inversion, financiamiento y retorno esperado, que se enmarcara
dentro de los paradigmas de investigacion cualitativo y cuantitativo,
considerando sus objetivos planteados, para lo cual se requiere la obtencién
de datos cuantitativos que induzcan la comprension de los diferentes andlisis

realizados, y producir una aplicacion basada en los fendbmenos observados.

En referencia al andlisis se examinaran los estados financieros anuales de la
empresa, revisando cada una de las partidas de acuerdo a los periodos bajo
estudio, y se aplicara el método deductivo que permite comparar con los
promedios de la industria, como se encuentran las cuentas y determinar la
situacion actual en la que se encuentra la empresa, estableciendo asi cuales
son sus fortalezas y debilidades, y finalmente indicar o recomendar acciones
correctivas para superar las limitaciones de gestién en lo que tiene que ver
con la comercializacion de los productos asi como también se podra

analizar y evaluar la factibilidad financiera de estos productos.

1.3. Razones por las cuales se escogio el tema

Dentro de las razones fundamentales para escoger este tema de investigacion
es el gran interés que éste suscita en el ambito empresarial, puesto que al
analizar cada aspecto de la parte de importacion, comercializacion,
rentabilidad financiera y econ6mica del producto que se trata de vender a los
clientes en la ciudad de Quito y a nivel nacional se evidencia la gran
acogida que los sistemas de fijacion externa descartables tienen en el
mercado de la salud especificamente para fracturas, obtenido de la

investigacion de mercado, ademas con el analisis financiero se evidenciara



que problemas a nivel de procesos o de recursos econémicos se debe
solucionar para que se dé una mas alta rentabilidad financiera en la
empresa, asi al estudiar desde la etapa de importacion comercializacion y
analisis de los resultados econémicos alcanzados se puede establecer las
diferentes estrategias tanto comerciales y financieras para que el rendimiento
en las ventas sea mas atractivo y cada vez alcance un superavit mas alto,
puesto que en datos estadisticos se dan un promedio de 254 fracturas
mensuales, establecido en hospitales y clinicas del pais, que de acuerdo al
ECU 911 se estiman que a nivel nacional el nimero de fracturas varia entre
1200 a 1300 de acuerdo a las estadisticas de accidentes de transito que

ocurren a menudo.

1.4. Pertinencia del tema a desarrollar

Se escogid este tema de investigacion por cuanto es fundamental el realizar
un analisis financiero que evidencie si existe o no rentabilidad en la
importacion de los sistemas de fijacion externa descartables para fracturas,
para lo cual se realiza una limitada investigacion tanto de los procesos de
importacion asi como de la comercializacion por parte de la empresa que es
distribuidora de las marcas y modelos ya establecidos a nivel internacional
para este tipo de productos, ademas determinar la acogida que tiene este
producto en los requerimientos de los clientes que padecen diversos tipos de

fracturas a nivel nacional

1.5. Diagndéstico del entorno actual

En la actualidad existen y se han desarrollado un sin numero de marcas y
modelos realizados con los mas variados materiales entorno a los sistemas

de fijacién externa.

En la época actual existen articulos constituidos de una variedad de montajes
de aluminio, fibras de carbono, plasticos, grafito, etcétera; pero las

caracteristicas de estos artefactos continlan siendo las mismas como



son: estabilidad, compresién, distraccion y elongacion. Ademas estos
articulos médicos mantienen los mismos principios y también las mismas

indicaciones absolutas y relativas.

‘Pero es innegable que ya en la actualidad se tienen materiales de alta
tecnologia para que podamos tener a mano montajes mucho mas livianos
y que sean de caracter ergonométrico, por lo que el clientes siempre esta
solicitando de mejor calidad y que sean lo mas adaptables posibles a las

necesidades traumatolégicas que se necesiten“ (Chase, 2003, pag. 12).

1.6. Conclusiones del capitulo

Se puede determinar que las herramientas financieras constituyen una
alternativa para evaluar la rentabilidad que existe al comercializar un producto o
servicio, es por ello que al importar un producto se deberd tomar en cuenta
todos los pormenores que se dan en el mercado para luego ser evaluado
mediante los indicadores financieros y determinar si existe utilidad o si se tiene

rentabilidad al comercializar el producto.



2. CAPITULO . OBJETO DE ESTUDIO Y MARCO TEORICO

2.1. INTRODUCCION

La gestion de un negocio que sea productivo y sostenible en el tiempo, tiene
como principales cimientos el conocimiento de aspectos como: el mercado,

aspectos operativos técnicos, financieros y administrativos.

Si bien en el mercado existen tres empresas que distribuyen los sistemas de
fijacion externa descartables con marcas y modelos, elaborados con variados
tipos de materiales, se puede estimar que estos sistemas en la época actual
no han cambiado, en la actualidad se usa y utiliza una gran variedad de
montajes que pueden ser de aluminio, peek, fibras de carbono, grafito,
plasticos etc. Pero sus caracteristicas y propiedades son las mismas, siendo
la estabilidad, compresidn, distraccion y elongacion, por lo que estos sistemas
pueden mantener las mismas indicaciones absolutas y relativas ademas que

se fundamentan en los mismos principios.

2.2. MARCO TEORICO
2.2.1. Plan de negocios

La importacién de los sistemas descartables para fracturas viene de la mano
la necesidad de contar con el instrumental quirdrgico y el conocimiento para
aplicar la técnica quirdrgica que garantice la vida y recuperacion del paciente.
Los sistemas de fijacion externa descartables se diferencian en calidad vy
aplicaciébn, ya que permiten al paciente que sus extremidades puedan
articularse mientras se va consolidando la fractura; condiciones que dependen
en gran medida del lugar de fabricacidn, es por ello que el plan de negocios
que se realizara es para determinar la factibilidad economica financiera al

importar estos productos y venderlos en el Ecuador.



2.2.2. Anélisis de factibilidad

Determinar de forma plena a través del estudio del mercado, el tamafio,
ubicacion de las instalaciones y la tecnologia a utilizarse, lo que es el analisis

técnico.

» Disefio del modelo administrativo adecuado para el proyecto.

» Estimacion del nivel de inversion necesaria para la implementacion,

los costos, gastos e ingresos.

» ldentificacion de las fuentes de financiamiento, el cual puede ser

propio y externo.

Aplicacion de criterios de evaluacion tanto financiera como econdémica, social y

ambiental para la toma de decisiones por parte de los inversionistas.

Al valor utilizado como la mejor estimacién en el caso base, tienen el mayor
efecto sobre la TIR o el VAN, asi se determina los cambios mas importantes

en estos parémetros.

Cuando se adoptan criterios para la eleccion de las variables criticas estos
pueden ser muy variados en referencia al proyecto especifico los cuales se
los evaluard con precision caso por caso. Siendo el principal criterio que
recomendamos considerar aquellos parametros para los que una variacion
(Positiva 0 negativa) del 1% da lugar a una variacion correspondiente del 1%
en TIR o0 5% en la base valor del VAN (Barreno, 2015, pag. 23).

Cuando se requiere realizar un verdadero andlisis de sensibilidad se

determinan los siguientes puntos a seguir:



A) Determinar las variables a ser utilizadas para calcular la
produccion, la aportacion de los socios y analisis

economicos, mediante agrupaciones homogéneas.

B) Determinar variables significativas que permitan establecer

diferencias de célculos en los andlisis financieros.

C) Se debera realizar una evaluacion cualitativa como es el andlisis del
impacto de las variables al seleccionar aquellas que tienen

elasticidad marginal.

Posteriormente el andlisis cuantitativo debe limitarse a Variables mas

significativas, verificandolas si existen dudas.

D) Una vez escogidas las variables significativas,

“se puede realizar andlisis financieros esto con un programa de
computadora simple que permita calcular la TIR y / o indices VPN,
siempre que sea necesario” (Porter, 2003).

Se debe determinar un valor a cada variable y recalcular la TIR o VAN,
siempre que se tome en cuenta las diferencias (absolutas y también el

porcentaje) en comparacion con el caso base.

2.2.3. Indicadores de gestion

Reflejan los resultados muy puntuales de los objetivos, los indicadores
deberan también dar explicaciones sobre el avance que permita alcanzar los

objetivos.

Es también importante determinar los indicadores que se utilizaran en el

proyecto los cuales son: son TIR, VAN, B/C.
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“Dentro de los indicadores claves de referencia que, en cada perspectiva
son por lo general utilizados por las organizaciones que implantan el
Cuadro De Mando Integral”: (Kaplan, 2002).

2.2.4. Riesgo

El riesgo se podria definir como la diferencia entre el rendimiento esperado y
el realizado. Practicamente todas las inversiones conllevan la posibilidad de
que haya una diferencia entre el rendimiento que se presume tendra el activo y
el rendimiento que realmente se obtiene de él, por lo que en este caso el
riesgo se podria establecer en las demoras con el transporte y tramite de

importacion, pérdidas de mercaderia, caducidad de esterilizacion.

2.2.5. Rentabilidad

Al realizar una inversion se espera tener un rendimiento determinado. Los
sistemas de fijacion externa descartable han generado un incremento
significativo en ventas, puesto que las caracteristicas y bondades del
producto se las da a conocer mediante capacitaciones, talleres, congresos
sobre las nuevas técnicas quirargicas a los profesionales traumatologos del
pais y han tenido una buena aceptacion, situacion que contribuye la

rentabilidad de la empresa ya que las ventas se siguen incrementando.

2.2.6. Anélisis de Mercado
2.2.6.1. Importacién de Implantes

El negocio depende enteramente de la capacidad de importar sistemas de
fijacion externa descartables, que permitan cubrir las necesidades de quienes

padecen afecciones a nivel traumatolégico,



11

Los datos recolectados corresponden a importaciones con condiciones de
negociacion FOB (Free on Board); en muchos de los casos las condiciones
de importacion son Exwork, lo que permite que el importador decida por
qué medio transporta el producto; segun las empresas del ramo
consultadas esta forma de negociacion permite que los implantes lleguen con
un tiempo no mayor a 4 dias lo que se considera éptimo para cumplir con

los requerimiento que demanda el mercado traumatolégico de la salud.

2.2.6.2. Aranceles de importaciéon

Los aranceles a pagar difieren en el caso de las dos partidas; asi, mientras
la importacién de instrumental médico tiene un arancel del 0% Ad valorem, la

importacion de implantes tienen el 5% Ad valorem

Ambas partidas deben cancelar el 0,5% por concepto del Fondo de Desarrollo
para la infancia (FODINFA), previo a su ingreso e IVA 12%.
2.2.7. Comercio Exterior

2.2.7.1. Importacion de implantes e instrumental médico

Identificados los tipos de fracturas y las caracteristicas de los sistemas a
importar se analiza el comportamiento histérico de su importacién. Los
productos forman parte de dos partidas arancelarias, estas se aplican para
implantes, instrumental médico quirdrgico e insumos para tratamiento de este
tipo de afecciones. (Hill, 2014). El andlisis realizado se concentra también, en
conocer el estado de la importacion desde Shanghai - China, con el fin de
identificar el registro histérico del pais de procedencia y su posicion como

socio comercial del Ecuador en este tipo de productos.

2.2.7.2. Incoterms

La importacion de implantes al pais usualmente se la realiza por via aérea a

pesar del costo que este tipo de transporte genera, las condiciones de
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fragilidad del producto y la necesidad de ingreso inmediato al pais determinan

como excelente este medio de transporte.

Las condiciones de negociacion con el importador son EXWORK en fabrica
(EXW), lo que significa que el vendedor realiza la entrega de la mercancia
en su bodega. El comprador, en este caso la empresa importadora, tiene

como obligaciones: (Romero, 2013, pag. 45).

» La eleccion del medio de transporte en la fabrica o bodega del vendedor.

» Asumir todos los costes y riesgos inherentes a la recepcion de
la mercancia en los locales del vendedor.

» Asumir los gastos de flete y traslado de la mercancia. (interno e
internacional).

» La contratacion del seguro (transito interno e internacional).

» Asumir a su riesgo y expensas, los gastos de aduana en el punto
de embarque (agente y permisos e impuestos).

» Las maniobras de descarga, carga y estiba en el punto de embarque.

» Los gastos incurridos desde la llegada de la mercancia al aeropuerto
de destino hasta el lugar convenido (fabrica, taller o bodega del

comprador).

2.2.7.3. Proceso de Importacion de los Sistemas Descartables desde
Shanghai -China.

La importacion de bienes ha permitido que el Ecuador sea considerado como
un Estado atractivo para el establecimiento de relaciones comerciales.
Consecuentemente, el Ecuador ha podido diversificar tanto su oferta, como

demanda de productos, tanto a nivel nacional e internacional.

Cuando ya se ha seleccionado la mercancia de importacion, se debera
verificar si dicho producto no tiene restricciones que impidan su importacion o

necesite de autorizaciones previas, licencias o cupos para lo cual se revisa el
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arancel de importaciones en el cual constan estas especificaciones y la

Resoluciéon No.

182 DEL COMEX. Se puede indicar los siguientes procedimientos para
importar los Sistemas Descartables a Ecuador y su forma de

comercializarlo.

2.2.7.4. Requisitos para ser importador

1.- Obtencién del RUC de IMPORTADOR Tomado de la pagina: el siguiente
link:https://www.sri.gob.ec

2.- Registro OCE (Operador de Comercio Exterior) en el Sistema
Ecuapass Tomado de la pagina: el siguiente link:
https://www.aduana.gob.ec/para- importar

3.- Obtencion del Registro Sanitario (ARCSA)

2.2.7.4.1. Adquisicion del producto e Incoterm de negociacién

El representante de la empresa sera quien esté a cargo de contactarse con la
empresa exportadora la misma que proveera de los SISTEMAS DE FIJACION
EXTERNA DESCARTABLES PARA FRACTURAS; ademas, se encargara de
seleccionar el numero de productos que se van a adquirir y los de mayor

demanda en el mercado.

El siguiente paso sera establecer la forma de pago que seran 90 dias
contados a partir de la fecha de facturacion y el incoterm bajo el cual se
negociarda, que para el efecto ser& EXWORK (Entrega mercaderia al cliente

en bodega de origen).


http://www.aduana.gob.ec/para-

REQUISITOS PARA SER
IMPORTADOR
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DESADUANIZACION DE
L4 MERCADERIA

|

TRANSPORTE INTERMNO
EN ECUADOR

|
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Figura 1. Flujograma del proceso de importacién de sistemas descartables a

Ecuador.

2.2.7.4.2. Guia de procedimientos de

Descartables a Ecuador.

importaciones de Sistemas

En referencia a la parte legal la Ley se determina que desde la fecha de

llegada de la mercaderia se tiene 7 dias habiles antes y 15 dias habiles

después para que el importador presente su declaracion a la Aduana. Se

entiende por fecha de llegada de la mercaderia cuando ésta ingresa a una

bodega habilitada temporalmente.

Una vez obtenido la totalidad de documentacion para desaduanizar los
SISTEMAS DE FIJACION EXTERNA DECARTABLES (DAV, Factura Original,

guia aérea, podliza de Seguros).

El representante de aduanas registra

esta informacion en el sistema ECUAPASS, mismo que genera el DAV vy el
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DAU respectivo, es asi que una vez aprobados por el sistema se procede al

pago de la liquidacion para obtener el tipo de aforo asignado, una vez

realizado el aforo sea este documental o fisico, el funcionario de aduna

procede a notificar por el sistema Ecuapass si la importacion tiene orden de

salida o se encuentra observada. (Ver anexo 6 de liquidacion).

2.2.7.4.3. Ecuapass para OCE (OPERADOR DE COMERCIO EXTERIOR)

ECUAPASS es el

innovador sistema informatico aduanero del Ecuador,

utilizado por todos los usuarios de Comercio Exterior (exportadores e

importadores) para todas las operaciones, disminuyendo tiempos asociados

a la

efectividad operacional de formalidades aduaneras de manera

amigable, dindmica e integral.

Objetivos del Ecuapass:

vV V VYV V

Transparencia y eficiencia de las operaciones aduaneras

Minimizar el uso de papel

Simultaneamente asegurar el control aduanero y facilitar el comercio
Establecer el sistema de operaciones aduaneras basado en el modelo
del sistema de despacho electrénico coreano (UNI-PASS)

Establecer la Ventanilla Unica de Comercio Exterior

Beneficios del sistema Ecuapass:

A\

YV V V VY V

Integrar a todos los operadores de comercio exterior, en una sola
base informatica.

Firma electronica

Seguridad en las transacciones.

Consultas de informacion.

Buzon de transacciones.

Gestionar tramites aduaneros en cualquier momento y lugar.
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Requisitos:

Dispositivo de Certificado digital.
Registro en el Portal electronico Ecuapass
Maodulos lideres del proyecto:
Portal - VUE.

Carga

Despacho

Control posterior

Litigios aduaneros

Data warehouse

Draw back

Consulta de alerta temprana

V V V V V VYV YV V V VYV V VY

Gestidn de riesgos

Se puede observar que los aplicativos del nuevo sistema permitira optimizar
tiempo y agilidad de procedimientos de comercio exterior en referencia a la
importaciéon de SISTEMAS DESCARTABLES, siendo de gran ayuda para los
operadores como para funcionarios de aduana, ya que hoy por hoy se

ingresan los tramites y documentos via on line (cero papeles).

2.2.8. Mercado

El Ecuador no es un pais de referencia para la exportacion de
implantes, mucho menos del producto que se pretende importar; de acuerdo a
las estadisticas obtenidas en los archivos del Banco Central para la
partida 9021102000 no existen registros especificos de exportaciones de
implantes para sistemas de fijacion externa descartables, por lo que se
considera que el valor de exportacion es de 0, por lo tanto la presente

investigacion se basara especificamente en importacion (Perez, 2015).
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2.29. T.LR.

La TIR en lo referente a la importacion de Sistemas de Fijacion Externa
descartables para fracturas, permitira establecer la rentabilidad que obtendra

el inversionista y su evaluacion financiera.

2.2.10. V.A.N.

El valor actual neto de los flujos de SFED MEDICAL S.A. permite establecer
si es factible a nivel financiero la importacién de este tipo de implantes para

traumatologia.

2.2.10.1. Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

El PRI muestra que los accionistas recuperaran la inversion a partir del tercer

afio de operacion.

2.2.10.2. Punto de Equilibrio

El nivel en el cual la empresa determinara si los costos fijos estan cubiertos con
los ingresos generados por la importacion y comercializacion de los Sistemas

de Fijacion Externa Descartable.

2.2.11. Proyecto

El proyecto debera alcanzar los objetivos y metas propuestas en un tiempo
determinado y en los limites que se dan en el presupuesto. Surge como

respuesta a una necesidad, acorde con la vision de la organizacion.

2.2.12. Comercializacion

Proceso de decision de compra de los clientes
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SURGIMIENTO DE LA
NECESIDAD
7 Eco informacion
‘ . Percepcion
BUSQUEDA DE LA Estimulos
INFORMACION )

Reconocimiento

EVALUACION DE Actitud
ALTERNATIVAS Confianza

Inhibidores

DISTRIBUIDOR Pr‘ecio‘
Inhabitualidad

No disponibilidad
Aja implicacion

Figura 2. Necesidades del cliente

En la figura anterior se puede observar claramente el ciclo de compra de
un cliente que inicia con la necesidad, seguido con la busqueda de
informacion sobre lo que requiere adquirir en el mercado, sometiéndose
después a la evaluacién de alternativas que implica el reconocimiento,
actitud y la confianza hacia la marca, de este modo una vez conocida por el
consumidor continua con la intencién de comprar el producto conociendo sus

caracteristicas y teniendo la debida informacién.

El paso siguiente son la sensaciones de post-compra en la que se evaluard el
producto por experiencia propia. Se Debe tomar en cuenta que la informacion
es la parte importante y via crucial que lleva al consumidor a tomar la decision

de compra.
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2.2.12.1. Modelo del comportamiento de compra del cliente.

- Formacion | | Conocimiento Fusiacn
- |ﬂgrﬂ'5|:|5 E'Eﬂlljgiﬂﬂ \ ¢
PSICOGRAFICAS

- siatema de valores M Actitud — MPLICACION — | Comportamiento
- Estilos de vida ECOLOGICA de compra
COMPORTANENTALES | Ly| Valbracin / T

eficacia del
comportamiento Oportunidades

Figura 3.Modelo comportamiento de compra del cliente.

Se puede establecer que el comportamiento de compra del cliente, surge
por factores sociodemograficos y psicograficos. Al realizar una compra el
desmarketing se encarga de desincentivar en el cliente o consumidor ya
sea por un servicio o producto indicandonos que es de mala calidad y que

mejor existe otro de mejor calidad en el mercado.

2.2.12.2. Analisis Porter

Adicional si hablamos de economia y rentabilidad es necesario analizar

de acuerdo a las 5 fuerzas de Porter que son las siguientes:

1. Poder de negociacion de los Compradores o Clientes
2. Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores

3. Amenaza de nuevas empresas
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4. Amenaza de productos sustitutivos
5. Rivalidad entre los competidores

Segmentacion, tamafio de mercado, posicionamiento de productos,
comportamiento del consumidor; elementos que permiten hacer un plan de
mercadeo teniendo en cuenta los aspectos mas relevantes para el

desarrollo del mismo.

PROVEEDORES

e - . *  Negociadion incoterm de
=  Distribuidores exdusvos =

- Compra = I mayor compra
Comip Bo Vo ﬂ &  Otorgar o nodescuentos

* Plazo de pagodel ciente

Competencia del
Mercado
NUEVOS ENTRANTES | pmlp a = SUSTITUTCS
Rivalidad entre laz
Empresas
* Competencis deses )
s  Preferenca de productos . I:.>‘f9."ta ae F"Dﬂﬂﬂ-'
por los profesionales .:r;:.rtaabam. oostos

CLIENTES

Figura 4. Cuadro de andlisis de Porter

2.2.13. Mercado de insumos médicos

Si analizamos lo referente al mercadeo de los dispositivos médicos en la
época actual se indica que la industria de los sistemas de fijacion externa
descartable es un sector de los mas vitales que existen en los procesos
dindmicos de la economia, ademas se calcula que en el afio 2016, los
ingresos que se tuvieron por la venta de los dispositivos médicos en todo el
globo terrestre ascendié a mas de 610.000 millones de ddlares americanos,
fue el doble de la cifra que era en el 2014 esto determina que existe una tasa

de crecimiento del 14% aproximadamente. (Statista, 2017)

“Estas cifras corresponden a una industria de dispositivos médicos

compuesta por mas de 320.000 empresas en todo el mundo y que
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proporciona empleo a alrededor de un millbn de personas”. (Statista,
2017)

Para desenvolverse en el entorno del marketing de dispositivos médicos es
necesario conocer las herramientas de investigacion de

mercados.

Segmentacién, tamafio de mercado, posicionamiento de productos,
comportamiento del consumidor; elementos que permiten hacer un plan de
mercadeo teniendo en cuenta los aspectos mas relevantes para el

desarrollo del mismo.
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3. CAPITULO lIl. ESTRATEGIA GENERICA Y MERCADO

3.1.Naturaleza y filosofia del negocio

SFED MEDICAL S.A., es una compafia Ecuatoriana, dedicada a proveer
soluciones especializadas en la cirugia de ortopedia, traumatologia,
neurocirugia y craneo maxilofacial con productos y servicios de alta calidad, a
fin de satisfacer las necesidades especificas del cirujano traumatologo vy las

de sus pacientes.

El enfoque y dedicacion en el lanzamiento de nuevos productos y técnicas

traumatoldgicas, aseguran que dichas necesidades se suplan.

3.2.Estilo corporativo, imagen

SFED MEDICAL S.A.

Calidad - garantia - servicio

Figura 5. Logo de la Empresa

3.3. Enfoque social, impacto en la comunidad.

El fundamento principal del negocio contribuye a la calidad de vida que el
paciente puede tener luego de someterse a un procedimiento quirdrgico ya que
al utilizar tanto sistemas de fijacion externa descartables para fracturas como
equipos de primera calidad permiten a la comunidad satisfacer los

requerimientos en el area de la salud especialidad traumatologia.

3.4. Mision y vision

MISION.
Brindar  soluciones médicas a los pacientes con problemas
traumatologicos bajo altos estandares de calidad en los implantes e

instrumental médico ofertado.
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VISION

Ser una empresa lider en la importacion y venta de equipos e insumos
meédicos en el pais, entregando calidad e innovacion de productos y servicios

al mercado para asi obtener la confianza y fidelidad de los médicos.

3.5. Objetivos de crecimiento financieros

En lo referente al tema financiero se pretende lograr un 3,36% de aumento en
ventas hasta el afio 2020 basandonos en la inflacién anual. Con respecto a la
rotacion de inventarios se espera que sea alto con lo que se espera un
aumento significativo de las ventas y por consecuencia una disminucion de

inventarios.

En lo referente a la recuperacion de cartera se espera que sea mas acelerada
que la rotaciébn de cuentas por pagar y que esta sea menor a treinta dias

dependiendo de la gestion de cobro que se tenga en la empresa.

3.6. Informacion legal

3.6.1. Tipo de empresa, estado legal actual o para constitucién

La figura legal de la empresa es sociedad andnima, donde la responsabilidad de
cada socio es proporcional al capital que exista. Entre los requisitos para la

constitucion de la empresa estan, los siguientes:

El nombre
En esta clase de compafias puede consistir en una razén social, una
denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria

General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compainias.



24

Solicitud de aprobacién

Presentacion al Superintendente de Compafilas 0 a su delegado de tres
copias certificadas de la escritura de constitucion de la compafia, a las que se
adjuntara la solicitud, suscrita por abogado, requiriendo la aprobacion del

contrato constitutivo.

NUumeros minimo y maximo de socios
La compafiia esta constituida con dos socios, la Sra. Angela Villacis y el
Sr. Freddy Soria. Capital minimo que se tiene en la actualidad es de $343.395

puesto que la empresa se encuentra en operaciones.

El capital minimo con el que se constituye la compafiia es de ochocientos

dolares, el capital se distribuira en 50% para cada uno de los socios.

3.7. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

3.7.1. Descripcion detallada de los integrantes y sus responsabilidades.
Gobierno corporativo.

La empresa tiene una estructura jerarquica divida en: Nivel Gerencial, Mandos
Medios y Personal Operativo. A continuacion se muestran el organigrama
estructural y posicional de la empresa SFED MEDICAL S.A.
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Junta General de Socios

Gerente Generzal

Dep.de
Imipor taci ones

Dep Adimini strativo
Contable

Dep.Comercializacion

BODEGA

SERVICIOS GENERAL

DER.GUEIAS

BACK OFFICE

Figura 6. Organigrama estructural

Tomado de: Empresa SFED MEDICAL S.A

3.7.1.1. Descripcion de cargos y funciones
3.7.1.1. Departamento Administrativo
Gerente

> Control sobre

individuo que opera en la empresa.

las actividades y funciones que desarrolla cada

» Analiza los resultados obtenidos al final de los periodos de cada

area para tomar medidas con el fin de continuar las politicas trazadas o

con el fin de tomar medidas correctivas de las mismas.

» Busca mejorar continuamente

compafia a través de planes y programas.

» Ejercer la representacion legal de la empresa

A\

Realizar negociaciones con el proveedor.

la calidad de

los servicios de la

» Prestar apoyo técnico y logistico a todas las areas de la empresa
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Secretaria
» Atencion al cliente en recepcion.
» Control y manejo documental de la empresa.
» Asistencia de gerencia en lo que respecta a agenda, reuniones,
asambleas entre otros.
» Manejo de Caja Chica.

Administrador/ Contador

YV V V V V

>

Administrar los recursos de la empresa.

Realizar la labor contable.

Realizar el control de documentacion.

Supervisar las actividades de facturacion y registro de ventas.
Control de inventario y reporte de gastos en insumos.

Todas las deméas enmarcadas en el cargo.

Asistente de servicios generales

>
>
>

Realizar las actividades de limpieza de las oficinas
Mantener el inventario de suministros de limpieza.
Realizar actividades de apoyo al area administrativa segun

considere necesario el administrador.

Guardia

» Cuidar y proteger los activos y personal de la empresa.

>
>

Elaborar reportes.

Rendir cuentas sobre las actividades realizadas.
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Mensajero

» Entregar y retirar la documentacion relacionada con la actividad de
la empresa.
» Cumplir con la ruta establecida por el jefe inmediato.

> Rendir cuentas sobre las actividades realizadas.

3.7.1.2. Departamento de Importacion

Jefe de Importaciones

» Colaborar en la negociacion con los proveedores de implantes a la
gerencia.

» Coordinar las actividades del proceso de importacion.

» Realizar gestiones en los organismos de control aduanero, transporte
y aseguradoras.

» Atender las necesidades de la empresa respecto de la importacion.

» Controla y verificar las condiciones en las que llega la mercaderia.

Asistente de Importacién

» Asistir a la jefatura en las actividades de importacion asignadas

» Contribuir en el campo a la ejecucion del proceso de importacion.

» Llevar un registro pormenorizado de las actividades departamentales.
» Mantener actualizada la informaciéon sobre la importacion de los

implantes.

Bodeguero
» Administrar el inventario de implantes e instrumental médico.
» Llevar actualizada la informacion sobre los inventarios.
» Receptar los implantes y almacenarlos de acuerdo a los
parametros técnico exigidos.

» Las determinadas por su jefe inmediato.
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3.7.1.3. Departamento de Comercializacion

Jefe de Comercializacion

YV V V V V

Planificar el esquema de comercializacion de los implantes.

Fijar metas de cumplimiento para la venta del producto.

Coordinar la relacién de la empresa con los médicos y hospitales.
Obtener indicadores de crecimiento de la empresa en el mercado.
Realizar andlisis de mercado para mejorar el sistema comercial del
producto.

Representar a la empresa en procesos de licitacion.

Visitador Médico

» Ejecutar las estrategias comerciales planteadas.

» Realizar la cobertura de mercado estimada y cumplir con la
meta propuesta.

» Mantener una relacién constante y seguimiento postventa con los
médicos, hospitales y clinicas.

» Obtener indicadores de crecimiento de la empresa en el mercado.

» Planificar el esquema de comercializacion de los implantes.

» Fijar metas de cumplimiento para la venta del producto.

» Coordinar la relacién de la empresa con los médicos y hospitales.

» Obtener indicadores de crecimiento de la empresa en el mercado.

» Realizar analisis de mercado para mejorar el sistema comercial del
producto.

» Representar a la empresa en procesos de licitacion.

Back Office
» Encargado de dar seguimiento a las quejas de los clientes
» Representante de atencién al cliente
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» Es la persona que soluciona los problemas menores que se dan con los

productos.

3.8. Ubicacién

La oficina de la empresa actualmente se encuentra en la ciudad de Quito

3.8.1. Layoud.
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Tomado de: Arquitecto



3.9. Lugar donde esta ubicada la empresa

La empresa se encuentra ubicada en la Ciudad de Quito
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Figura 8. Ubicacién oficinas Quito

Tomado de: GPS

3.10. Anélisis de laindustria

3.10.1. Entorno macroecondmico y politico

3.10.1.1. Aspectos Econémicos

30

Cuando se hace referencia al estudio del macro ambiente es fundamental la

consideracion de los elementos econdmicos como la inflacidon, PIB, indices de

precios al consumidor, tasas de interés. Otros factores particulares e

influyentes en las empresas son el

politico, legal y el comportamiento psicosocial de la poblacion.

desarrollo tecnolégico, su entorno

El estudio de este componente es transcendental puesto que sus variables

confirman el volumen de compra e inciden en las pautas de consumo de los
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mercados. Por ejemplo, cuando aumenta el PIB, por regla general incrementa
el consumo. Si la inflacion crece por encima de los ingresos personales,
disminuye el poder adquisitivo de la poblacion. (Economia Internacional, 2008,
pag. 45).

PIB

En el primer trimestre de 2017, el PIB de Ecuador, a precios constantes,
mostré una variacién inter anual (t/t-4)respecto al primer trimestre de
2016 de 2.6%.

10 PRODUCTO INTERNO BRUTO ~ PIB 60

2007=100. Tasesde variocion trimestral

Figura 9. Producto Interno Bruto

Tomado de: Banco Central del Ecuador BCE, “Informes de Coyuntura”, Ed.
BC, 2017

Como se puede observar en el grafico anterior el PIB del Ecuador
viene reportando indices variables decrecientes, si se toma como ejemplo los
ultimos afios se puede observar que el PIB del 2016 decrecié en el ultimo
trimestre un -4 %; mientras que en el cuarto trimestre del aflo 2016 aumento al

1,5 %, yenel 2017 cerr6 con una tasa de crecimiento del 2,6% para el
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primer trimestre. (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2016). Por lo que este
factor repercute en el sector de la salud a nivel de precios para el segmento

de bienes importados y con ello estos productos impactan a nivel

econdmico.

La Inflacion

La inflacion es el aumento indiscriminado de los precios, en el Ecuador

se presenta segun el siguiente cuadro:

Tabla 1.
Tasa de Inflaciobn en Ecuador
FECHA VALOR
Agosto-31-2017 0.28 %
Julio-31-2017 0.10 %
Junio-30-2017 0.16 %
Mayo-31-2017 1.10 %
Abril-30-2017 1.09 %
Marzo-31-2017 0.96 %
Febrero-28-2017 0.96 %
Enero-31-2017 0.90 %
Diciembre-31-2016 1.12%
Noviembre-30-2016 1.05 %
Octubre-31-2016 1.31%
Septiembre-30-2016 1.30 %
Agosto-31-2016 1.42 %
Julio-31-2016 1.58 %
Junio-30-2016 1.59 %
Mayo-31-2016 1.63 %
Abril-30-2016 1.78 %
Marzo-31-2016 2.32 %
Febrero-29-2016 2.60 %




Enero-31-2016 3.09 %
Diciembre-31-2015 3.38%
Noviembre-30-2015 3.40 %
Octubre-31-2015 3.48 %
Septiembre-30-2015 3.78 %

Tomado de: BCE, “Informes de Coyuntura”, Ed. BCE,2017
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En referencia a la informacion emitida por el Banco Central del Ecuador al

aflo 2017 se puede indicar que al 31 de Agosto del 2017 la inflacion fue de

0,28. Este factor es

factibilidad financiera

proyectar los ingresos.

Las Tasas de interés

muy importante para el andlisis del proyecto de

de la importacion de sistemas descartables para

Las tasas de interés constituyen el costo del dinero en el tiempo. En el estudio

del macro ambiente es fundamental estar al tanto de la tasa se va a recibir o

se va a pagar en el caso de que se realice una inversion o un crédito. De

acuerdo a estas variables la empresa tendra una herramienta basica para una

toma de decisiones eficiente.

Tabla 2.
Tasas de interés por sector
Afio Productivo Maxima Productivo Maxima Productivo Maxima
Corporativo | Productivo Empresarial Productivo Pymes Productivo
Corporativo Empresarial o Pymes
2011 9,03% 9,33% 9,81% 10,21% 11,32% 11,83%
2012 8,35% 9,33% 9,57% 10,21% 11,26% 11,83%
2013 8,17% 9,33% 9,53% 10,21% 11,20% 11,83%




2014 8,17% 9,33% 9,53% 10,21% 11,20% 11,83%
2015 8,17% 9,33% 9,53% 10,21% 11,20% 11,83%
2016 8,97% 9,33% 10,17% 10,21% 11,63% 11,83%
2017 7,97% 9,33% 9,62% 10,21% 10,80% 11,83%

Tomado de: Banco Central del Ecuador BCE, “Informes de Coyuntura”, Ed. BCE, 2017

Tasa de Interés Activa

Se entiende como aquella que emplean las Instituciones Financieras

dedicadas a prestar dinero a sus clientes y dentro de esta tasa esta la

ganancia en las operaciones crediticias que ejecutan diariamente.

Tabla 3.

Tasas de interés activas - B.C.E.

FECHA VALOR
Agosto-31-2017 7.58 %
Julio-31-2017 8.15 %
Junio-30-2017 7.72%
Mayo-31-2017 7.37 %
Abril-30-2017 8.13 %
Marzo-31-2017 8.14 %
Febrero-28-2017 8.25%
Enero-31-2017 8.02 %
Diciembre-31-2016 8.10 %
Noviembre-30-2016 8.38 %
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Octubre-31-2016 8.71 %
Septiembre-30-2016 8.78 %
Agosto-31-2016 8.21 %
Julio-31-2016 8.67 %
Junio-30-2016 8.66 %
Mayo-31-2016 8.89 %
Abril-30-2016 9.03 %
Marzo-31-2016 8.86 %
Febrero-29-2016 8.88 %
Enero-31-2016 9.15 %
Diciembre-31-2015 9.12 %
Noviembre-30-2015 9.22%
Octubre-31-2015 9.11%
Septiembre-30-2015 8.06 %

Tomado de: BCE, “Informes de Coyuntura”, Ed. BCE, 2017

Esta tasa es fijada por el Banco Central del Ecuador, distinta para cada area
en la que se aplicar4, como por ejemplo el interés que cobran por las tarjetas
de crédito, préstamos de consumo, microcrédito, vivienda, entre otros. Esta
tasa puede transgredir en la empresa debido a que es necesario créditos para

enriquecer o implementar servicios adicionales.

Tasa de Interés Pasiva

Constituye las que pagan las Instituciones Financieras a los clientes cuando

se ha dado una inversion que, con dicho organismo, asi, depoésitos a plazo
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fijo, poliza de acumulacion. Esta tasa al igual que la tasa Activa es fijada por el
Banco Central del Ecuador BCE.

Tabla 4.
Tasas de interés pasiva - B.C.E.
FECHA VALOR
Agosto-31-2017 4.96 %
Julio-31-2017 4.84 %
Junio-30-2017 4.80 %
Mayo-31-2017 4.82 %
Abril-30-2017 4.81 %
Marzo-31-2017 4.89 %
Febrero-28-2017 5.07 %
Enero-31-2017 5.08 %
Diciembre-31-2016 5.12 %
Noviembre-30-2016 5.51 %
Octubre-31-2016 5.75 %
Septiembre-30-2016 5.78 %
Agosto-31-2016 5.91 %
Julio-31-2016 6.01 %
Junio-30-2016 6.00 %
Mayo-31-2016 547 %
Abril-30-2016 5.85%
Marzo-31-2016 5.95 %
Febrero-29-2016 5.83 %
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Enero-31-2016 5.62 %
Diciembre-31-2015 5.14 %
Noviembre-30-2015 5.11 %
Octubre-31-2015 4.98 %
Septiembre-30-2015 5.55%

Tomado de: BCE, “Informes de Coyuntura”, Ed. BCE,2017

La tasa de interés pasiva podria significar las inversiones que haria la empresa
para obtener créditos que pueden ser reinvertidos en la misma entidad. Para
las empresas de “SALUD”, es importante considerar las distintas tasas para

efectuar inversiones en los diferentes escenarios.

IPC (indice de precios al consumidor)

En referencia anual, para junio 2017 la inflacion fue del 0.16%, un menor
porcentaje referente al afio 2016. Por divisiones: bienes y servicios, en 6
agrupaciones ponderaron el 65.89% de inflacion, constituyendo educaciéon y
salud las de alto porcentaje; mientras que las divisiones de prendas de vestir,
calzado y de bebidas alcohdlicas, tabaco y estupefacientes presentaron una

ponderacion agregada del 34.11% variacion negativa (gréfico inferior).

PONDERACION (porcentajes) INFLACION ﬁorcentajes,
EDUCACION (5.09) C ) 4,64
SALUD (7.34) ) 2,40
ALOJAMIENTO,AGUA, ELECTRIC, GAS Y OTROS COMB (8.30) 65.89 [———] 2,03
TRANSPORTE (14.74) = 109
RESTAURANTES Y HOTELES (7.96) m 041
GENERAL 0 016

ALIMENTOS Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS (22.45) = B 013
COMUNICACIONES (4.74) f 0,24
RECREACION Y CULTURA (5.30) b -0,44
BIENES Y SERVICIOS DIVERSOS (9.8¢ 34.11 b o132
MUEBLES,ARTICULOS PARA HOGAR Y CONSERVACION (5.86)
BEBIDAS ALCOHOLICAS, TABACO Y ESTUPEFACIENTES (0.66)
PRENDAS DE VESTIR Y CALZADO (7.69) -

Figura 10. Inflacion Anual del IPC y por divisiones de bienes y servicios
(Porcentajes, 2016-2017

Tomado de: Banco Central del Ecuador BCE, “Reportes de Inflacién”, Ed. BCE, 2017



38

En el gréfico, la incidencia de la inflacion sube en los sectores de educacion,
salud y alimentos, en el sector salud la inflacion se encuentra en 7,34 dato
con el cual se puede observar que el alza de precios en esta area es

significativa, debido al aumento de los costos en este sector.

Aspectos Sociales

El factor social analiza las caracteristicas de la poblacion en la que se
desenvuelve la organizacién: Tasas de alfabetizacion, niveles de educacion,
costumbres, creencias, valores, estilo de vida, distribucion geografica y

movilidad de la poblacién son indicadores sociales.

Es importante citar como factores sociales a aquellos que afectan el modo de
vivir de las personas, su entorno, forma de vida, los valores y las creencias,

entre otros.

POBLACION ECONOMICA ACTIVA (P.E.A)

Los criterios estadisticos de la PEA varian en los distintos paises,
principalmente segun la inclusion de familiares econdmicamente dependientes
qgue trabajan en la agricultura o en la artesania. En algunos casos, la PEA
incluye personas que no participan en la produccién pero que tienen ingresos
no ganados. Existe en las estadisticas de varios paises capitalistas, por
ejemplo, el concepto de poblacion econdmicamente independiente, que
comprende todas las personas que viven con sus propios ingresos, incluidos
los que tienen ingresos no ganados y los que tienen pensiones esto es
fundamental por cuanto se analizara la capacidad de pago de los

pacientes que sufren fracturas y requieren comprar los sistemas descartables.

Se determina que para el afio 2017 se tienen los siguientes datos al primer

trimestre de enero — marzo.
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» La poblacion en edad de trabajar (PET) es de 11,7 millones de
personas.

» La poblacion economicamente activa (PEA) es de 8,1 millones de
personas

» La poblacion econdémicamente inactiva (PEI) es de 3,6 millones

de personas.

Composicion PEA

(mar-17)

4,4%

95,6%
m Empleados w Desempleados

Figura 11. Poblacion Econémicamente Activa

Tomado de: BCE, “Informes de Coyuntura”, Ed. BCE, Quito, 2017

Se puede determinar que a marzo del 2017 la (P.E.A) Poblacion

Econdmicamente Activa esta en 4,4% desempleados y el 95,6% empleados.



Tasa de desempleo:
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Es el valor que resulta del nimero de desempleados entre la P.E.A.

Es el porcentaje que resulta del cociente entre el nimero de desocupados y la

PEA.

Para el afio 2017 la tasa de desempleo en Quito esta en 7,84% para julio - 31-

2017.

Tabla 5.

Tasa de desempleo en Quito al 2017

FECHA VALOR

Julio-31-2017 7.84 %
Marzo-31-2017 9.11 %
Diciembre-31-2016 9.14 %
Septiembre-30-2016 8.71 %
Junio-30-2016 7.06 %
Marzo-31-2016 7.82 %
Diciembre-31-2015 4.93 %
Septiembre-30-2015 521 %
Junio-30-2015 4.77 %
Marzo-31-2015 4.39 %
Diciembre-31-2014 3.22 %
Septiembre-30-2014 4.90 %
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Junio-30-2014 4.16 %
Marzo-31-2014 4.30 %
Diciembre-31-2013 4.04 %
Septiembre-30-2013 4.66 %
Junio-30-2013 4.44 %
Marzo-31-2013 4.11 %
Diciembre-31-2012 4.43 %
Septiembre-30-2012 3.38 %
Junio-30-2012 4.35%
Marzo-31-2012 3.67 %
Diciembre-31-2011 4.31 %

Septiembre-30-2011 4.20 %

Tomado de: BCE, “Informes de Coyuntura”, Ed. BCE, Quito, 2017

Subempleo

‘A nivel nacional, en marzo 2017, la tasa de subempleo fue de 21,4%,
respecto al 17,1% en marzo 2016. Entre marzo 2016 y marzo 2017, a nivel
urbano el subempleo pasé de 17,1% a 20,9%; y, a nivel rural, la tasa
paso de 17,2% a 22,2%”.(INEC, 2017). Este factor es muy importante para el
analisis del proyecto de importacion de sistemas descartables para fracturas
puesto que los pacientes al no tener capacidad de pago no podrian comprar

los productos.
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Figura 12. Tasa de subempleo en Quito al 2017
Tomado de: BCE, “Informes de Coyuntura”, Ed. BCE, 2017

Pobreza

Se mide la carencia de alimentacion, vestuario, vivienda, educacion, y

accesos a servicios basicos como agua potable, luz eléctrica, entre otros.

“El estudio registra que la pobreza por ingresos a nivel nacional en junio de
2017 se ubicd en 23,1% en comparacion al 23,7% de junio de 2016, la
reduccion de 0,6 puntos porcentuales no es estadisticamente significativa.
Para el mismo periodo, la pobreza a nivel rural vari6 de 40,9% en 2016 a
41,0% en 2017, una variacién no significativa de 0,1 puntos porcentuales®.
(INEC, 2017).

“La pobreza urbana en junio de 2017 fue de 14,6%, mientras que en junio de
2016 se ubicé en 15,6%, una variacion no significativa de 1,0 punto
porcentual“(INEC, 2017).
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Figura 13. Tasa de pobreza en Ecuador

Tomado de:: INEC, 2017

El Coeficiente de Gini, se ubico en junio de 2017 en 0,462 a nivel nacional
0,442 en el area urbana, y 0,434 en el area rural. Las reducciones respecto

al afio anterior no fueron estadisticamente significativas (INEC, 2017).
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Figura 14. Coeficiente de Gini

Tomado de: INEC, 2017
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Este factor es importante para determinar que personas estan en

capacidad de cancelar los productos para la salud.

3.10.2. Analisis del sector

3.10.2.1. Tamano de la industria

Si analizamos lo referente al mercadeo de los dispositivos médicos en la
época actual se indica que la industria de los dispositivos médicos como son
los sistemas de fijacion externa dinamica descartable es un sector de los
mas vitales  que existen en los procesos dinamicos de la economia,
ademas “se calcula que en el afio 2015, los ingresos América del Norte
produjo ese afo el 41% de la produccion mundial y se convirtié asi en el
principal productor de este tipo de dispositivos, seguido de Asia Pacifico
con el 30,9% Unién Europea el 19,2% , Sudamérica y Centroamérica 1%”
(Statista, 2017)

Para desenvolverse en el entorno del marketing de dispositivos médicos es
necesario conocer las herramientas de investigacion de mercados,
segmentacion, tamafio de mercado, posicionamiento de productos,
comportamiento del consumidor; elementos que permiten hacer un plan de
mercadeo teniendo en cuenta los aspectos mas relevantes para el desarrollo

del mismo.

3.10.2.2. Ciclos econdmicos

El sistema politico que se establece a través de los gobiernos es un punto
importante a considerar al momento de tomar la disposicion de incursionar en
un giro empresarial, puede tener incentivo o desmotivacion, segun la politica
de estado o el pensamiento de quiénes administran la nacién (funciones

Ejecutiva, y Legislativa)
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Si bien el pais en la actualidad atraviesa por una cierta estabilidad econémica

se preveé que para los afios siguientes pueda existir crisis a todo nivel.

3.10.3. Analisis de mercado

3.10.3.1 Disefio de investigacion

Practicamente todas las decisiones de marketing deben estar respaldadas de
estudios y recopilacion de informacién. Si una empresa quiere lanzar un
nuevo servicio o0 desea conocer la respuesta del publico objetivo

necesitara de una investigacién de mercados.

La investigacion de mercado se realizara a clientes potenciales con un nivel
adquisitivo mensual mayor o igual a los 3.000 USD. Para garantizar un
correcto desarrollo metodoldgico se realizara una investigacion descriptiva que
permitira investigar un mercado especifico, conocer los cambios, gustos y

preferencias de los consumidores.

Los objetivos que se pretende conseguir con la investigacion de mercado

son:

1. Identificar aquellas variables que mas valora el cliente al momento de
la compra.

2. Conocer los principales medios de comunicacién utilizados por el
cliente, talleres, congresos, capacitaciones a nivel nacional e
internacional, pagina web, redes sociales.

3. Definir aquel precio que estaria dispuesto a pagar por los
sistemas de fijacion externa dinamica descartable, esto de acuerdo al

nivel de ingresos que percibe el paciente y portal de compras publicas.

4. Descubrir aquellos servicios adicionales que permitan mejorar la

propuesta de valor que actualmente ofrece la empresa.
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Con la informacion obtenida en la investigacion de mercado y el analisis
del entorno se determinaré las bases para elaborar el plan de comunicacion y

asi alcanzar los objetivos propuestos.

3.10.3.2 Tipos de informacién

“Para la presente investigacion de mercado se utilizara fuentes primarias y
secundarias para recopilar informacion de manera adecuada y sistematica para

asi evitar sesgo al momento de analizar dichos datos® (Santesmases, 2012).

3.10.3.2.1 Fuentes Primarias

Mediante una investigacion cualitativa se empleara fuentes primarias

como:

3.10.3.2.2 Entrevista a Profundidad

Se realiz6 una entrevista personal estructurada en la que se busca que el
entrevistado exprese libremente sus opiniones y creencias sobre el sector de
los sistemas de fijacion externa descartables para fracturas. Ademas, con esta
entrevista se conoci6 mas sobre las dltimas tendencias en sistemas
descartables, modelos y materiales usados, precios y aquellas estrategias
comerciales que hoy en dia estan utilizando las empresas distribuidoras y
comercializadoras de estos productos frente a la crisis que esta atravesando el

Ecuador. (Ver Anexo 1).

3.10.3.3 Fuentes Secundarias

Las fuentes secundarias que se emplearan para esta investigacion de

mercado seran las siguientes:
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» Publicaciones de los sectores de la Salud en traumatologia -
Revista Traumatoldgica Clave y portales de distribuidores de equipo e
instrumentos médicos de traumatologia.

» Analisis de publicaciones cientificas en referencia a equipos
de traumatologia y sistemas descartables su comercializacion y precios
en el mercado nacional e internacional.

» Poblacion con un NSE A (Alto) y NSE B (Medio Alto) que oscilan entre los

29 a 49 afnos - Instituto Nacional de Estadistica y Censos.

3.10.4 Métodos de investigacidén

3.10.4.1 Encuestas

Para este tipo de investigacion cuantitativa se empleara encuestas
personales para conocer las opiniones, habitos, costumbres, cultura, maneras
de pensar y proceder del publico objetivo. Las encuestas se abordaran
mediante  la herramienta del cuestionario previamente elaborada con
preguntas relacionadas a los servicios que ofrece la empresa con el
instrumental médico de sistemas descartables en varios modelos y materiales
tanto para hombres y mujeres con edades que oscilan entre los 25 a 49 afos
con un NSE A (Alto) y NSE B (Medio Alto) los cuales tienen alta preferencia
por el sector de Norte y por su nivel de ingresos estan dispuestos a pagar un
valor alto. Ademas, tienen una alta preferencia por sistemas descartables de

calidad para todo tipo de fracturas.

3.10.4.2 Tipo de Muestreo

El tipo de muestreo sera intencional por criterio, pues se considera el mas
adecuado para agrupar a la poblacion por estratos. La estratificacion se
realizara segun el ingreso que percibe cada una de las familias. Este factor es
concluyente para determinar el numero de personas que pueden

comprar los productos ofertados. Las encuestas se aplicaran a todos los


https://www.google.com.ec/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwjKiY6o5LPSAhUS22MKHfl4CK8QFggZMAA&url=http%3A%2F%2Fwww.ecuadorencifras.gob.ec%2F&usg=AFQjCNE_yLSvCgPu9VSAUzlobhuEB86QdA&sig2=DzFoqnWJU-R4GDdenVw6iw&bvm=bv.148073327,d.eWE
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ciudadanos que se deseen participar de la misma tanto de empresas

privadas como publicas ubicadas en los principales sectores de Quito.

3.10.4.3 Universo y Muestra

Para llevar a cabo la segmentacion del mercado el primer punto a analizar es

la dimensidn geogréfica, para lo cual se tiene en cuenta la localizacién de la

empresa y su cobertura de servicios y productos, a continuacion se definen

las siguientes variables al respecto:

Tabla 6.
Variables geogréficas

Pais Ecuador
Provincia Pichincha
Regién Sierra
Sector Urbano
Ciudad Quito, Cumbaya y Valle de los Chillos
Localizacion Sector Norte de Quito, Mariana de Jesus.
Poblacion 2.239.191 habitantes

Tomado de: INEC 2010

Como se muestra en la tabla anterior, se fija el alcance a través de la

dimension geografica enfocada a la ciudad de Quito.

A continuacién se analiza la dimensién demogréafica con las variables de

interés correspondientes atendiendo al género al que se enfoca el servicio, la

edad y nivel econémico.



Tabla 7.

Variables demograficas
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Género 2.239.191 habitantes
De 25 a 29 afios (9.3%)
De 30 a 34 afios (8.1%)

Edad Entre 25-49 afios De 35 a 39 afios (7.0%)
De 40 a 44 afios (6.0%)
De 45 a 49 afios (5.5%)

TOTAL 35.9%
Nivel PEA de hombres 705.030
Econdmico PEA de mujeres 544.920
PEA Total 1.249.950

Tomado de: INEC 2010

Como muestra la tabla anterior, se tiene en cuenta indistintamente tanto

a hombres como mujeres, con edades correspondientes a 25 a 49 afos que

son los individuos que cuentan con la capacidad financiera.

Tabla 8.

Variables psicogréaficas

Clase social Media Alta y Alta Estrato A (1.9%)
Estrato B (11.2%)
TOTAL 13.10%
Estilo de vida Altos consumidores de bienes y 20%
Personalidad Predisposicién al consumo de 15%
servicios y productos de alta calidad

Tomado de: INEC 2010
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Como muestra la tabla anterior, se han considerado los estratos sociales
definidos y analizados por el INEC para la ciudad de Quito, como aspecto
relevante a analizar dentro de las variables psicogréaficas puesto que de ello
depende en gran medida la capacidad de pago y la relacién con el consumo

de bienes y servicios.

Para el calculo del tamafio de la muestra se utilizé la férmula de poblacién
finita o conocida tomando en cuenta un error del 5% que corresponde a un
nivel de confianza del 95%. Con lo cual se pudo obtener la constante Z de
probabilidad igual a 1.96 como muestra el cuadro No. 3.4 de Nivel de

confianza asociada al coeficiente de confianza.

Tabla 9.

Nivel de confianza asociada al coeficiente de confianza

_ 75%  80%  85%  90% 95% 955%

Tomado de: Libro de Muestreo Estadistico Disefio y Aplicaciones pag. 46

Dénde:

Z= 1,96 constante que depende del nivel de confianza que se elija.
Nivel de Confianza= 95%

p= 50% probabilidad a favor.

g= 50% probabilidad en contra

e= 5% error muestral.

A continuacion, el desarrollo de férmula para el célculo de la muestra

para poblacioén finita: (Mijan de la Torre, 2002)
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El nimero de la muestra se establecié de acuerdo a la Tabla 7 de las variables
demograficas, siendo 1.249.950 la poblacibn econdmicamente activa PEA

hombres y mujeres, al aplicar la formula se obtiene un total de 384 encuestas.

3.10.4.4 Presentacion de resultados

La informacién se analiz6 mediante el programa Excel con el motivo de
relacionar 4 variables a la vez y obtener resultados relevantes para la

empresa.

La misma que se empleara para la elaboracion de estrategias de

comunicacion y marketing. (Ver Anexo 2).

En resumen, se puede determinar que el cliente no siempre busca la
comodidad del precio, sino la calidad del producto. Referente al

aprovisionamiento se determind que el el 40% indica que es Muy Bueno el
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aprovicionamiento de sistemas decsratables para fracturas, el 29% indica que
es mala y el 31 % indica como buena. Mientras que el 78% prefieren sistemas
descartables importados, y el 85% si utilizaria los sistemas de fijacion externa

descartables en fracturas.

3.10.5. Analisis de la competencia

“La competencia esta conformada por las firmas que producen o comercializan
bienes y servicios similares a los de la empresa en estudio. El analisis de las
Fuerzas Competitivas debe partir de esta situacion, la que sirve de base para

examinar el resto de ellas®. (Koontz, 2011, pag. 85).

Anéalisis PORTER

1. Poder de negociacién de los Compradores o Clientes

La empresa provee soluciones especializadas en la cirugia de ortopedia,
traumatologia, neurocirugia y craneo maxilofacial con productos y servicios de
alta calidad, esta con el fin de satisfacer las necesidades de los pacientes y

especialistas (cirujano traumatoélogo).

Los productos que se ofertan van desde la fabricacion de un implante a la
medida, con alto grado de calidad y precision, hasta la disponibilidad de ofrecer
un stock completo de implantes, DBX, instrumentales, quirdrgicos y motores.
Las especialidades donde se comercializa el productos son: Traumatologia,
cirugia de columna vertebral, cirugia craneo maxilofacial, sustitutos 0seos y

motores quirdrgicos

Los clientes son Instituciones publicas o privadas que ofrecen servicios de
atencion en salud como hospitales, consultorios privados, clinicas, centros

meédicos, entre los principales tenemos:
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Tabla 10.

Principales Clientes pontenciales

No | CLIENTES

1 Hospital “Carlos Andrade Marin”

2 Hospital Militar

3 Hospital “Eugenio Espejo”

4 Hospital del Nifio “Vaca Ortiz”

5 Hospital “San Francisco”

6 Hospital Enrique Garcés

7 Hospital “Pablo Arturo Suarez

8 Hospital Metropolitano

9 Hospital de los Valles

10 Clinica internacional

11 Clinica Pasteur

12 Nova clinica Santa Cecilia

13 Clinica Santa Cecilia

14 Nueva Clinica del Valle

15 | Hospital Vozandes Quito

16 Clinica Toa

Finalmente, se determina que el sistema descartable que ofrece la empresa
permite a los especialistas de la salud abaratar costos, un producto de calidad

gue permite un resultado 6ptimo y de calidad.
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2. Poder de negociaciéon de los Proveedores o Vendedores

Como se indica, la empresa provee a todas las instituciones publicas o
privadas que dan servicio de atencion en salud prioritaria. Siendo que es un
producto importado, el principal pais proveedor es China, la empresa Suzhou
Ortho Instrument Co. Ltd.

Es un proveedor y exportador ortopédico de implantes para traumatologia,
ubicado en la ciudad de Zhangjiagang de Jiangsu, Shanghai - China. Los
productos principales son fijadores externos, implantes ortopédicos,
herramientas ortopédicas eléctricas y juegos de instrumentos ortopédicos. Se
exportan a muchos paises. Los principales mercados extranjeros incluyen:
Sudeste de Asia, Africa, Medio Oriente y América Latina. OEM y ODM estan
disponibles para los clientes. Se fabrica con el requisito de los clientes, con

estandares altos de calidad en el sector de la Salud.

3. Amenaza de nuevas empresas

En la actualidad, hay una cantidad minima de empresas que importa y
comercializa sistemas descartables de alargamiento, comprension, fijacion
externa distal y axial para fracturas, siendo que existe gran demanda en el
Ecuador y las empresas no abarcan el 100% de las exigencias del mercado,
hace que la tendencia de crecimiento y entrada de nuevas empresas en un

futuro sea evidente.

A la vez, las normas y reglamentos de importacion y exportacion estan ligados
a favorecer el mercado e inversion empresarial, se debe aclarar que la
inversion es considerable, y por ende existirA un numero no significativo de

empresas nuevas en el mercado.
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4. Amenaza de productos sustitutivos

En el mercado existe una variedad de productos que se adhieren a los
requerimientos de los clientes y necesidades empresariales de servicio en el
ambito de la salud, el sistema que se presenta es nuevo en el mercado, a un

costo considerable y permite reducir costos significativos en los clientes.

A ello, se puede determinar que en el mercado existe un sistema que tiene las
mismas caracteristicas del que se importa, pero con la diferencia que su costo

es mas alto y se le puede usar en mas de un paciente.

La mayoria de las empresas, utilizaban el producto mencionado, pero tenian
multiples problemas en el proceso de implementacion, el paciente no

devolvia el sistema, esto les causaba pérdidas econdmicas considerables.

A esto, se puede indicar que no existe una amenaza de productos sustitutivos
en la actualidad, tal vez, con el paso del tiempo y el avance tecnolégico se
pueda encontrar nuevas opciones que permitan su utilizacion y mejoramiento

para tratar fracturas.

5. Rivalidad entre los competidores

La compra — venta es un proceso propio del sistema capitalista donde la oferta y
demanda de un producto es la que determina el mayor o menor porcentaje de

competidores, ocasionado por la exigencia del mercado.

Siendo una empresa que importa y comercializa sistemas descartables de
alargamiento, comprensién, fijacibn externa distal y axial para fracturas su
competencia a Nivel Nacional no es significativa, a ello se determina empresas

como:



Tabla 11.

Principales competidores
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No
COMPETENCIA %PARTICIPACION EN
EL MERCADO
1 | TRAUMA - ORTOPEDICS 25%
2 | PROTRAUMA 18%
3 | ZYYUDEM 20%

El grado de rivalidad de las empresas mencionadas en el anterior cuadro es bajo,

debido a que existe una alta demanda en el Ecuador, sin embargo, las empresas

actuales logran abarcar aproximadamente el 45% del mercado.

3.10.6. Andlisis F.O.D.A.

Descripcion de las fortalezas, oportunidades, desventajas y amenazas

del proyecto. Definicion de la estrategia genérica del proyecto.

Tabla 12.

Matrices resumen de aspectos estratégicos fortalezas

F1

La mayoria de empresas cuenta con un organigrama de estructura

funcional definido.

F2

Existe compromiso por parte del personal de la mayoria de
empresas pertenecientes al sector de soluciones especializadas en

la cirugia de ortopedia, traumatologia, neurocirugia y craneo

maxilofacial

F3

La alta direccion se encuentra comprometida con las actividades de

la mayoria de empresas
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Se llevan a cabo evaluaciones internas de cumplimiento de
i proyectos realizados.

En su mayoria de empresas posee una capacidad inmediata para
m cubrir sus obligaciones.

Algunas poseen capacidad para cubrir sus actividades con fondos
o propios.

Participacion en el mercado en soluciones especializadas en la
F7 |cirugia de ortopedia, traumatologia, neurocirugia y craneo

maxilofacial
F8 |Instrumentacion profesional

Las empresas cuentan con materiales suficientes para cubrir la
i demanda.

Tabla 13.

Matrices resumen de aspectos estratégicos oportunidades

o1 El sector de .eq.uipos médicos de traumatologia se encuentra en
constante crecimiento econémico.

02 Los precios pueden ser fijados y ajustados de acuerdo a las
circunstancias del mercado.

03 El acceso a financiamiento para capitalizacion e inversiones de la
empresa, se facilita por la reduccion de la tasa activa.

04 De existir un exceso de dinero, es mas rentable invertir en titulos
valores que generen intereses mayores a la tasa pasiva

05 El desarrollo del aparato productivo ecuatoriano permitird ingresar a
nuevos nichos de mercado.

06 Un PIB moderado supone que la poblacibn se encuentra en
posibilidades de inversion.

o7 Mayor poder adquisitivo del consumidor genera una mayor
oportunidad de ventas para la empresa.

08 Las condiciones actuales de riesgo pais dan indicios que es favorable
invertir en el pais.

09 Las principales ciudades que tienen acceso al ingreso de remesas y
por lo tanto al sector de salud son Guayaquil, Quito y Cuenca.
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010 Las facilidades de tecnologia, fomentan el desarrollo del sector de
equipos de traumatologia en la salud

011 La incorporacidon nuevas leyes industriales causa la creacion de
nuevos nichos de mercado.

012 El sector garantiza disefio y sistemas constructivos de calidad a través
de la aplicacion de leyes establecidas por la NEC.

013 El incremento de tecnologia en el pais, aumenta la demanda de
instrumentos de traumatologia

014 Estabilidad laboral genera a los consumidores un mayor poder
adquisitivo

015 La competencia se centra en una sola linea de negocio, lo que genera
la posibilidad de abarcar mayores segmentos de mercado

016 Aperturismo a la globalizacion, lo que posibilita el ingreso de nuevas
tecnologias

Tabla 14.

Matrices resumen de aspectos estratégicos debilidades

D1 La mayoria de empresas no posee una planificacion adecuada para
cada uno de los procesos y proyectos a ejecutar.

D2 |No cuentan con una planificacion estratégica a nivel organizacional.

D3 Dentro de estas no se establecen planes de capacitacion a los
empleados.

D4 No posee un presupuesto financiero adecuado que permita controlar y
medir resultados de la organizacion

D5 En su mayoria no posee una planificacion efectiva para cada uno de
los procesos

D6 La mayoria de empresas no dispone diagramas de flujo con una
estructura adecuada

D7 Al dividir estas entidades por departamentos, se presentan intereses
individuales.

DS Los niveles jerarquicos en la organizacion, provocan demoras en el
proceso de toma de decisiones dentro de la organizacion.

DY En la estructura organizacional, no se mantiene una relacion entre
departamentos.

D10 La mayoria de estas no tiene manual de funciones y/o descripcion de
cargos que permita designar responsabilidades.
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No existe una adecuada comunicacion con el personal administrativo,

D11 . .
obreros y demas profesionales.

D12 |Mala utilizacién de las herramientas de trabajo.

En un mayor porcentaje no realiza evaluaciones de desempefio del
personal.

No existen indicadores que permita tener un histérico del
D14 |comportamiento de la gestion de la mayoria de empresas
pertenecientes al sector de equipos médicos de salud.

D13

D15 | Algunas no posee una correcta planificacion presupuestaria.

La tecnologia que manejan en su mayoria, es obsoleta en
comparacién con las industrias de paises desarrollados.

Algunas no cuentan con una planificacion apropiada con respecto al
recurso humano.

D16

D17

Tabla 15.

Matrices resumen de aspectos estratégicos amenazas

Al |El aumento de la inflacién, incrementa los costos de los productos

Ao La incertidumbre del mercado dificulta la ejecucion de planes a largo
plazo.

A3 Los ingresos laborales varian entre ciudades, lo que provoca
diferencias en los niveles de adquisicion del mercado.

Al El alto riesgo pais provoca posibilidades de cierre de empresas
existentes.

AS La inestabilidad politica provoca inseguridad en inversionistas que
inyectan capital al mercado.

A6 Los impuestos a las importaciones causan incremento en el costo de
las adquisiciones de maquinaria y equipo.

La reduccion de las remesas disminuye la capacidad de inversion en el
A7 |sector de la salud especificamente en equipos e instrumentos de

traumatologia

A8 |La gran cantidad de impuestos genera costos indirectos adicionales
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A9

Escasos acuerdos internacionales que fomenten la inversion extranjera

en el sector de equipos médicos

Al0

Existe una disminucion de inversion extranjera que no ayuda al

desarrollo econdmico del sector de la salud

All

Las necesidades tecnoldgicas que realiza la empresa deben ser

adaptadas a las condiciones particulares de cada region del pais.

Al2

Los materiales que son utilizados, varian en costo en base a la region.

Al3

Competidores de tamafio y caracteristicas significativas.

Al4

Existe gran variedad de gustos y preferencias de los clientes

Al5

La competencia posee estructura organizacional mejor definida

Al6

La empresa depende en alto grado de los proveedores para la

distribucion de los instrumentos traumatoldgicos.

MATRICES DE IMPACTO DE ASPECTOS ESTRATEGICOS

Tabla 16.

Matrices de impacto de aspectos estratégicos fortalezas

La mayoria de empresas cuenta con un

F1 |organigrama de estructura funcional X
definido.
Existe compromiso por parte del
personal de la mayoria de empresas

o pertenecientes al sector de soluciones .

especializadas en la cirugia de
ortopedia, traumatologia, neurocirugia y

craneo maxilofacial
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F3

La alta direccion se encuentra
comprometida con las actividades de la

mayoria de empresas

F4

Se llevan a cabo evaluaciones internas
de cumplimiento de proyectos

realizados.

F5

En su mayoria de empresas posee una
capacidad inmediata para cubrir sus
obligaciones.

F6

Algunas poseen capacidad para cubrir

sus actividades con fondos propios.

F7

Participacion en el mercado en
soluciones especializadas en la cirugia
de ortopedia, traumatologia,

neurocirugia y craneo maxilofacial

F8

La mayor parte no posee tecnologia

adecuada

F9

Las empresas cuentan con materiales

suficientes para cubrir la demanda.

Tabla 17.

Matrices de impacto de aspectos estratégicos oportunidades

o1

El sector de equipos médicos de
traumatologia se encuentra en constante

crecimiento econémico.

02

Los precios pueden ser fijados y ajustados de
acuerdo a las circunstancias del mercado.

03

El acceso a financiamiento para capitalizacion

e inversiones de la empresa, se facilita por la
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reduccion de la tasa activa.

04

De existir un exceso de dinero, es mas
rentable invertir en titulos valores que generen

intereses mayores a la tasa pasiva

05

El desarrollo del aparato productivo
ecuatoriano permitira ingresar a nuevos

nichos de mercado.

06

Un PIB moderado supone que la poblacion se

encuentra en posibilidades de inversion.

o7

Mayor poder adquisitivo del consumidor
genera una mayor oportunidad de ventas para

la empresa.

08

Las condiciones actuales de riesgo pais dan

indicios que es favorable invertir en el pais.

09

Las principales ciudades que tienen acceso al
ingreso de remesas y por lo tanto al sector de

salud son Guayaquil, Quito y Cuenca.

Las facilidades de tecnologia, fomentan el

o1 desarrollo del sector de equipos de
0 traumatologia en la salud
La incorporacion nuevas leyes industriales
o1 causa la creacion de nuevos nichos de
! mercado.
El sector garantiza disefio y sistemas
o1 constructivos de calidad a traves de la
2 aplicaciéon de leyes establecidas por la NEC.
El incremento de tecnologia en el pais,
o1 aumenta la demanda de instrumentos de
3 traumatologia
Ol | Estabilidad laboral genera a los consumidores
4 | un mayor poder adquisitivo
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o1 La competencia se centra en una sola linea
de negocio, lo que genera la posibilidad de X

abarcar mayores segmentos de mercado

O1 | Aperturismo a la globalizacién, lo que

6 |posibilita el ingreso de nuevas tecnologias

Tabla 18.

Matrices de impacto de aspectos estratégicos debilidades

La mayoria de empresas no posee una

D1 |planificaciébn adecuada para cada uno de X

los procesos y proyectos a ejecutar.

No cuentan con una planificacion
D2 o X
estratégica

D3 Dentro de estas no se establecen planes X
de capacitacién a los empleados.

No posee un presupuesto financiero
D4 |adecuado que permita controlar y medir X

resultados.

D5 En su mayoria no posee una planificacién X
efectiva para cada uno de los procesos

La mayoria de empresas no dispone
D6 |diagramas de flujo con una estructura X

adecuada

Al dividir estas entidades por
D7 |departamentos, se presentan intereses X

individuales.

Los niveles jerarquicos en la
D8 S X
organizacion, provocan demoras en el
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proceso de toma de decisiones dentro de

la organizacion.

D9

En la estructura organizacional, no se
mantiene una relacion entre

departamentos.

D10

La mayoria de estas no tiene manual de
funciones y/o descripcion de cargos que

permita designar responsabilidades.

D11

No existe una adecuada comunicacién
con el personal administrativo, obreros y

demas profesionales.

D12

Mala utilizacion de las herramientas de
trabajo.

D13

En un mayor porcentaje no realiza
evaluaciones de desempefio del
personal.

D14

No existen indicadores que permita tener
un historico del comportamiento de la
gestién de la mayoria de empresas
pertenecientes al sector de equipos

médicos de salud.

D15

Algunas no posee una correcta

planificacion presupuestaria.

D16

La tecnologia que manejan en su
mayoria, es obsoleta en comparacién con

las industrias de paises desarrollados.

D17

Algunas no cuentan con una planificacion
apropiada con respecto al recurso

humano.




Tabla 19.

Matrices de impacto de aspectos estratégicos amenazas

65

Al

El aumento de la inflacion, incrementa los
costos

A2

La incertidumbre del mercado dificulta la
ejecucion de planes a largo plazo.

A3

Los ingresos laborales varian entre
ciudades, lo que provoca diferencias en
los niveles de adquisicion del mercado.

A4

El alto riesgo pais provoca posibilidades
de cierre de empresas existentes.

A5

La inestabilidad politica provoca
inseguridad en inversionistas que
inyectan capital al mercado.

A6

Los impuestos a las importaciones
causan incremento en el costo de las
adquisiciones de maquinaria y equipo.

A7

La reduccion de las remesas disminuye
la capacidad de inversién en el sector de
la salud especificamente en equipos e
instrumentos de traumatologia

A8

La gran cantidad y variabilidad de
impuestos genera costos indirectos
adicionales

A9

Escasos acuerdos internacionales que
fomenten la inversion extranjera en el
sector de equipos médicos

Al10

Existe una disminucion de inversion
extranjera que no ayuda al desarrollo
econdmico del sector de la salud

All

Las necesidades tecnoldgicas que realiza
la empresa deben ser adaptadas a las
condiciones particulares de cada region
del pais.

Al2

Los materiales que son utilizados, varian
en costo en base a la region.

Al3

Competidores de tamafio y
caracteristicas significativas.

Al4

Existe gran variedad de gustos y
preferencias de los clientes

Al5

La competencia posee una estructura
organizacional y administrativa mejor
definida
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Al6

La empresa posee alto grado de
dependencia de los proveedores para la
distribucion de los instrumentos
traumatoldgicos.

Se presentan cuatro tipos de acciones estratégicas preliminares, las cuales
son: (FRED R, 2013)

w0 N PR

Las acciones estratégicas preliminares FO (Maxi - Maxi)
Las acciones estratégicas preliminares DO (Mini-Maxi)
Las acciones estratégicas preliminares FA (Maxi- Mini)

Las acciones estratégicas preliminares DA (Mini - Mini)

Las acciones estratégicas preliminares obtenidas de la Matriz FODA son:

FO (Maxi - Maxi)

» Crear un plan presupuestario para inversiéon del dinero
remanente, de tal forma que genere utilidad para la empresa.

» Estandarizar el proceso de "evaluacion interna de cumplimiento”,
para que este sea aplicable a todos los proyectos.

» Iniciar planes para el mejoramiento e innovacion de los
productos que las entidades de la presente investigacién ofrecen.

» Invertir en tecnologia y maquinaria, que permita la mejora del
proceso administrativo de la organizacion.

» Realizacion de estrategias de marketing para aprovechar los

nuevos nichos de mercado.

DO (Mini-Maxi)

» Elaborar un presupuesto trimestral que le permita controlar

y medir resultados de la organizacion.
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» Desarrollar un plan estratégico, que permita mejorar la
gestion de la empresa.

» Generar planes de capacitacion que contribuyan al desarrollo del
personal y la organizacion.

» Actualizar  constantemente  al personal  operativo Yy
administrativo de la organizacion.

» Crear un manual de funciones identificando cada uno de los
cargos Yy responsabilidades con los que cumple el personal.

» Realizar frecuentemente evaluaciones de desempefio al
personal gue permitan detectar falencias y visualizar el

mejoramiento del mismo.

FA (Maxi- Mini)

» Realizar una planificacion de costos basado en una proyeccion los
factores econémicos influyentes.

» Diseflar un modelo adaptable a cada regién de acuerdo a las
necesidades del cliente y la capacidad de la empresa.

» Estandarizar los procesos organizacionales que faciliten la
realizacion y seguimiento de actividades.

» Mejorar la gestion de adquisiciones y control de inventarios
para una respuesta efectiva a la demanda del mercado.

» Definir una estructura organizacional y administrativa 6ptima.

» Seleccion de nuevos proveedores que nos permita poseer un

mayor nivel de negociacién
DA (Mini - Mini)
» Estructurar un plan operativo anual donde se establezcan

indicadores que evallen el comportamiento de la empresa para

una mejor gestion.
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» Elaborar una planificacion presupuestaria adecuada a la
organizacion, que administre y controle los recursos que deberan
utilizarse.

» Implantar un sistema de comunicacion eficiente que mejore el
flujo de informacion y permita la toma de decisiones a tiempo.

» Elaborar planes de capacitacion para el personal que

contribuyan al desarrollo de la organizacion.
3.10.7. Estrategias de mercado
3.10.7.1. Concepto del producto o servicio
Productos
La comercializacion de los productos traumatolégicos van desde la
importacion de un implante a la medida, con alto grado de calidad y precision,

hasta la disponibilidad de ofrecer un stock completo de implantes, sustitutos

0seos, instrumentales quirdrgicos y motores.

Las lineas que comercializamos son osteosintesis, cirugia de columna

vertebral, cirugia crdneo maxilofacial, sustitutos éseos y motores quirdrgicos.



Tabla 20.

Sistemas de fijacion externa dinamica descartable
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SISTEMA DE FIJACION EXTERNA DINAMICA DESCARTABLES
ALARGAMIENTO, COMPRESION Y FIJACION DISTAL Y AXIAL
ITEM CODIGO PRODUCTO ESPECIFICACIOMNES TECMNICAS IMAGEN
Un fijador externo de Antebrazo: 4
FUADOR EXTERMO |tornillos de schanz 3.5 x 7.0 mm. 1
1 10103506 ~
DINAMICO ANTEBRAZO destornillador, 1 llave exagonal. 1
llave combinada
FUUADOR EXTERMNO|Un fijador externc de HOmero: 4 m
2 10206003 DINAMICO AXIAL DE|tornillos de schanz 6.0 x 150 mm. 1
HUMERO destornillador, 1 llave exagonal.
Un fijador externo de mufieca: 2
FUUADOR EXTERMNO
tornillos de schanz 2.5 x 60 mm. 2 1. e
3 10103505 DINANMICO AXIAL DE ,’
tornillos de schanz de 3.5 x 70 mm. / i
MUMNECA B -
1 destornillador, 1 llave exagonal.
Un fijador externoc de tibia: 4
4 10206002 FuADOR EXTERNOQ tornillos de schanz 6.0 x 150 mm. 1 | | | |
DINAMICO AXIAL TIBIA ) )
destornillador, 1 llave exagonal. qﬁq
FUADOR EXTERNO|Un fijador externo de Tibia tipo T: 4 "
5 10216001 DINAMICO  AXIAL  TIBIA|tornillos de schanz 6.0 x 150 mm. 1 | - L
TIPOT destornillador, 1 llave exagonal. ‘l:—
FUUADOR EXTERMNO|Un fijador extermo de Fémur: 4
6 10206001 DINAMICO AXIAL FEMUR|tornillos de schanz 6.0 x 150 mm. 1
{290mm) destornillador, 1 llave exagonal.
Un fijador externo de Pelvis tipo A:
FUADOR EXTERMNO R
7 10406001 4 tornillos de schanz 6.0 x 150 mm.
DINAMICO PELVIS A
1 destornillador, 1 llave exagonal.
Un fijador externo de Pelvis tipo B: “’%
FIJADOR EXTERMNO C -
8 10406002 4 tornillos de schanz 6.0 x 150 mm.
DINAMICO PELVIS B ~
1 destornillador, 1 llave exagonal.
Un fijador externo de Pelvis tipo C:
FUADOR EXTERMNO (4 tornillos de schanz 6.0 x 150 mm.
9 10406003 ~
DIMNAMICO PELVIS C 1 destornillador, 1 llave exagonal. -
1 Llave combinada
Un fijador externo de Codo: 4 " -
FILADOR EXTERNO|tornillos de schanz 5.0 x 130 mm. 1
10 10305001
DINAMICO CODO destornillador punta redonda, 1
llave exagonal. S
uUn fijador externo para
FUUADOR EXTERNO ~ R
alargamiento oseo: 6 tornillos de ey
11 10506001 DINAMICO PARA
schanz 6.0 x 150 mm. 1
ALARGAMIENTO OSEQ ~
destornillador, 1 llave exagonal.
Un fijador externo de Fémur de 310
FIUADOR EXTERMNO R L gee— g
mm: 6 tornillos de schanz 6.0 x 150
12 10736001 DINAMICO PARA FEMUR ~
mm. 1 destornillador, 1 Have
{310mm)
exagonal.

Tomado de: SFED MEDICAL S.A
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3.10.7.2. Estrategia de distribucién

Alternativas de penetracion, alternativas de comercializacion, distribucion
fisica internacional, estrategias de ventas, presupuesto, tacticas relacionadas
con distribucién. Realizar una distribucion a través de un canal directo para

poder llegar a la mayoria de los clientes.
Canal de Distribucion

Tabla 21.

Sistema de Comercializacion de los sistemas de fijacion externa dinamica
descartable

PROVEEDOR DEL AGENTE CONSUMIDOR
EXTERIOR DISTRIBUIDOR INTERMEDIARIOS FINAL
ORGANIZADOR

Tomado de: SFED MEDICAL S.A.

El proceso de comercializacion utiliza dos canales, la venta directa y la
participacion en licitaciones; la primera a través de visitadores médicos que
ofertan los productos a los traumatélogos especialistas y a las instituciones de
salud y las ventas de local realizadas a los pacientes con receta médica;
y, la segunda a través de la participacion en concursos de compra
publicados por instituciones del estado. La comercializacibn se concentra
en obtener lealtad a la marca de sistemas descartables y comunicando

los avance tecnoldgicos que el proveedor ha realizado.
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Distribucion Exclusiva

La estrategia de distribucion para la empresa de productos traumatoldgicos
especificamente de Sistemas Descartables y de acuerdo a los resultados de
las encuestas es la exclusividad por cuanto se recibe el derecho de vender la
marca y se compromete a no vender marcas competitivas en la misma
categoria. Esta estrategia es Util para diferenciar su producto por una politica
de alta calidad, de prestigio o de calidad de servicio. La estrecha relacion entre
distribuidor y productor favorece la puesta en marcha de este programa de
calidad.

3.10.7.3. Estrategia de precios

De acuerdo a los resultados de la encuesta, el objetivo a lograr dentro de los
préximos afios, es conseguir una imagen de ahorro, a través de precios
competitivos, y servicio adecuado. El precio es el valor que debe pagar el
consumidor o cliente para acceder a los productos distribuidos por la empresa;
en el precio se considera los costos de adquisicion pagados al proveedor,
mas los costos de importacion y gastos operativos inherentes al negocio,
adicional el margen de utilidad a disposicion de la empresa y que es el valor

con el que se desarrollaran las estrategias.

La estrategia de precio se determinara en base a la competencia, asignandole
un precio inferior al de estos para poder captar la atenciébn de los
clientes, sin embargo se estudiara cada caso detenidamente, debido a que se
debe considerar el llamado precio sicolégico evitando que se asocie con baja
calidad.
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Tabla 22.
Precio
UTILIDAD
Producto C/U GASTOS 40% | NETA 15% PVP
SIST.DESCARTABLES | $ 509,85 $ 453,20 $ 169,95 1.133,00

Precio de los Sistemas de Fijacion Externa Descartables en fabrica previo

alaimportacion.

Tabla 23.
Precio en fabrica previo a la importacion
COSTO DEL
GASTOS DE PRODUCTO
Precio EXWORKS IMPORTACION IMPORTADO
SIST.DESCARTABLES | $ 455,22 54,63 509,85

El precio de importacion es de USD509.85, méas los gastos administrativos y
ventas que representan un 40% del precio de venta y conservando un 15%
como margen de utilidad que es una media que se maneja en empresas con

éste tipo de actividad econdmica; el precio de venta es de USD1.133,00.

3.10.7.4. Estrategias de promocién

Para el caso de la empresa se aplicara la estrategia hibrida por cuanto
permite incorporar algunos elementos tanto de empuje como los de atraccion
de clientes. Este tipo de estrategia hibrida permite establecer iniciativas
simultaneas las que se dan para distribuidores y para clientes finales, Otro
tipo de estrategia es la de asociarse con minoristas para que estos puedan
vender el producto esto se da a menudo a expensas ya sea del fabricante o
del distribuidor.
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Se puede especificar que el mercadeo en red es una estrategia hibrida
particularmente innovadora porque recluta a personas que funcionan como

revendedores y usuarios finales al mismo tiempo

| INICIC

k'
Plznificecion de

wantzas [Stock,

cobertura, Zreas) Ej

ki

Visita Médica cliente/Clinica
— [Hospitales, N CoOmpra
M&dicos]

Orden del médico
tratants/ recsta

L

Revision de stock

Registroy solicitud

Importacion

Facturacion

Figura 15. Flujo del Proceso de Comercializacion
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3.10.7.5. Estrategias de comunicacion

Seleccion de medios, medios masivos, tacticas relacionadas con
comunicaciones. Las consideraciones estratégicas basicas que guiaran el

empleo de la publicidad, seran las siguientes:

1. El apoyo publicitario se mantendra durante todo el afio.

2. Debido al alto costo de la publicidad en medios de comunicacién, el
primer afio solo la realizaremos en afiches y campafias publicitarias
en redes sociales.

3. El segundo afio evaluaremos los resultados de las ventas, los
afiches y redes sociales y de los recursos econémicos con que
contamos, para realizar publicidad en medios de comunicacion.

4. El afiche, ira dirigido fundamentalmente al segmento de mercado
formado por los adultos entre las edades de 25 a 49 afos de edad.

5. Se realizara el mejoramiento de la pagina web ubicandola en los
primeros lugares de los motores de busqueda de internet.

6. La publicidad serd enfocada tanto a nivel ATL (tv, radio cine,
revistas, prensa, internet) Y BTL.(Marketing directo, publicidad online,
relaciones publicas, patrocinio).

“Estamos tan ocupados midiendo la opinion publica que nos olvidamos de que
la podemos moldear. Estamos tan ocupados escuchando las estadisticas
que olvidamos que las podemos crear” (Porter, M., 2003).

3.10.7.6. Estrategias de servicio

Estrategia: Definir un proceso de seguimiento de quejas y reclamos de los

clientes.
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Tabla 24.
Estrategias de Servicio
NO. PROCESO DE SEGUIMIENTO DE RESPONSABLE
QUEJAS DE LOS CLIENTES

1 Se envia por correo electronico la sugerencia, la Cliente
queja o reclamo del cliente

2 | Andlisis si cumple las condiciones para el | Jefe de Back Office
tramite de queja o reclamo. Corporativo

3 Se asigna a un ejecutivo Back Office Back Office
Corporativo responsable de dar solucién a la Corporativo
gueja o reclamo.

4 Dar atencion y respuesta a la sugerencia, Back Office
gueja o reclamo del cliente. Corporativo

5 Registrar el tratamiento dado a la sugerencia, Back Office
gueja o reclamo del cliente en el formulario Corporativo
control de sugerencia, queja o reclamo.

6 Si se presentan nuevamente las quejas o| Jefe de Back Office
reclamos por segunda vez, se solicita al Corporativo
ejecutivo Back Office generar la accion Back Office

7 | Se genera acciones correctivas, para evitar| Jefe de Back Office
que se presenten nuevas quejas o reclamos Corporativo
por estas mismas causas por parte del

Tomado de: SFED MEDICAL S.A.

Gestion de la calidad del servicio

Se puede indicar que al implementar el nuevo modelo se debe tener claro el

objetivo que busca la calidad del servicio al cliente el cual consiste en

gestionar, rastrear, monitorear, analizar, mejorar y reportar como se estan



76

aplicando los procesos de atencion y tiempos que se toman los mismos por
parte del proveedora sus clientes, ademas en estos procesos se debe
identificar cualquier inconveniente que se dé una vez realizado esto, se puede
iniciar los primeros pasos que permitan solucionar en el menor tiempo
posible y que este dentro de los niveles de servicio especifico, para lo cual se
implementaréd la herramienta de atencion al cliente Zendesk el cual es un
software que permite en proveer una mejor atencion al clientes este permite
reunir todas las conversaciones en un solo lugar el cual es facil de configurar
y simple de usar, para los agentes de soporte sobresalta conversaciones que
requieren de atencién y permite que trabaje en multiples tickets al mismo
tiempo, provee la informacion y herramientas para resolver un problema
incluso si no viene de Zendesk el problema , cuando algun problema requiere
de la colaboraciébn de otro agente de soporte el sistema le permite
colaboracion en equipo, no importa si se esta a cargo de una o mil
personas siempre se puede conocer que tan bien se esta desempefiando, es

decir mejora la relacion entre el negocio y los clientes de la empresa.

Al realizar este andlisis con respecto a la debida atencién que se debe dar al
cliente se puede encontrar falencias en los procesos que van desde cuando el
cliente realiza su solicitud ya sea via telefonica o por mail con respecto al
servicio o producto que se encuentre solicitando, y es fundamental saber
determinar en qué parte del proceso de atencion al cliente se encuentra fallas
para poder solucionarlas de mejor manera y con ello dar la debida atencion

gue se merece el cliente.

3.10.7.7. Presupuesto

Cuantificar los costos en que se incurren en la aplicacion de cada

estrategia.



Tabla 25.

Presupuesto de las estrategias a implementarse en la empresa
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ANOS 2016 2017 2018 2019
ESTRATEGIA DE
DISTRIBUCION 5000 5250 5513 5788
ESTRATEGIA DE
PROMOCION 4000 4200 4410 4631
ESTRATEGIA DE
COMUNICACION 3000 3150 3308 3473
ESTRATEGIA DE SERVICIOS 2000 2100 2205 2315
TOTAL 14000 14700 15436 16207
Tomado de: SFED MEDICAL S.A.
g ™
Presupuesto estrategias
B ESTRATEGIA DE SERVICIOS H ESTRATEGIA DE COMUMNICACION
B ESTRATEGIA DE PROMOCION mESTRATEGIA DE DISTRIBUCION
2019
5788
2018
5513
2017
5250
2016
5000
M A

Figura 16. Presupuesto de estrategias

Tomado de: SFED MEDICAL S.A.

Se puede estimar que el presupuesto para los siguientes afios esta dado por

un aumento del 5% en referencia a lo que se ha gastado en el afio 2016 con

respecto a los gastos realizados para cada estrategia.
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3.10.7.8. Proyeccion de ventas

Seleccién de método de prondstico de ventas. Defina cantidades de ventas
mensualmente el primer afio, y los totales de los afios subsiguientes.
Determine los ingresos (en US$ ddlares) de acuerdo a la estrategia de

precio y a la proyeccion de unidades vendidas.

Tabla 26.

Histérico de ventas

201 2012 2013 2014 2015 20

4.357.619,22 4.960.137,94 4.937.234,62 4.902.885,24 5.842.149,83 3.477.513,40

Tomado de: SFED MEDICAL S.A.

Historico de Ventas

H] B2 B3 E4 E5 ND

17% 16%

I“x_

Figura 17. Historico de Ventas

Tomado de: SFED MEDICAL S.A.
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Se puede determinar que en los resultados de las ventas desde el afio

2011 al 2016 se ha mantenido entre 16% y 17% los score de ventas.

Tabla 27.
Proyeccion de ventas al 2020
ANOS 2016 2017 2018 2019 2020
INGRESOS | 3.493.704,00 | 3.854.603,62 | 4.252.784,18 | 4.692.096,78 | 5.176.790,38
Tomado de: SFED MEDICAL S.A.
4 N
INGRESOS DE VENTAS PROYECTADAS AL 2020
- J

Figura 18. Proyecccion de Ventas al 2020

Tomado de: SFED MEDICAL S.A.

Tomando en cuenta la inflacién que existe afio con afio se estima el valor

para las ventas proyectadas.

3.11. Conclusiones

Se puede establecer que la empresa busca satisfacer los requerimientos de

los clientes que requieren los sistemas de fijacion externa descartables, de

acuerdo a la investigacion de mercados realizada se determina que existe un

amplio grupo de clientes dentro de la ciudad de Quito, Valle de los Chillos,
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Cumbay4, SERCOP, que poseen el nivel adquisitivo y requieren este tipo
de instrumentos de calidad, por lo que la empresa tiene mucha acogida para
comercializar estos productos importados y que son imprescindibles tanto de
ciudadanos con problemas traumatolégicos asi como por clinicas, hospitales a
todo nivel, la empresa ademas realiza el analisis F.O.D.A, con lo cual se
establecen estrategias a corto plazo para mejorar el rendimiento financiero y a
nivel organizacional logrando resultados favorables con respecto  sus

utilidades.
4. CAPITULO IV. OPERACIONES

4.1 Estado de Desarrollo

Toda empresa para ejercer la comercializacion de productos los cuales importa
se vale de diversas estrategias en determinados periodos lo que determina que
la empresa pueda realizar o culminar las metas que se presupuestan, es por
ello que es necesario detallar quienes y que recursos se requieren para

alcanzar los objetivos propuestos.

Es preciso que toda actividad organizativa se lleve a cabo en un ambiente que
sea beneficioso para los empleados y para los clientes por cuanto se debe

llegar a dar un excelente servicio a los usuarios o clientes de la empresa.

4.2  Descripcion del proceso

Para describir el proceso de importacion de los productos asi como de la
comercializacion, se debe llevar un estricto orden en lo que se debe realizar asi
como también en la forma como se debe comercializar el producto de forma
gue este llegue sin ningun problema al paciente y que sea un producto de alta
calidad que brinde facilidad de uso y facilidad de aplicacion, en lo referente al
proceso de importacion este ya se lo reviso en capitulos anteriores por lo que
se detalla con un ejemplo de importacion al final en Anexos de la presente

investigacion.



Tabla 28.

Descripcion del proceso compra —venta
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Emision Revision Aprobacion Agente
Aduanal
Envio de carta SI
De Y
inst - Rev1s1'op de (Cumple Verificacion Recibe pedid
1nSstrucciones N la solicitud expectativas? _ arancelaria ecibe pedido
y Requerimien
documentacior tos
NO
Procedimiento
de exportacion, Verifica
embarque,
. certificado de
Emision de origen
Modificacién y mform_e para
negociacion de |« negoclacion * \
los Reconocimniento
requerimientos ; Embarca
de la mercaderia
A 4
\ 4 Realiza el
Despacho pago (carta
de crédito,
deposito
directo

l
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4.3 Necesidades y requerimientos

Dentro de los requerimientos a nivel empresarial , se indican los diferentes
rubros tanto de activos fijos y recursos econdmicos que la empresa requiere
para funcionar correctamente, en esta etapa o fase se puede realizar las
anotaciones de lo que se requiere con mayor urgencia en la empresa, para
lograr esto se debera realizar una proyeccién de gastos a nivel administrativo y
de materia prima lo que permitira estar al tanto de lo que se gasta o de lo que

se requiere para comercializar el producto.

4.3.1. Herramientas e instalaciones

Equipamiento

Tabla 29.
Equipamiento.
EQUIPO/ COSTO COSTO
MAQUINARIA/INSUMOS UNITARIO TOTAL
Equipo de
computacion
2 Computadoras $ 960,00 $1.920,00
1 Impresora $ 80,00 $80,00
Equipos de
Oficina
3 Escritorios $200,00| $ 600,00
3 Sillas giratorias $120,00| $ 360,00
1 Fax $260,00, $ 260,00
TOTAL $ 1.620,00 $3.220,00
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Tabla 30.
Tiempo, Numero de Personal Necesario
ACTIVIDAD No. HORAS
PERSONAS | SEMANALES

Junta General de Socios 1 40

Gerente General 1 40

Departamento de 1 40

Importaciones

Departamento Contable 40

Departamento 3 40

Comercializacion

Bodega 2 40

Servicio General 40
4.3.2. Factores que afectan el plan de operaciones
Ritmo de Produccion
Tabla 31.
Ritmo de Produccion

ACTIVIDAD HORAS DIAS TRABAJADOS HORARIO
SEMANALES

Gerente 40 Lunes a Viernes| 9h00am a 17h00pm
Secretaria 40 Lunes a Viernes 9h00am a 17h00pm
Administrador/Contado 40 Lunes a Viernes| 9h00am a 17h00pm
r
Asistente de servicios 40 Lunes a Viernes| 9h00am a 17h00pm
generales
Guardia 40 Miércoles a Domingo11h0O0am a 19h00pm
Mensajero 40 Lunes a Viernes| 9h00am a 17h00pm
Jefe de Importaciones 40 Lunes a Viernes 9h00am a 17h00pm
Asistente de 40 Lunes a Viernes 9h00am a 17h00pm
Importaciones
Bodeguero 40 Lunes a Viernes| 9h00am a 17h00pm
Jefe de 40 Lunes a Viernes 9h00am a 17h00pm
Comercializacion
Visitador Médico 40 Lunes a Viernes| 9h00am a 17h00pm
Back Office 40 Lunes a Viernes| 9h00am a 17h00pm
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Numero de trabajadores

Tabla 32.
Ritmo de Produccion
N° Noémina de puestos fijos
1 Gerente
1 Secretaria
1 Administrador/Contador
1 Asistente de servicios generales
1 Guardia
1 Mensajero
1 Jefe de Importaciones
1 Asistente de Importaciones
3 Bodeguero
1 Jefe de Comercializacion
2 Visitador Médico
1 Back Office

4.4. Plan de produccién

Este plan de produccién detallara especificamente los procesos de importacion
de los Sistemas de fijacion externa descartables los cuales provienen de China,
adicional especificara los diferente rubros que cuesta traer este producto a
Ecuador, adicional se tiene que describir mediante un flujo de procesos las

diferentes actividades que se desarrollan a nivel empresarial.
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Figura 18. Proceso de Importacion
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4.5. Plan de compras

Un plan de compras es muy importante por cuanto permite establecer las
necesidades en insumos bienes y servicios que la empresa como tal debera
realizar dia a dia, es por ello que mediante este procedimiento se determina
cuanto requiere la empresa a nivel de recursos materiales e insumos para que
el negocio siga en curso, ademas en este plan de compras se debera detallar
los valores o costos proyectados de lo que se requiere para invertir en los

productos que estara comercializando a futuro.

4.6. KPI's de desempeio del proceso productivo

Es necesario para el buen desempefio empresarial poner mucha atencion en
los, indicadores clave de rendimiento puesto que el proceso de ventas es de
mayor importancia, si los procesos se cumplen en la empresa ya sea en el
area contable, comercial, administrativa o financiera, estos indicadores nos
mostraran como es el progreso del producto en concreto, el cual esta
relacionando dicho valor con un objetivo fijado de antemano y expresado,

normalmente, de forma porcentual.

4.6.1. Definicién de los KPI’ s del servicio del proyecto

Es fundamental que la empresa mantenga estandares de calidad en los
productos que comercializa logrando eficiencia, eficacia y efectividad, y es por
ello que la empresa debera presupuestar adecuadamente sus recursos
econdémicos, y también es preciso que se realice un planteamiento real de los

objetivos que se los va a alcanzar a futuro.

Dentro de los requerimientos de control de calidad se determina los siguientes:

1. Registros sanitarios (ARCSA)

2. Revision y produccion de la documentacion
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3. Control de calidad (CE,FDA)
4. Cumplimiento de los estandares

4.6.2. Seguridad e higiene ocupacional

Politicas

Promover la capacitacion a los empleados para mejorar el crecimiento
intelectual y profesional.

Semestralmente el departamento financiero, analizara la posibilidad de
destinar un rubro para gastos de publicidad.

Cumplir con las normativas de calidad para obtener un servicio de
excelencia.

Ofrecer al cliente interno como al cliente externo, todos los beneficios
que ofrece la empresa asi como el continuo mejoramiento en todas las

areas de produccion y servicio.

Normas Generales al Cliente interno

Respeto y puntualidad en el horario establecido por la empresa.

Se recomienda al personal, el ingreso 15 minutos antes de la hora
fijada.

El trabajador que no cumpliera con un dia de trabajo por motivos de
enfermedad debera justificarlo en las 48 horas posteriores con
certificado del seguro social u otro estableciendo médico legal.

El trabajador que no justificara el motivo de ausencia sera descontado
el valor que corresponde a dicho dia.

Los trabajadores deben llevar correctamente el uniforme de acuerdo al
area en gue se desempefie.

Los empleados al encontrarse algun objeto dentro de la institucion,

tienen el deber de poner en consideracion a la administracion.
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e En horas laborales no pueden realizar otras actividades que

desorienten a la funcion delegada.

4.7. Conclusiones del capitulo

La empresa debe desarrollar y aplicar las diferentes estrategias y tacticas
operativas para el cumplimiento de sus objetivos y metas, de esta forma da
como resultado que cada area o departamento centre las acciones para
obtener un excelente resultado en sus actividades y operaciones. Se determina
que al ser una empresa que importa productos que son de salud esta debera
contar con un plan comercial que permita estructurar los gastos y establecer los
diversos costos que se dan al traer esta mercaderia, la cual se la comercializa

en los diferentes hospitales y clinicas del sector.

5. CAPITULO V. EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

5.1 Evaluacién Financiera y Econémica

El analisis presenta una metodologia estandar para evaluar la viabilidad y
rentabilidad del proyecto. Es importante realizar la evaluacion financiera de
forma exhaustiva y objetiva de forma que permita emitir un juicio irrefutable

sobre la factibilidad y los valores agregados del proyecto.

A continuacion se presentan los elementos de evaluacién para el proyecto

planteado y su rentabilidad esperada.

5.1.1 Balance General

Previo a desarrollar la evaluacion del proyecto se muestra el Balance General

sobre el cual se analizara la factibilidad financiera.



Tabla 33.

Balance General

SFED MEDICAL S.A
BALANCE GENERAL

(EN DOLARES AMERICANOS)

Cortado al 31 de Diciembre del 2016

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES

Efectivo y Equivalentes de Efectivo 246.468,00
Cuentas por cobrar clientes 1.385.815,00
Otras cuentas por cobrar 49.487,00
Otros activos corrientes 110.876,00
Inventarios 2.404.453,00
Total Activos Corrientes 4.197.099,00
ACTIVOS NO CORRIENTES

Edificios 98.000,00
Maquinaria'y equipo 1.070.097,00
Muebles y Enseres 3.903,00
Equipo de computacién 1.186,00
Vehiculos 73.482,00
Subtotal 1.246.668,00
(-)Depreciacion Acumulada -360.793,00
Propiedad , plantay equipo neto 885.875,00
ACTIVO INTANGIBLE

Otros activos no corrientes 7.877,51
TOTAL ACTIVO 5.090.852
PASIVO

PASIVOS CORRIENTES

Cuentas por pagar proveedores locales 90.413,00
Cuentas por pagar proveedores del exterior 889.386,00



Impuestos por pagar

214.069,00

Beneficios de empleados por pagar 129.124,00
Préstamos Bancarios 0,00
1.322.992,00
PASIVOS NO CORRIENTES
Dividendos accionistas 1.743.402,00
Beneficios a empleados 496.991,00
Otros pasivos 22.000,00
Total pasivo no corriente 2.262.393,00
TOTAL PASIVO 3.585.385,00
PATRIMONIO DE LOS ACCIONISTAS
Capital Social 344.395,00
Reserva Legal 127.579,00
Otras facultativas 417.608,00
Reserva Legal 85.585,00
Utilidades acumuladas ejercicios anteriores 503.971,00
Resultados adopcion de NIIF -171.269,00
Ganancias/Pérdidas actuariales acumuladas 12.917,00
Resultados del Ejercicio 184.681,00
Total patrimonio de los accionistas 1.505.467,00
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 5.090.852

Tomado de: SFED MEDICAL S.A

5.1.2 Estado de resultados

Este instrumento contable permite determinar la utilidad neta del ejercicio
economico de la empresa, asi como también los sueldos y utilidades de
los trabajadores, y los impuestos establecidos por la ley tributaria que debe

cumplir la organizacion



Tabla 34.

Estado de Resultados

SFED MEDICAL S.A.
ESTADOS DE RESULTADO
(EN DOLARES AMERICANOS)

INGRESOS

Ventas Netas Locales gravadas -0%

Utilidad en venta de propiedad plantay equipo
Otros Ingresos

TOTAL INGRESOS

COSTOS Y GASTOS

Costo de venta de bienes

Utilidad Bruta

GASTOS OPERACIONALES
Gastos de Administracion
Gastos de Ventas

Gastos financieros y Otros

Utilidad del Ejercicio antes del Imp. Renta

PARTICIPACION TRABAJADORES 15%
IMPUESTO CAUSADO 2016

RESULTADO INTEGRAL DEL ANO

Tomado de: SFED MEDICAL S.A.

ANO 2016

3.458.948,00
18.565,00
16.142,00
49,00

3.493.704,00

-1.526.241,72

1.967.462,28

1.721.280,00
657.228,00
1.035.138,00

28.914,00

246.182,28

36.927,34
24.573,00

184.682
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Tabla 35.

Balance de Resultado Proyectado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

INGRESOS
TOTAL INGRESOS
COSTOS Y GASTOS

Costo de venta de bienes

Utilidad Bruta

GASTOS OPERACIONALES

Utilidad del Ejercicio antes del Imp.Renta

PARTICIPACION TRABAJADORES 15%

IMPUESTO CAUSADO 2016
RESULTADO INTEGRAL DEL ANO

Tomado de: SFED MEDICAL S.A.

ANO 2016
3.493.704,00
3.493.704,00

1.526.241,72
1.967.462,28

1.721.280,00

246.182,28

36.927,34

24.573,00
184.682

ANO 2017
3.611.092,45
3.611.092,45

1.577.523,44
2.033.569,01

1.779.115,01

254.454,00

38.168,10

47.582,90
168.703

ANO 2018
3.732.425,16
3.732.425,16

1.630.528,23
2.101.896,93

1.838.893,27

263.003,66

39.450,55

49.181,68
174.371

ANO 2019
3.857.834,65
3.857.834,65

1.685.313,98
2.172.520,67

1.900.680,09

271.840,58

40.776,09

50.834,19
180.230

ANO 2020
3.987.457,89
3.987.457,89

1.741.940,53
2.245.517,36

1.964.542,94

280.974,43

42.146,16

52.542,22
186.286

6
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El balance de resultados muestra que la importacibn de Sistemas
Descartables genera rentabilidad desde el primer afio de su
comercializacion, con un resultado al accionista de 184.682 USD. Al término
de 5 afios se estima que la utilidad neta serd de 186.286 USD, estando la

empresa en operaciones.

5.1.3Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio se produce cuando el ingreso total por volumen de
productos (Sistemas Descartables para fracturas), es igual a los costos totales
en gue incurre la empresa. A partir de ese punto, el incremento de vender
estos productos origina un beneficio, mientras que por debajo de ese punto,

ocasiona pérdidas.

En la tabla 38 muestra la estructura de los costos y el punto de equilibrio en

délares para la empresa.

Tabla 36.
Punto de Equilibrio (Délares)
EMPRESA SFED MEDICAL S.A
Concepto Ao 2016

Costos Variables

Producto

Subtotal

Costos Fijos

Gastos administrativos
Gastos de Ventas
Gastos financieros
Depreciaciones
Amortizaciones
Subtotal

Costos Fijos
Costos Variables
COSTOS TOTALES

Tomado de: SFED MEDICAL S.A.

$1.526.241,72

$ 1.526.241,72

$ 657.228,00
$ 1.035.138,00
$ 28.914,00

$ 360.793,00
$ 0,00
$2.082.073,00

Afio 2016
$2.082.073,00
$ 1.526.241,72
$ 3.608.314,72
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Matematicamente para la determinacion del punto de equilibrio tenemos la
siguiente formula: (Erossa, 2004). Para el calculo del punto de equilibrio, se

utilizara la siguiente formula:

Costos Fijos

Pe = - (Ecuacion 2)
1_ (EDSEDS Vur:ab.!esj
Ingresos
2°'082.073
e
1'526.241,72
1- (37393702
2.082.073,00 | EN DOLARES ANUAL MENSUAL
0,56 3.697.222,99 | 2773,61064 231
UNIDADES
1000000
Pe =367,
o |
i | NETES OS5
SO0000 e (s t05 Tijos

Costes Totales

Figura 19. Punto de Equilibrio
Tomado de: SFED MEDICAL S.A.
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5.1.4Flujo de caja

Para efectos de célculo del flujo de caja se estima tomar el valor anual de la
inflacién en el pais y proyectandola a cinco afios, la cual es de 3,36 % lo que
permite establecer la proyeccién de ventas en los afios que van del 2017 al
2020, en donde se puede notar un incremento significativo en las ventas

asi como en la utilidad que genera.

La tabla 37 muestra el flujo de caja del proyecto a partir de la utilidad neta

obtenida en el estado de resultados.



Tabla 37.

Flujo neto de caja

ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO PROYECTADO

RUBROS

INGRESOS
(-)EGRESOS

(-)DEPRECIACION

(-) GASTOS OPERACIONALES
UTILIDAD NETA

(+)DEPRECIACION

UTILIDAD +DEPRECIACION
INV.PROPIA

PARTICIPACION TRABAJADORES 15%
22 % IMP RENTA

FLUJO NETO DE CAJA

Tomado de: SFED MEDICAL S.A

0 2016

3.493.704
1.526.242
370.793
1.721.280
-124.611
370.793
246.182
-344.395,00
36.927
24.573

-344.395,00 184.682

ANOS
2017

3.611.092
1.577.523
370.793
1.779.115
-116.339
370.793
254.454

38.168
47.583
168.703

2018

3.732.425
1.630.528
370.793
1.838.893
-107.789
370.793
263.004

39.451
49.182
174.371

2019

3.857.835
1.685.314
370.793
1.900.680
-08.952
370.793
271.841

40.776
50.834
180.230

2020

3.987.458
1.741.941
370.793
1.964.543
-89.819
370.793
280.974

42.146
52.542
186.286
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5.1.5 Valor Actual Neto
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El Valor Actual Neto es un método para calcular el valor presente de un

determinado namero de flujos de caja futuros, los cuales se originan por una

inversion inicial. EI método consiste en actualizar, mediante una tasa, todos

los flujos de caja futuros del proyecto, a este valor se le resta la inversion

inicial y el valor obtenido es el valor actual neto.

Tabla 38.

Valor Actual Neto

[EEN

a b~ W N

Valor Actual Neto

CAMP

FNE

$ 184.681,94
$ 168.703,01
$174.371,43
$ 180.230,31
$ 186.286,04
TOTAL
INVERSION
VAN

Tomado de: SFED MEDICAL S.A.

VAN=

14,41%
FNA

$ 161.426,37
$ 128.891,10
$ 116.446,25
$105.202,98
$ 95.045,29
$607.012,00
($ 344.395,00)
$262.617,00

$ 262.617,00

El valor actual neto de los flujos de la empresa es positivo lo que muestra la

factibilidad de su ejecucion.
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5.1.6 CAMP

Para la evaluacion financiera de los flujos proyectados, se usara también el
CAPM (Capital Asset Pricing Model). Segun Sapag (2014), el costo de capital
es la tasa que se debe usar para determinar el valor actual de los flujos futuros
de un proyecto y ademas es la rentabilidad minima a ser exigida a una
inversion. Segun este modelo, si los proyectos no tuvieran riesgo, seria
suficiente evaluarlos con una tasa libre de riesgo. No obstante al considerarse
el riesgo intrinseco en cualquier proyecto, se le exigird a éste un premio sobre

la tasa libre de riesgo.

5.1.6.1. BetalR

Para el presente andlisis se tom6 como valor de la Beta el del sector de la
salud, publicada por Aswath Damodaran. El valor publicado con actualizacién

para enero 2017 es 3=1.10 (Beta apalancada).

La interpretacion de este dato es que la variabilidad de los rendimientos en el

sector de la salud.

5.1.6.2 Tasa libre de riesgo Rf

La Tasa libre de riesgo Rf que se utilizara en este analisis es la de los bonos

soberanos de Estados Unidos, para un periodo de 5 afios (Treasury, s.f.)

La tasa libre de riesgo que se utilizara es 1.887%. Esta tasa es el rendimiento
de los Titulos del tesoro de Estados Unidos a diferentes plazos fijos y se

actualizan diariamente.
5.1.6.3 Rendimiento del Mercado Rm
El rendimiento que se utilizara es del indice S&P500 tomando como base los

valores mensuales. De esta manera se promedian ciclos altos y bajos en la

cotizacion del indice. (Finance, s.f.)
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Rm = (1+)*12-1

Rm = (1+0.00598)"12-1=7.42% (Ecuacion 3)

5.1.6.4 Riesgo Pais

Los datos del Riesgo pais del Ecuador EMBI, fueron tomados del Banco
Central del Ecuador, al 31 agosto 2017.

Para el caso de Ecuador este indicador estd fuertemente condicionado al
precio internacional del petréleo, pues los analistas consideran mas riesgoso al
pais cuando se prevé disminucion en los ingresos por exportaciones y por ende
la posibilidad de incumplir compromisos con acreedores. Para realizar célculo
del CAPM utilizaremos el 6.43% (Banco Central del Ecuador).

5.1.6.5 Calculo tasa de descuento

Se utilizara la siguiente ecuacion para calcular la tasa de descuento requerida

para la evaluacion del proyecto: (Chavez, 2003)

CAPM = Rf+R(Rm-Rf)+EMBI
CAPM = 1.887+1.10(7.42-1.887)+6.43
CAPM = 14.41%

(Ecuacion 4)

Esta tasa se usara para la valoraciéon actual de los flujos futuros del proyecto y
asi determinar si agrega valor a la empresa. No se utilizardA WACC debido a
gue este plan de negocio no requiere crédito puesto que los accionistas han

acordado realizar una reinversion, es decir cuenta con recursos propios.

Tabla 39.
Célculos CAPM

0% 549.877,72

5% 429.375,66



10% 332.698,18
15% 254.078,09
20% 189.351,67
25% 135.463,19
30% 90.136,15
35% 51.651,05
40% 18.692,49
45% -9.757,75
50% -34.496,44
55% -56.153,46
60% -75.231,44
70% -107.192,88
Fuente: SFED MEDICAL S.A.
CAMP Y VAN

60000000%

50000000% ‘\

40000000% C

30000000%

z \
<>t 20000000% \

10000000% \

0% — —
-10000000% ——
-20000000%

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10| 11|12 | 13 | 14
= CAMP | 0% | 5% |10%15%|20%|25%|30%|35%|40%|45%|50% 55% 60%|70%
——\AN |514./399./307./232./170./118.|/75.5/38.7|7.18|-20.|-43.-64. -82.|-113

Figura 20. CAMP

Tomado de: SFED MEDICAL S.A
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“La tasa minima que el accionista espera obtener como rendimiento por su

inversion es de 14,41 %. Con esto se calcula el VAN”: (Santesmases, 2012) .

5.1.7 Tasa Interna de Retorno

La Tasa Interna de Retorno es la tasa que iguala el Valor Presente Neto a
cero, es la tasa de rendimiento producto de la reinversién de los flujos de
efectivo. En un indicador de rentabilidad de un proyecto, a mayor TIR, mayor

rentabilidad.

Para el célculo del TIR se aplica la siguiente féormula por interpolacion para

mas exactitud.

Tabla 40.
Tasa Interna de Retorno

TASA INTERNA DE RETORNO

14,00% 40,00%
ANOS FNF Tm ™
1 $184.681,94  162.001,70 131.915,67
2 $168.703,01  129.811,48 86.072,96
3 $174.371,43  117.695,75 63.546,44
4 $180.230,31  106.710,81 46.915.43
5 $186.286,04  95.751,13 34.636,99
TOTAL $612.970,87  $363.087,49
INVERSION  ($344.395,00) ($ 344.395,00)
VAN $ 268.575,87 $ 18.692,49
TIR= 43,20%

Tomado de: SFED MEDICAL S.A.
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Como se puede observar la TIR es mayor que la tasa minima atractiva de
rendimiento, 43,20 %> 14,41%, del CAMP por lo que se concluye que el

proyecto de importacion de Sistemas Descartables es factible

5.1.8 Costo beneficio

Para el caso del costo beneficio, de acuerdo al flujo neto de caja se calcul6 este
parametro relacionando él VAN del proyecto con la inversion inicial llegando a un
valor de 2,20 indicando que por cada ddlar de inversion realizado en el proyecto

se obtiene 1 doélares y 20 ctvs. De beneficio marginal.

Tabla 41.

Céalculos relaciéon beneficio costo

CALCULOS RELACION BENEFICIO COSTO

ANO INGRESOS COSTOS
1 3.493.704,00 1.526.241,72
2 3.611.092,45 1.577.523,44
3 3.732.425,16 1.630.528,23
4 3.857.834,65 1.685.313,98
5 3.987.457,89 1.741.940,53
Sumatoria Ingresos 18.682.514,15
Sumatoria de Costos 8.161.547,90
Sumatoria de Costos +Inversion 8.505.942,90
B/C 2,20

Tomado de: SFED MEDICAL S.A.

Analisis

Cuando el beneficio costo es mayor a uno el valor de los beneficios es mayor a

los costos del proyecto por lo que se acepta el proyecto.
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» Y se recomienda las inversiones porque existen beneficios.

» Esto quiere decir que los ingresos son superiores a los egresos.

» Por cada unidad monetaria invertida se realiza un retorno del capital
invertido y una ganancia de 1,20 ddlares. Por lo que este proyecto

resulta atractivo.

5.1.9 Periodo de recuperacion de la inversion

El periodo de recuperacién de la inversion muestra el tiempo que al accionista
le tomara recuperar el capital invertido en la constitucion de la empresa, para
su célculo se utiliza los flujos actualizados del VAN, tal como se muestra en el

cuadro

Tabla 42.
Periodo de recuperacion de la inversion

PERIODO DE RECUPERACION DE INVERSION
ANOS FNE FNA PRI

0  ($344.39500)  ($344.39500) ($ 344.395,00)
1 $184.681,94 $161.426,37  ($ 182.968,63)
2 $ 168.703,01 $128.891,10 ($54.077,53)
3 $174.371,43 $116.446,25 $62.368,72
4 $180.230,31 $105.202,98 $167.571,71
5 $ 186.286,04 $ 95.045,29 $262.617,00

Tomado de: SFED MEDICAL S.A.

El PRI muestra que los accionistas recuperaran la inversion a partir del tercer

afno de operacion.

5.1.10 indices Financieros

Los indices financieros constituyen el conjunto de herramientas utilizadas para
interpretar los resultados de la operacion de una empresa, abarcan varias
areas como el endeudamiento, la liquidez y la rentabilidad. En funcién de los

expuesto y tomando como referencia los resultados de la evaluacion



financiera desarrollada a continuaciéon se muestran los indicadores financieros

de la empresa SFED MEDICAL S.A.

Se indica en la tabla 43 los indices financieros producto del analisis financiero

y balance general:

Tabla 43.
indices Financieros

Indicador

Capital de Trabajo

Liquidez corriente

Razén de endeudamiento
Razén de Patrimonio a

Activo Total

Rendimiento sobre el Activo
(ROA)

Rendimiento sobre el
Patrimonio (ROE)

Margen de utilidad sobre
ventas

Margen de utilidad neta
sobre ventas

Rentabilidad Neta del Activo

Rotacion de Cartera

Rotacion del activo fijo

Rotacion de Ventas

Férmula
Liquidez
Activo Corriente - Pasivo
Corriente
Activo Corriente / Pasivo
Corriente
Endeudamiento

Pasivo Total / Activo Total

Patrimonio / Activo total

Rentabilidad
Utilidad neta / Total Activos

Utilidad neta / Total Patrimonio

Utilidad Bruta / Ventas

Utilidad Neta / Ventas

Utilidad Neta /Ventas * Ventas
/ Activo Total

Indicadores de Gestion
Ventas /Cuentas por Cobrar
Ventas /Activo Fijo Neto
tangible

Ventas / Activo Total

Tomado: SFED MEDICAL S.A.

Ano 1

2.874.107

3,2

70,43%

29,57%

3,63%

12,27%

55,88%

5,29%

0,04

2,50
2,80

0,69
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La empresa muestra un indice de liquidez positivo el resultado $ 3.2 significa
que la empresa tiene una razon corriente de 2.2 a 1. Esto quiere decir que por
cada doélar que la empresa debe en el corto plazo tiene $ 2.2 para pagar o
respaldar sus obligaciones de corto plazo. Con este resultado se puede inferir
que la compafiia presenta un nivel de solvencia aceptable para responder a
sus deudas, asi como un balance entre el endeudamiento y el aporte de
capitales de accionistas de 29,57 % de los capitales producto de préstamos.
Lo importante a resaltar es que al afio 2016 el rendimiento sobre activos es de
3,63 % y el rendimiento sobre el patrimonio (ROE) es de 12,27 % lo que indica
que la empresa es potencialmente rentable, aunque con un inicio lento como
se observa en la utlidades generadas en el Balance de Resultados.

Finalmente, la rentabilidad sobre ventas es del 5,29% al 2016.
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CONCLUSIONES

En referencia al Plan de Negocios este muestra una descripcion detallada de la
importacion de Sistemas de fijacion externa para fracturas desde Shanghai-
China, asi como se determind la factibilidad econdmica y comercial del negocio
en donde se pudo concluir lo siguiente:

La mayor inversion del negocio esta dado por el capital de trabajo que es
necesario para operar el negocio. Del buen manejo que se tenga de este sera
el éxito que se logre en el negocio y en consecuencia del logro de las metas y
retorno de la inversion. El incremento en ventas es fundamental para continuar
con el negocio de forma rentable, la meta de mantener el incremento de
clientes es una meta ambiciosa la cual debe ser apoyada tanto por las
estrategias en el marketing de forma constante.

Se definié ademas una estrategia comercial asi como un marketing proactivo
en donde se da una relacion bastante estrecha con el cuerpo médico que es
en definitiva quien evalla cual sistema descartable y de cual fabricante se
debe utilizar; ademas se ha llegado a establecer una fuerte penetracion tanto

en clinicas privadas como en hospitales que son publicos y privados.

El plan de negocios para la importacion y comercializacion de sistemas
descartables de alargamiento, compresidn, fijacién externa distado y axial para
fracturas es viable por cuanto se tienen indicadores financieros que
demuestran la factibilidad financiera, se presenta un VAN positivo de $
240.438,53 una TIR DE 41,25 % la cual es mayor a la tasa de rentabilidad
minima exigida para el proyecto de inversion 14,41 % (CAMP), lo que
determina que es rentable el proyeto, asi como un periodo de recuperacion
al tercer aflo. Cabe indicar también que la utilidad crece a partir del tercer

ano.
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De acuerdo a los indicadores financieros se concluye que la empresa
presenta un nivel de solvencia aceptable, siendo potencialmente rentable
aunque presentando un inicio lento como se observa en las utlidades
generadas en el Balance de Resultados. Finalmente, la rentabilidad sobre

ventas para el accionista es del 55,88 % para el afio 2016.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda mantener el nivel o margen de ganancia mediante
campafias publicitarias que permitan incrementar el namero de clientes
tanto de hospitales como de clinicas particulares del sector publico y

privado.

Mediante el analisis financiero del producto importado se recomienda tomar en
cuenta los valores y tasas referenciales de inflacion y riesgo pais para una

mejor evaluacién y criterio a nivel comercial del valor al pablico.

Conociendo que no existe una amplia competencia en el mercado a nivel
nacional, se recomienda mantener los precios del producto accesibles para
todos los clientes.

Es preciso analizar la informacién macroeconémica de forma periddica para

detectar los riesgos que existen a nivel econdémico al importar el producto.
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ANEXOS



ENTREVISTA

ANEXO 1

El entrevistado es el Dr. Santiago Ayala que cuenta con una experiencia de
mas de 10 afios en el sector de instrumentos médicos para
traumatologia. Posee un diplomado superior en Gerencia de Hospitales y

Centros Médicos avalado por el Tecnoldgico de Monterrey.

Actualmente se desempefia como Gerente de Proyectos Médicos en la
compafiia ADVANTACE S.A. que pertenece al grupo corporativo Hidalgo e

Hidalgo. A continuacion, la entrevista realizada al Dr. Santiago Ayala.

1. Segun su experiencia ¢Cudl es la caracteristica mas importante a la
hora de comprar un Sistema de Fijacion Externa Descartable para

fracturas?

Por lo regular el cliente no busca uno de mala calidad, sino que apunta a los

mejores es decir de alta calidad y materiales especiales.

2. ¢Cuédles son los atributos a la hora de adquirir un Sistema de Fijacién

Externa Descartable?

El cliente siempre esta en busca del menos inconfortable entre los conocidos,

de mejor apariencia, y poco peso.

3. Desde su punto de vista. (Qué medios de comunicaciéon son los mas
apropiados o utilizados para dar a conocer nuevos sistemas
descartables para fracturas?

De acuerdo a las nuevas tendencias y avances tecnoldgicos sin duda el

internet, herramienta de facil acceso y uso.



4. Durante estos Ultimos afios. ¢Ha utilizado medios digitales
(campafias AdWords, Facebook, LinkedIn)? Si porque - No porque

Si, porque los medios digitales son de facil acceso, ahorro de tiempo, se
puede llegar a ser un canal de conversacién, se puede segmentar clientes y

principalmente son econémMicos.

5. ¢Cuédl es el medio que mas le gusta al cliente al momento de recibir
informacion sobre este tipo de productos? o a cliente le gusta
gue un asesor comercial le visite a su oficina o la sala de ventas es

un medio muy efectivo.

El mejor medio es el correo electrénico, que lo puede ver las veces que
quiere, a la hora que quiera y no estd atado a que un asesor lo visite e

interrumpa su tiempo de trabajo o se sienta comprometido.



ENCUESTAS.

ANEXO 2

Pregunta 1
¢A su criterio, qué participacion tienen las instituciones privadas en el

aprovisionamiento de Sistemas Descartables para fracturas?

Buena
Mala

Muy Buena

Pregunta 2
¢Qué tipos de Sistemas de Fijacion Externa Descartables para

fracturas usted prefiere ?

Livianos
Pesados
Flexibles

Cémodos

Pregunta 3
¢, Cudl seria el costo que estaria dispuesto a pagar por el Sistema

Descartable para fracturas?

De 300 a 500 dolares
De 500 a 1000 Doélares

De 1000 en adelante



Pregunta 4

¢ Prefiere usted sistemas descartables para fracturas importados?
Sl

NO

Pregunta 5

¢ Considera usted que los sistemas descartables para fracturas son de
alta calidad?

SI

NO

Pregunta 6

¢Utilizaria Sistemas de Fijacion Externa Descartable para fracturas
importados?

Sl

NO



ENCUESTA

Analisis e Interpretacion de datos

llustracién 1.

Sexo

® Hombres Mujeres

27%

Analisis:
Se puede establecer que el 73% de la muestra son hombres y el 27% son

mujeres

Pregunta 1 ¢A su criterio, qué participacion tienen las instituciones

privadas en el aprovisionamiento de Sistemas Descartables para

fracturas?
llustracién 2

4 N

Pregunta 1
M Buena Mala ® Muy Buena
29%

o %

Analisis:

De la encuesta realizada el 40% indica que es Muy Bueno el aprovisionamiento
de sistemas descartables para fracturas, el 29% indica que es mala y el 31 %

indica como buena.



Pregunta 2 - ¢Qué tipos de Sistemas de Fijacion externa descartables
para fracturas usted prefiere ?

llustracién 3
Pregunta 2

M Livianos Pesados M Flexibles ™ Comodos

Andlisis:
En referencia a la encuesta el 32% prefiere que sean comodos, el 23%
flexibles, el 23% pesados, el 22% livianos.

Pregunta 3. ¢Cual seria el costo que estaria dispuesto a pagar por el

Sistema de Fijacién Externa Descartable para fracturas?

llustracién 4
4 N
Pregunta 3
M De 300 a 500 délares De 500 a 1000 Ddlares
H De 1000 en adelante
23% ’
\_ J
Andlisis:

El 48% de los encuestados indica que puede cancelar de 1000 en adelante, el
29% indica de 300 a 500 ddlares y el 23% de los encuestados indica que

puede cancelar de 500 a 1000 ddlares por sistema descartable.



Pregunta 4 ¢Prefiere usted sistemas sescaratables para fracturas

importados?
llustracién 5

4 N

Pregunta 4
mSl mNO
22%

\_ J

Andlisis:

Los encuestados indican en un 78% que si prefieren sistemas descartables

importados, el 22% indica que no.

Pregunta 5 ¢Considera usted que los sistemas descartables para
fracturas son de alta calidad?

llustracién 6
4 I
Pregunta 5
m S| NO
7%
0,
\_ 83% )
Analisis:

La mayoria de encuestados en un 83% indica si son de alta calidad los

sistemas descartables de fijacion externa para fracturas, el 17% indica que no.



Pregunta 6. ¢ Utilizaria Sistemas Descartables de fijacion externa para

fracturas importados?

llustracién 7
4 N
Pregunta 6
m S| NO
15%\
85%
\_ 0 %
Andlisis:

En un 85% de los encuestados indica que si utilizaria los sistemas de fijacion

externa descartables en fracturas, el 15% indica que no.

ANEXO 3
CLIENTE ENVIA
MAIL
|
APLICATIVO
ZENDESK
| EJECUTIVO QUE
EJECUTIVO DE RESUELVE EL
BACK OFFICE CASO
Envia mail, llamada
telefonica, sms




Documento De Importacion (Factura Comercial)

IMR xS 254 o 26 TR EE 57 23 A PR 23 )

SUTHOU GEMMED MEDICAL INSTRUMENT CO . LTD|

CGNS‘OMP TEL 85 812) 58551006 FAX 86 (512, 58565309

ISO 800C1:2008 Mob 88 15062350657 E-mal - shica@sgmr.on

ISO 134852003

INVOICE
W0: knporadora Insumed S A INVOICE NO. JMR-IVC-20160409

Address: Av. 10 de Agosto N35-15 y Mafosca E« uadar INVOICE DATE 20181114
TERM: FOB SIC NO IMR-SC-20161114
Con¢act: Mr Freddy Sona 2450001 0998330-18. S/IC DATE:2016/1114

Forearm External
FixatorProtesis Tutores
externos descartables

e wosCon ,#'h#. s10.00 s | s2s0000

v mano anT 4 clavos de
Schands

Protesis, Tutores externos
descartables para femur
350 mm, Can exension y - = !
arbculados gue incluya
lavestpo alem y mago en
T. 6 clavos ge Schands

$12000 60 $7.,200.00

Protesis. Tutores exierncs

| cescartabies para fémur m
| 400 mm. Con extanson y $180.00 a0 $5.400.00

articudados que incluya
Havestipo alem y mago en
T. 6 clawvos de Schands

g ~ |Dispcsable extemal Tutors

P { for humerus prosthesis.
s With extension and M
¥ articulated llavestpo r—  —ideg s120.00 20 $2:%00.00

mclude Alam And Wizard
in T. 4 Cloves of schands.

= Wrist External Foator —

Pro Tutores - P~

- descartables pars — K
| S | mufeca. Con extension y <4 £o:
| aruculados que incluya
Al llaves tpo alem y mags en

L T. 4 clavee ga Schands

$100.00 30 $3.000.00

Sescarables pars b .
200 mm. Con extension ¥ : 1
> Soclos = S120 00 o S3 600.00
el o

sizo.co 30 3. 600 00

>
T = ciawos de Schands

(USD) Sheping Cost s3soc.co

fes & N0 (USD) Total Amount] S25.050.00
2. BENEFICIARY —SUZHOU GEMMED MED -"AL INSTRUNM=SNT CO . . LTD

ACCOUNT NO.- 105258 1404001309

EBANK NAME-AGRICULTURAL BANK OF ° UNA SUZHOU BRANCH

SWIFT SHC: ASOCCNEJI103

= Towrs v o City . ngso Prowvince China
< TeN OO86-05T2-585S1006 Alice: 159 1559657

s  Fax =

& Fort of Destination ‘Ecuador

7_Port of = v : Sn Thina

S Terms O Payment 100% by T 7T i adv o before shepacns
S_Time of delicvery days after confirrms e

10 . Goods Defaeveny - Picked Up Sy Buyer —argo




ANEXO 5

.Documento de Importacién (Guia Aérea)




ANEXO 6
Documento de Importacion (Liquidacion de Aduana)
IO)r/I?u/ }70.—1/(6 JTPC @emneal 11200
Fecha: 01102017

LiQUidaCién (_4.?-(.(1(:'9) Ceon ca.)

£

1791835913001

LIQUIDACION ADUANERA:
CONCEFTO Liuascinde | Valor iberado ValoraPaga | Valor Garantizado | WIER e
A Cwrvtes erarceurcs
ANANCEL ADVALOREN 1,456,700 0 1.499.700
ARMVCEL ESPECFICO 0 0 0
ANTIDUMING ] 0 0
VB | ouesis
i FONDIFA
148 860 g 149 960
1CE ANALOREM 0 0 0
V3£ EAprencn 0 0 0
% 4,430.080 o 4,430,060
C | T 4
Towma o Vighorwia Aduannss o 0 [+] '
o] Recw| A Ararcewros e
BALVAOUARDIA 0 t 0 Y‘
SALVAGLANDIA ESPECIFICA 0 | o 0 |
E Irtermins I l
| mtn | ]
G | ooee r
6.079 740

| 1012047 1200172097

6,079 740




ANEXO 7

Documento de Importacion (Giro al exterior)

Editor Swift - BANCO DEL PICHINCHA o | S - Pagina 1del
| | r

(o A ED
O ninee|

/1) COMPROBANTE DE ENVIO DE GIRO AL EXTERIOR

Tu loren | rl CA

COMPROBANTE NUMERO: 131COMGIROBISEE0  FECHA: 201811721 B!

NOMBRE DEL CLIENTE INFORTADORA INSUMED S A
CUENTA DE DEBITO Lamente 3045715704
ALOR DEBITADO FOR EL ENVIO DEL GSRC $ 280680 0C
L OR DEBITAUG POR COMISSONES bRl ]
AL OF DEBITADG TOTAL § 28180 0(
RO ENVIADC AL BANCC AGRICULTURAL BANY OF CHINA THE
1052581404007 336
20 ERNVIALO AL BENEF ICIARIO SUZHOU GEMMED MEDACAL INSTRUNMENT

CO LTD | A2Z 8 25 SCIENCE 8 TECHNOLOGY

WHUES 10 SALIOA DE [WISAS (15D § 1347 60
USUARIO CAJERO DMVILLAR
AGENCIA 13

FIRMA Y SELLO DEL CAJERO

Apancin Frmal




ANEXO 8

Documento de Importacién (Factura Agente Afianzado de Aduana).

= 7 "'“-‘ D T /’
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e
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101AL use

ORIGINAL ADQUIRIENTE
1RA COPIA EMISOR

FIRMA AUTORIZADA RECIBI CONFORME 204 COPIA SIN VALOR TRIBUTARIO




ANEXO 9

Arancel Integrado de Importaciones del Ecuador (Partida arancelaria)

Tarifa
Cadigo Designacidn de la Mercancia UF A OBSERVACIONES
elemento filtrante amovible.
|s0.11 Articulos y aparatos de ortopedia, incluidas las fajas y
vendajes medicoquirirgicos y las muletas; tablillas, férulas
u otros articulos y aparatos para fracturas; articulos y
Lparams de pratesis; audifonos y demds aparatos que lleve
la propia persona o se le implanten para compensar un
defecto o incapacidad.
9021.10 - Articulos y aparatos de ortopedia o para fracturas:
90211010 |-~ De ortopedia v s
|9|321.ID.2D }"Para fracturas ‘ u ‘ 5 |
= Articulos y aparatos de pratesis dental:
||9|321.21.DD - - Dientes artificiales U 0
00212900 - Los demis |5
- Los demds articulos y aparatos de protesis:
0213100  F-Protesis articulares u 5
P
202139 - Los demis:
|o02138.10 - Vilwias cardiacas N
|o0213930 - Los demis uos
||9|321.4D.DD - Audifonos, excepto sus partes y accesorios U 5
||9|321.5{J.DD - Estimuladores cardiacos, excepto sus partes y accesorios U 5
lo0213000 | Los demis R




ANEXO 10
MATRIZ FODA (MIX)
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MEDIA=3

BAJA=]
FORTALEZAS

PONDERACION

La mayoriz de empresas cuenta con wn orgamgrama de estructura fincionsl

Qefinido.

Existe compromso por parte el personal de 2 mayorta de empresas

pectenecientes al sector de- sohuciones especializadas en la cirugia de

artonedia trawmatologia neurocinugia v craneomandofacial

Se levan a cabo evausciones internas e cumplimiento de provectos

realizados.

En sumayoria de empresas posee unz capacidad nmediata para cubei sus

oblgaciones.

Algunas poseen caparidad pera cubrir sus actdades con fondos propios.

Participacion en el mercado en sohuciones especializadas en b cirugia de

urtopedia, raumatologia, sewrocinugia v craneomadofacial

Las empresas cuentan con materiales suficientes para cubei 2 demanda.
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La mayoria de empresas no posee una planificacion adecuada para cada s . 3 3 3 . R -
uno de los procesos v proyectos a ejecutar.
No cuentan con una planificacié anivel or 1 3 5 3 1 3 1 3 3 1 3 26
No posee 1 presupuesto financiero adecuado que permita controlar y R
2 P 5 3 3 1 3 1 3 3 L 3 26
medir resultados de la organizacion
Ei i lanificacion efectiv: da uno de lo:
n sumayoria no posee una pl cién efectiva para cada uno de los 5 3 3 5 5 . 5 5 . 3 P
procesos
L. voria de dis dis ds tructur:
a mayoria de empresas no dispone diagramas de flujo con una estructura . . . . . ) . 3 . . =
adecuada
En la estructura organizacional, no se mantiene una relacion enfre L L L | | 1 L L L L 10
departamentos.
La mayoria de estas no tiene mamual de fimciones v/o descripcion de . . . . . ) . . . . "
cargos que permita designar responsabilidades
No existe una adecuada comunicacion con el personal administrativo,
) 5 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10
obreros v demés profesionales.
Mala utilizacion de las herramientas de trabajo. 1 L L 1 1 1 1 1 L L 10
En un mayor porcentaje no realiza evaluaciones de desempeiio del s . . . . . . . . . ”
personal
No existen mdicadores que permita tener um historico del comportamiento
de 1z gestion de la mayoria de empresas pertenecientes al sector de 3 L L 1 1 1 1 1 L 5 18
equipos medicos de salid
Algunas no posee una correcta planificacion presupuestaria. 5 3 3 1 1 1 3 1 1 3 2
La tecnologia que manejan en su mayoria, es obsoleta en comparacién con
o o . 1 L L 1 1 1 3 1 L 3 14
fas indusirias de paises desarrollados.
37 27 23 15 23 13 25 23 13 31 230
Promedio de la Matriz
Cohumnas [ 230]
Filas [ 177 Ratio Balance de Fuerza

RATIO DE BALANCE DE FUERZA

OPORTUNIDADE S AMENAZAS

FO FA
62,86% A2,42%
DO DA
35,38% 51,03%

FORTALEZAS

DEBILIDADE S




ANEXO 11

Autorizacion de la Empresa

Y 18 PUNTLALODWD . CALIDAD « EXCELEWCR
ANEXO 14
Cuito. purvo 15 del 2017
AUTORIZACION

A Quon Mmerese

Autorizo & la Ing. Angela Mana Vilacis Morales, poradors de |a cédula de
ienticad 1707417117, & uslzar rformacion de a empresa sea ésta de caracter
legal © firanciera. pars la slaboracitn da su TESIS MBA /S

|
.‘Amrr.amumé

.

4
Ing. José Julkdn Zadala Srita - MBA
GERENTE GENERAL

vyEdificio Mariana Plaza, Marians de Jesus N1318 y Ullas | TeM 02) 4803 20s
Co 0659 830 183 ™M nloiRinsumed caom oC / fready sorfa@Bmsumed com &g

Quite Eceador







