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RESUMENEJECUTIVO

La investigacion esta enfocada en el analisis de un plan de negocios que busca incorporar
en el mercado de la salud una microempresa distribuidora de insumos médicos biodegradables
cuyo giro del negocio esta destinado a la comercializacion de hospitales publicos y privados y
clinicas privadas que requieran productos de calidad y precios asequibles, con una afinidad
comercial Optima mientras dure la vida institucional de la empresa. Para lo cual se ha
seleccionado informacion relevante tanto financiera, técnica, legal y administrativa que ha
sido estudiada en los capitulos que forman la presente tesis; siendo asi; en el capitulo 1 se
determina que existe por la dindmica ascendente del mercado una demanda potencial
economica de $3’477.234,00, asi tenemos en el capitulo 2 tenemos al area de produccion y
operaciones que busca establecer los recursos humanos y materiales esenciales para la venta
de insumos, en el estudio en el capitulo 3 encontramos el disefio de area de organizacion y
gestion cuyo analisis primordial es establecer la mision, vision, objetivos y estrategias de la
empresa, el capitulo 4 esta relacionado al ordenamiento legal para la constitucion de una
compafiia bajo la modalidad de sociedad por acciones simplificadas, finalmente en el capitulo
5 se verificara la rentabilidad financiera de la empresa tomando como punto de equilibrio el
costo de capital, de trabajo, costos de produccion y mantenimiento, el Valor Actual Neto, la
Tasa Interna de Retorno y depreciacion del Mercado, demostrando asi que el plan de negocios
es palpable en la realidad por su factibilidad y rentabilidad para su constitucion.

DESCRIPTORES: Hospital, insumos, biodegradable
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THEME: BUSINESS PLAN FOR THE COMMERCIALIZATION OF MEDICAL
SUPPLIES IN THE NORTH SECTOR OF THE CITY OF QUITO
AUTHOR: Angela Pamela Cevallos Tacuri

TUTOR: Andrés Palacio Fierro MBA

ABSTRACT

The research is focused on the analysis of a business plan that seeks to incorporate into the
health market a microenterprise distributing biodegradable medical supplies whose line of
business is aimed at the commercialization of public and private hospitals and private clinics
that require quality products and affordable prices, with an optimal commercial affinity for
the duration of the institutional life of the company. For which it has selected relevant
information both financial, technical, legal and administrative that has been studied in the
chapters that form this thesis; being so; In chapter 1 it is determined that there is by the
upward dynamics of the market a potential economic demand of $3°477.234,00||/|l||, so we
have in chapter 2 we have the area of production and operations that seeks to establish the
human and material resources essential for the sale of inputs, in the study in chapter 3 we find
the design of organization and management area whose primary analysis is to establish the
mission, Vision, objectives and strategies of the company, chapter 4 is related to the legal
system for the constitution of a company under the modality of simplified joint stock
company, finally in chapter 5 the financial profitability of the company will be verified taking
as a break-even point the cost of capital, labor, production and maintenance costs, the Net
Present Value, the Internal Rate of Return and Market depreciation, thus demonstrating that
the business plan is palpable in reality for its feasibility and profitability for its constitution.

DESCRIPTORS: Hospital, supplies, biodegradable
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INTRODUCCION
El presente estudio de titulacion se basa en las causales de factibilidad, que generen una

relacion comercial prospera, cuyo objetivo es la comercializacion de insumos médicos
biodegradables en hospitales publicos y privados y clinicas privadas del norte de Quito,
elaborados a base de productos naturales y reciclados ademas de fundas de esterilizacion
elaboradas a base de las cascaras de platano procesadas quimicamente, lo que reafirma esta
propuesta de proyecto por ser viable econmicamente.

Es por esta razon que se ha identificado la oportunidad de crear una microempresa que se
dedique a distribuir insumos médicos biodegradables y cubrir las necesidades de hospitales y
clinicas que no han sido atendidos por la competencia en este sector.

Bajo este contexto y con la finalidad de demostrar lo enunciado con anterioridad se ha
desarrollado este estudio enfocando su contenido en cinco capitulos.

Capitulo 1.- Area de Marketing.- Se determinard el mercado meta para la
comercializacion de insumos médicos biodegradables, se evaluard el o a los hospitales y
clinicas como el publico al que se espera alcanzar con la propuesta.

Capitulo 11.- Area de Produccion.- Se buscara establecer los recursos humanos y
materiales esenciales para la venta de insumos biodegradables ya que estos mecanismos
permitiran alcanzar el cumplimiento del estado de necesidad de los consumidores finales.

Capitulo I11.- Area de Organizacion y Gestion.- Se establecera el deber ser de la
compafiia a través de su organigrama de gestion procesal que tendrd como base su mision,
vision, objetivos y estrategias de la empresa.

Capitulo 1V.- Area Juridica Legal.- Se abarcard el ordenamiento legal para la
constitucion de una compafiia bajo la modalidad de sociedad por acciones simplificadas y que
permitan asi el correcto funcionamiento de la empresa ante terceras personas.

Capitulo V.- Evaluacién Financiera. - se verificara la rentabilidad financiera de la

empresa tomando como punto de equilibrio el costo de capital, de trabajo, costos de
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produccién y mantenimiento, el Valor Actual Neto, la Tasa Interna de Retorno y depreciacion

del Mercado, demostrando asi que el plan de negocios es palpable en la realidad por su

factibilidad y rentabilidad para su constitucion.

OBJETIVOS DEL TRABAJO DE TITULACION

Objetivo General

Implementar un plan de negocios dentro de una compafia S.A.S. cuyo objeto principal del

giro del negocio es la comercializacion de insumos médicos biodegradables para los

hospitales publicos y privados y clinicas privadas del norte de Quito.

Objetivos Especificos

Elaborar un estudio de mercado que permita un correcto flujo de recoleccién de datos
relevantes que sustenten la presente investigacion, tales como: demanda — oferta;
costo — beneficio en los hospitales publicos y privados y clinicas privadas del norte de
Quito.

Establecer los recursos humanos y materiales esenciales para la venta de insumos
médicos biodegradables a los hospitales publicos y privados y clinicas privadas del
norte de Quito.

Determinar mecanismos de gestion procesal y de operatividad que delimiten
funciones y atribuciones a las areas dentro de la compafiia ya que esto corroborara a
optimizar recursos economicos Yy personales dentro de los procesos de
comercializacion.

Investigar las diferentes alternativas legales que mas beneficien a la actividad
comercial de la empresa y asi poder aplicarlas para el correcto funcionamiento de la

vida juridica de la empresa.
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e Cuantificar a través de este plan de negocios el resultado macro de la
comercializacion de insumos medicos biodegradables bajo los indicadores financieros

de rentabilidad y factibilidad.
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CAPITULO |

Area de Marketing

1.1 Objetivo del Capitulo

Elaborar un estudio de mercado que permita un correcto flujo de recoleccion de datos
relevantes que sustenten la presente investigacion, tales como: demanda — oferta; costo —

beneficio en los hospitales publicos y privados y clinicas privadas del norte de Quito.

1.2 Antecedentes investigativos del producto o servicio
Fundamentacion del Servicio o Producto.

En el estudio de la historia podemos decir que la medicina estaba inmersa en los roles
divino religiosos, magicos de los sacerdotes y de los shamanes. Una de las normativas méas
antiguas del mundo como el codigo de Hammurabi estableci6 los preceptos en la regulacion
de la préctica de la medicina con sanciones a los charlatanes curanderos poco dignos en
Babilonia. La medicina como hoy la conocemos a finales del siglo XIX hizo alianza
estratégica y permanente con la ciencia lo cual derivo que toda hip6tesis o patologia en el ser
humano sea analizada en su conjunto por un proceso de prueba sujeto de revision, aceptacion
0 rechazo.

La importancia de mejorar el estado de la salud de los habitantes de ese tiempo era bien
visto hasta bien entrado el siglo XX, en sus origenes primarios y rusticos se asociaba a esta
mejoria al uso de cantos, hierbas y magia.

Hasta la década de 1960, los materiales biomédicos utilizados eran en su mayoria metal,
caucho o vidrio y estaban destinados a la reutilizacion. Después de la introduccion del
plastico y casi simultaneamente del éxido de etileno como agente esterilizante, entramos en la
era de los productos médicos desechables. EI uso masivo de estos elementos ha causado

problemas ambientales debido al aumento en el nimero de productos de un solo uso, lo que
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ha incrementado la necesidad de ahorro de costos, lo que ha llevado a evaluar opciones de
reciclaje.
Caracteristicas del producto o servicio

Para la identificacion del producto, se consideran los siguientes aspectos:

Tabla 1. Caracterizacion del producto

BATAS DESCARTABLES CARACTERISTICAS
BIODEGRADABLES

Tamanio: M. L. XL, XXL. talla tinica
Certificaciones: CE; YO ASI: MSDS: fsc:
Nivel SGS AAMI. Enl13795
Color: Verde/Amarillo/Blanco/Azul/Azul
Oscuro
Peso gramo: 2540GSM

ASPECTO INNOVADOR

Las batas estdn elaboradas a base de

material no tejido de polipropileno de 12-

70 gramos, es a prueba de polvo denivel 2

dela AAMI

DEPRESOR DE LENGUAS CARACTERISTICAS
BIODEGRADABLES

Material: Madera de bambu
Color: Color Natural
Especificacion: 150*18*1.6mm
Borde: Ronda yrecto
Certificados: LFGB, CE. certificado de

* salud, certificado de Origen, certificado de
' fumigacién, etc.

ASPECTO INNOVADOR

Depresores delengua elaborados a base de
bambu lo que beneficia al medio ambiente
va que su vida util es mas corta v su
deterioro es mads rapido.

CARACTERISTICAS

Material: Polimero, impresora 3D
Color: Color Natural
ASPECTO INNOVADOR

Los hisopos, se elaboran en impresion 3D
con material entramado hecho deun
polimero, se desintegran en unos 90 dias,
se usan para recolectar una muestra de
células. a través de un frotamiento dela
mucosa faringea, tanto via nasal como
oral. de acuerdo con la cientifica.
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FUNDAS ESTERILIZADORAS CARACTERISTICAS
BIODEGERADABLES
Bolsas auto sellantes para estenlizacion, de

gran resistencia v calidad. Fabricadas con

una capa de papel v otra de pldstico
e transparente elaborado con plitano verde

2 [ L para la visualizacion del contenido.
-7, \\:'”“m. i Incnrgura un testigo de esterilizacion para

\ 2 \\_ i la verificacion del proceso.
A2 N Tamatios: 135 x 280 mm (3.3 = 11)
“\,{ 57Tx100mm (2.2x3.9)

90 x 260 mm (3.5 x 10)

ASPECTOINNOVADOR

Las fundas esterilizadoras se elaboran a
hase de plitano verde dominico, un
biopldstico que estan producidos a base de
material reciclable.

Fuente: Gestion de Investigacion 2022

Elaborado por: Autora

1.3 Mercado

Publico objetivo de su producto o servicio

La comercializacion de insumos médicos es muy importante en el sector salud del pais
debido a la alta demanda del mercado nacional e internacional, esto quiere decir que cuenta
con un mercado significativamente amplio, sobre todo el mercado objetivo al que van
dirigidos los productos a hospitales publicos/privados y clinicas privadas en la zona norte de
la ciudad de Quito. Estos suministros médicos se utilizan para diagnosticar enfermedades,
lesiones y otros trastornos durante los procedimientos quirdrgicos. La distribucion de
insumos médicos biodegradables promueve el servicio eficiente del hospital o clinica, asi

como del medio ambiente, debido a que se descomponen mas rapido que los insumos

médicos convencionales.
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Categorizacion de sujetos

Tabla 2. Categorizacion de sujetos

CATEGORIA

SUJETO

¢Quién compra?
¢Quién usa?

¢Quién decide?

¢ Qué influye?

Gerentes y/o administradores de hospitales y clinicas
Profesionales de la salud (médicos, enfermeras, etc.)
Consejo de Administracion o Directorio de Hospitales y
clinicas

Profesionales de la salud que recomiendan el uso de estos

insumos

Fuente: Gestion de Investigacion 2022

Elaborado por: Autora

Estudio de Segmentacion

Tabla 3. Dimension conductual
VARIAELE DESCRIPCION
TIPO DE NECESIDAD: Salud
TIPO DE COMPRA: Comparacion
RELACION CON LA MARCA: Si
ACTITUD FRENTEAL PRODUCTO: Positiva

Fuente: Gestion de Investigacion 2022

Elaborado por: Autora

Dimensién geogréfica

Para la investigacion del mercado potencial, se ha escogido los hospitales y clinicas

en el norte de Quito. Por investigacion directa, se han identificado 17 hospitales y 65

clinicas. Un total de 82 centros de salud. Esta cantidad sera la muestra sobre la que se

trabajara, con la intencion de analizar y concluir qué necesidades de abastecimiento de

insumos médicos tiene este sector.
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Tabla 4. Clinicas al Norte de Quito

CLINICAS QUITQ TELEFONOS DIRECCION
Cadum 2866588 |Av. de los Planetas (Valle de los Chillos)
Centro Médico Rotario 3832105 Medardo Silva OE 5 - 221 San Juan
CEPI Centro de la Piel 2241843 leracruz N34 - 38 y Av. América
Clinica Americana Adventista 2566388 - 2234471 10 de Agosto N30 - 164
Clinica Arthros 2906411 Edificio Da Vinci Pasaje Los Angeles E4-257 y Alemania
Clinica Bolivar Espemedisur Cia. Ltda. 2612321 - 2612486 Napo E2 - 15
Clinica Boreal 23826733 Edificio Boreal Av. 12 de Octubre N24-739
Clinica Cemedsso 2541234 - 2229967 Sodiro E- 192
Clinica Cotocollao 2596880 125 de Mayo N85 - 173
Clinica DAME. S.A. 2565753 18 de Septiembre Oeb - 118
Clinica de Especialidades Galenus 2241393 Pares N43 - 212

Clinica de Especialidades Maria Auxilladora

2291750 - 2531085

La Prensa Qe3 - 44

Clinica de Especialidades Pomasqui

2353591 - 2353816

\Autop. Manuel Galarza 7850

Clinica de Especialidades Sur

2653688 - 2660164

Rodrigo de Chavez Oe2 - 115 (619)

Clinica de Especialidades y Maternidad San Rafael 2861260 - 2864906 San Rafael

Clinica de la Mujer 2458000 \Amazonas N39 - 216

Clinica de Ojos Fundacidn Finlandia 2238034 - 2238253 Carrion 230 y Tamayo

Clinica de Ojos Santa Lucia 2521089 Suiza 209 y Eloy Alfaro

Clinica de Reposo Maria Auxilladora 2415343 - 2447675 De las Congonas 206 (N49 - 88)
Clinica del Bosque 2432083 \Av.Edmundo Carvajal Oe5 - 167

Clinica del Dia Pronto Socorro

2430706 - 2439704

Brasil 1006

Clinica Don Bosco

2415754 - 2403980

Elvira campi de Yoder 178

Clinica Dos Hemisferios

2384096 - 2384609

El Calvario 569 (Mitad del Mundo)

Clinica Ecuatoriana Suiza

2306313 - 2384609

San Antonio de Pichincha

Clinica El Batan

2245500 - 2445061

6 de Diciembre N43 - 11

Clinica El Inca

2454967

6 de Diciembre N47 - 82

Clinica Eloy Alfaro

2245094 - 2921541

Eloy Allaro

Clinica Emediccenter

2536680 - 2636035

Saraguro N61-71

Clinica Génesis Cligevisa

2840533

Av.Cardenal de la Torre $13 - 115

Clinica Harvard

2561904 - 2522342

Mariana de Jesus Oe3 - 136

Clinica Infes

2921477 - 2266316

Isla San Cristébal N44 - 511

Clinica Inglaterra

2540163

Inglaterra N31 - 240

Clinica Internacional

2227284 - 2260840

IAmérica N32 - 82

Clinica Jerusalen

2625141 - 2620290

Luis F. Lopez 192

Clinica La Merced 2583708 - 2683710 Mejia 830

Clinica La Primavera 2893040 Urb.La Primavera, Cumbaya
Clinica de Maternidad Obtetrices Vida y Salud 2668805 - 2640803 Maldonado 268

Clinica Maternidad Mosquera 2224814 - 2568734 Sodiro 207

Clinica Medical

2644194 - 2615053

Muan de Alcazar (Sector 5 esquinas)

Clinica Moderna

2521200 - 2621896

IAscasubi 386

Clinica Occidental Neo Vida

Calle OE9A4 N47-56 y Francisco Montalvo

Clinica Nuestra Sra.de Guadalupe

2521137 - 2563700

10 de Agosto N27 - 101

Clinica Oftaimica

2236684 - 2644610

ersalles 731

Clinica Qlympus

2202276 - 2282277

La Prensa N55 - 150

Clinica Panamericana

2612802 - 2664130

Muan de Arguello Oe2 - 157

Clinica Profamilia

2645159 - 2645160

Wacinto Collaguazo S9 - 445

Clinica Rotaria

2549054

6 de Diciembre 117

Clinica San Antonio Especialidades Médicas 2803943 - 3443756 Carcelen

Clinica San Cayetano 2502316 - 2524117 Mosquera Narvaez Oe2 - 44
Clinica San Francisco S.A. 2561775 - 2662235 6 de Diciembre 2043

Clinica San Gabriel 3317734 - 3317714 Rumipamba Oe3 - 112
Clinica San Ignacio 2732745 Solanda 4

Clinica San José La Ecuatoriana 2694018 La Ecuatoriana Oe7 - 42

Clinica Santa Barbara

2282950 - 2284245

Garcia Moreno 1503
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Clinica Marianita de Jesus

2233698 - 2647806

Manuel Lasso N32 - 48

Clinica Sinai Center 2430430 - 2431121 Hemandez de Giron 0Oe458
Clinica Unidad de Salud Familiar U.S.F. 2521440 - 2227190 Manuel Larrea 1317
Clinica Villaflora 2614671 - 2657549 Maldonado 467

Clinica Zymasalud S.A.

2247950

Paris N42 - 149

EmediCenter

2536035 - 2506365 - 2636680

Saraguro N61 - 71 y Av. del Maestro

Hospital Clinica Santa Maria

2599161 - 2209879

La Prensa (Cotocollao)

Hospital de Clinicas Pichincha

2529722 - 2998777

Paez N22 - 160

LarcoVision 2906075 - 2239784 Edif. Centro Médico Da Vinci 3er Piso
Northospital 3934100 Av.de la Prensa N58 - 154 y Vaca de Castro
Novaclinica S.A. Santa Cecilia 2545390 - 2545505 Veintimilla 1394
Fuente:(DIRECTORIO MEDICO DE QUITO, 2021)

Elaborado por: Autora

Tabla 5. Hospitales al Norte de Quito

HOSPITALES TELEFONOS DIRECCION

Baca Ortiz 2220977 - 2220979 Av. Colon y 6 de Diciembre

Carlos Andrade Marin 2564939 - 2560004 Av. 10 de Agosto y Bogéta

Del Sur Enrique Garcés

2654039 - 2660252

Av. Enrique garcés

Dermatoldgico Gonzalo Gonzalez

2644640 - 2662549

Pablo Guevara E17 - 41

Eugenio Espejo

2230212- 2607919

Av. Colombia

(General de las Fuerzas Armadas

2565616 - 2621334

AV. Queseras del Medio y Colombia

(Gineco Obstétrico Isidro Ayora

2527938 - 2224503

Av. Colombia N14 - 66

Hospital Alianza

(998672993 - 3932450

Francisco Alava Og 6-64 y San Gabriel

Hospital de Clinicas Pichincha

2998700 - 2662410

Péez N22- 160

Hospital de los Valles

6000900 - 2379050

ia Interoceanica Km. 12112

Hospital Metropolitano

2261520 - 2269030

Av. Mariana e Jests y Occidental

Hospital de Especialidades San Bartdlo

1700472472

General Urdaneta

Hospital Vozandes Quito

3971000 - 1700700700

Villalengua Oe2 - 37 y 10 de Agosto

Pablo Arturo Sudrez

2598101 - 2696371

Angel Ludefia y Guerrero

Psiquiatrico Julio Endara

2342651 - 2346804

Cdla. Hospitalaria, Conocoto

Psiquiatrico San lazaro

2281336 - 2283422

Ambato 711

Quito No.1 Policia Nacional

247478 - 2247483

Av. Mariana e Jests y Occidental

Fuente: (DIRECTORIO MEDICO DE QUITO, 2021)

Elaborado por: Autora

Con base a esta informacion obtenida, no se aplica la formula de la muestra y

directamente se haran 82 encuestas en cada uno de estos centros de salud para recabar

informacion importante, que permita proyectar la demanda, oferta y demanda potencial

insatisfecha.
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Instrumentos para recopilar informacion

Considerando la posible muestra, es importante conocer las necesidades de los clientes
a los que se destinan los insumos médicos y definir objetivos claros con los cuales
implementar el plan de negocios para llegar a conclusiones claras y decisiones acertadas.
Objetivo general

Indagar la factibilidad de la creacién de una distribuidora de insumos médicos en el
sector norte del DM de Quito.
Obijetivos Especificos
1) Determinar la demanda, los gustos y preferencias de los clientes potenciales por medio de

informacion obtenida de la encuesta.

Tabla 6. Cuadro de necesidades objetivo 1

) Tipo de
Necesidades de Informacion . Fuentes Instrumentos
Informacion

Consumo de insumos medicos o ) o

) Primaria Hospitales/Clinicas  Encuesta
biodegradables
Que tipo de enfermedades necesitan o o )

o o Primaria Mhledicos Entrevista

mas inswmos medicos
Beneficios que tienen los insumos ) ) ) Archivos

) Secundaria Libros e internet o
biodegradables. estadisticos
Presentacion del insumo Primaria Administradores Encuesta
Estrategia de distribucion del o ) )

Primaria Libros e internet Encuesta

producto
Medios de comunicacidn con mavor
aceptacion para la promocion de los  Primaria Administradores Encuesta

InsUmnos
Fuente: Gestion de Investigacion 2022

Elaborado por: Autora
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2) Analizar la competencia que ofrece insumos médicos biodegradables en el DM de

Quito para identificar qué valor agregado puede diferenciar a estos productos

amigables con el medio ambiente y establecer precios competitivos.

Tabla 7. Cuadro de necesidades objetivo 2

Tipo de
Necesidades de informacion Fuentes Instrumentos
informacidn

Determinar la oferta v demanda Bases de

Secundaria INEC

datos

Empresas productoras v comercializadoras Puntos de

Secundaria Observacion
de insumos medicos venta
Tipos de presentacion de insumos médicos Puntos de

Secundaria Observacion
que tiene la competencia venta
Estudiar los precios que ofrece la

Puntos de
competencia en insumos médicos Secundaria Observacion
venta

similares
Marketing mas efectivo Primaria Clientes Encuesta
Competencia lider en el mercado Bases de

Secundaria Internet

datos

Determinar el precio maximo a pagar por

Primaria Consumidores Encuesta

los msumos medicos biodegradables

Fuente: Observacion directa.

Elaborado por: Autora
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Disefio y recoleccion de informacion

- Desarrollo de instrumentos.

- Informacién Secundaria.

Para determinar la viabilidad de crear la distribuidora de insumos médicos, sera necesario
disefiar una encuesta dirigida a administradores o gerentes de hospitales y clinicas del norte
del DM de Quito.

Aqui se describe la metodologia utilizada para desarrollar la investigacion, haciendo
referencia al tipo de investigacion, técnicas e instrumentos que se utilizaron.

e define a la investigacion descriptiva de la siguients manera: “es la descripcion, detalle,
registro, analisis e interpretacion de la naturalera actal. E1 enfoque s hace sobre
conclusiones dominantes o sobre grupo de personas, grupo o cosas, s2 conduce o funciona en
presente. (Hernandez & Hernandez, 20197,

El trabajo realizado, por su parte, corresponde a una investigacion aplicada, un estudio
descriptivo aplicado en forma de proyecto factible, ya que el objetivo es conocer la
aceptabilidad de los insumos médicos biodegradables a través de técnicas de investigacion
para recoleccion de datos del plan de negocios en el sector norte del MD de Quito.

A su vez, también es un estudio descriptivo, ya que su propdsito es recopilar informacién
clara sobre un tema especifico (insumos médicos) para obtener resultados finales y listos para
tomar decisiones encaminadas a lograr las metas planteadas en esta idea de negocio.

La revision documental es “el proceso de investigar, involucra técnicas v procedimientos
para alcanzar sus fines. En este caso, especificaments se hace énfasis a la inwvestigacion
bibliografica que consiste en el estudio sistematico de informes o escritos como fuentes de
datos™ (Hernandez & Hernandez, 2019).

Con esta técnica fue posible mirar informacién documentada en base a libros, Internet,
bases de datos, sistemas de informacion, observacion, INEC, entre otros, para determinar el

mercado objetivo, pues su aporte fue muy importante para resolver las interrogantes
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necesarias como la salud puablica, entre otros ventajas y caracteristicas de varios
componentes de entrada de produccion, empresas competidoras, tipos de maquinas, costos de
produccién.
Informacion primaria

El instrumento utilizado fue una encuesta con 15 preguntas dirigidas a administradores o
gerentes de hospitales (publicos o privados) y clinicas.

Encuesta:

(Malhotra, 2018) Indica que la encuesta es “un instrumento de la nvestigacion de
mercados que consiste en obtener informacion de las personas encuestadas a traves del uso de
cuestionarios disefiados previamente para la obtencion de informacion especifica™ (p.89).

Se realizaron 82 encuestas de acuerdo con la muestra obtenida, llenando un grupo un
conjunto de caracteristicas similares a las definidas como clientes o consumidores
potenciales, para conocer y analizar con mayor precision los gustos y habitos de consumo,
presentacion de un producto, para determinar los valores méximos el precio que pagarian
por el producto, la forma de distribucion, sobre todo respondiendo a las 4 P del marketing.
Andlisis e Interpretacion de informacion obtenida de la encuesta

La encuesta disefiada contiene 15 preguntas de la cual se han obtenido los siguientes

resultados e informacion:
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Pregunta 1: ¢ Cual es el Centro de Salud que administra?

Tabla 8. Centro de Salud

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Hospital Privado 5 38%
Hospital Publico 10 44%
Clinica 65 79%

Otro (especifique) 2 4%
TOTAL 82 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Administradores entrevistados
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Figura 1. Administradores entrevistados de los centros de salud
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Nota: La mayoria de los centros de salud al norte de Quito, son clinicas privadas
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Pregunta 2: ¢ El centro de salud que Ud. administra, cuenta con un proveedor

permanente de insumos médicos?

Tabla 9. Tiene proveedor permanente

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 62 72
No 20 28
TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Posee proveedor permanente
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Figura 2. ; Tiene Proveedor permanente?
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Nota: El mayor porcentaje de centros de salud, si cuenta con un proveedor permanente
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Pregunta 3: ;Si su respuesta es si, le interesaria tener otro proveedor de insumos

medicos? Nota: si su respuesta es no, termine la encuesta

Tabla 10. Esta interesado en tener otro proveedor

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 59 72
NO 17 21
TAL VEZ 6 7
TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Estaria interesado en tener un nuevo proveedor
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Figura 3. Aceptaria tener un nuevo proveedor
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Nota: La mayoria de los entrevistados, si estan interesados en tener en su portafolio de

proveedores a uno nuevo que incursione en el mercado.
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Pregunta 4 ;Qué aspecto principal deberia tener un proveedor de insumos médicos

para su negocio?

Tabla 11. Aspectos principales que el cliente quiere que el proveedor le ofrezca

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Entrega a Tiempo 13 16
Promociones 11 13
Precios asequibles 16 20
Credito 30 37
Disponibilidad de stock 11 13
Otro 1 1
TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Aspecto mas importante que el cliente quiere del proveedor
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Figura 4. Aspecto méas importante que debe ofrecer un proveedor de insumos médicos
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Nota: El mayor porcentaje de los entrevistados esta interesado en crédito en la compra de

insumos
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Pregunta 5: ¢Usted adquiere alguno de estos insumos: batas descartables, depresor de

lenguas, hisopos, fundas descartables? Nota: si la respuesta es no, termina la encuesta

Tabla 12. Insumos que se ofrecen

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 68 83
NO 14 17
TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Estaria dispuesto a adquirir insumos biodegradables
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Figura 5. Esta interesado en los insumos que se ofrecen
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Nota: Existe un alto porcentaje de clientes interesados en los insumos biodegradables

37



Pregunta 6: ¢ Con qué frecuencia adquiere los siguientes insumos médicos?

Tabla 13. Depresor de lenguas

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Semanal 17 21
Mensual 36 44
Bimensual 15 18
Trimestral 8 10
Semestral 4 5

Anual 2 2
TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Frecuencia de compra de depresor de lenguas
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Figura 6. Depresor de lenguas
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Nota: El abastecimiento de este producto mayormente es mensual
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Tabla 14. Fundas esterilizadoras

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Semanal 34 41
Mensual 24 29
Bimensual 10 12
Trimestral 9 11
Semestral 4 5
Anual 1 1
TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Frecuencia de compra de fundas esterilizadoras
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Figura 7. Fundas esterilizadoras
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Nota: Las fundas esterilizadoras en un mayor porcentaje, los centros de salud las adquieren

semanalmente.
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Tabla 15. Batas descartables

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Semanal 12 15
Mensual 19 23
Bimensual 34 41
Trimestral 9 11
Semestral 7 9
Anual 1 1
TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Frecuencia de Compra de Batas Descartables
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Figura 8. Batas descartables
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Nota: Las batas descartables son adquiridas en mayor porcentaje de manera bimensual
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Pregunta 7: ¢Qué valor aproximado invierte cada mes en la compra del conjunto de

insumos batas descartables, depresor de lenguas, hisopos, fundas esterilizadoras?

Tabla 16. Batas descartables

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Menos de $ 100 7 9

Entre $ 101 a $ 500 21 26

Entre $ 501 a $ 1000 35 43

Entre $ 1001 a $ 1500 15 18

Mas de $ 1500 4 5
TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Precios que los clientes pagarian por las batas descartables
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Figura 9. Precios de batas descartables

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora
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Nota: La mayoria de los centros de salud pagarian por un lote de batas descartables un precio

entre $ 501 a $ 1000
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Tabla 17. Depresor de lenguas

FRECUENCIAS PORCENTAJE
Menos de $ 100 5 6
Entre $ 101 a $ 500 15 18
Entre $ 501 a $ 1000 28 34
Entre $ 1001 a $ 1500 21 26
Més de $ 1501 13 16
TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Precios que los clientes pagarian por el depresor de lenguas
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Figura 10. Precios del depresor de lenguas
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Nota: En volumen los clientes pagarian un precio entre $ 501 a $ 1000 por el depresor de

lenguas.
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Tabla 18. Hisopos

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Menos de 100 USD 8 10

Entre 101 a 500 USD 35 43

Entre 501 a 1000 USD 20 24

Entre 1001 a 1500 USD 14 17

Més de 1501 USD 5 6
TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Precios que los clientes pagarian por un lote de hisopos
50
45
40
35
30
25

20

1

| I I

B ]

Menos de 100 USD Entre 101 a 500 USD Entre 501 a 1000 USD Entre 1001 a 1500 Mas de 1501 USD
usD

v O u;m

B FRECUENCIA ® PORCENTAIJE

Figura 11. Precios de Hisopos
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora

Nota: El mayor porcentaje de encuestados menciona que pagaria entre 101 a 500 USD por el

lote de hisopos
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Tabla 19. Fundas esterilizadoras

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Menos de 100 USD 6 7

Entre 101 a 500 USD 48 59

Entre 501 a 1000 USD 12 15

Entre 1001 a 1500 USD 10 12

Més de 1501 USD 6 7
TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora.

Precio que los clientes pagarian por las fundas esterilizadoras
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Figura 12. Precio de fundas esterilizadoras

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora.
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Nota: El mayor porcentaje de encuestados dice que pagaria un precio entre 101 a 500 USD

por las fundas esterilizadoras
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Pregunta 8: ¢ Conoce los beneficios del material biodegradable?

Tabla 20. Conoce los beneficios de los insumos biodegradables

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 39 48
NO 43 52
TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora.

Conoce los beneficios de los insumos biodegradables
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Figura 13. Conocimiento de los beneficios de los insumos biodegradables
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora.

Nota: Hay un conocimiento medio sobre los insumos médicos biodegradables
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Pregunta 9: ¢ Estaria dispuesto a adquirir insumos médicos elaborados con material

biodegradable?

Tabla 21. Disposicién para adquirir insumos médicos biodegradables

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 63 77

NO 17 21

TAL VEZ 2 2
TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora.

Aceptacion para adquirir insumos biodegradables
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Figura 14. Disposicion para la compra de insumos biodegradables
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora.

Nota: Existe un alto porcentaje de clientes que si estarian dispuestos a adquirir insumos

biodegradables.
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Pregunta 10: ¢ Cual de los siguientes aspectos cree usted que influye a mayor medida al
momento de adquirir insumos medicos biodegradables? Sefiale dos aspectos mas

relevantes:

Tabla 22. Aspectos que influyen a la hora de tomar la decision de adquirir insumos biodegradables

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Calidad 25 30
Proximidad 7 9

Precio 41 50
Marcas 9 11
Variedad 0 0
TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora.

Aspectos que influyen para la compra de insumos biodegradables
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Figura 15. Aspectos importantes que influyen a la hora de adquirir insumos biodegradables
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora.

Nota: El precio y la calidad son los aspectos que mas influyen a la hora de tomar la decision

de adquirir insumos biodegradables.
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Pregunta 11: ;Cual de los siguientes precios estaria dispuesto a pagar por la unidad de

bata descartable?

Tabla 23. Precios por unidad: Bata descartable

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
$1.50 62 76
$1.25 12 15
$1.75 8 10
TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora.

Precio por unidad de bata descartable
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Figura 16. Precios por unidad: Bata descartable
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora.

Nota: EI mayor porcentaje de encuestados menciona que por unidad de bata descartable,

estan dispuestos a pagar $ 1.50
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Pregunta 12: ;Cual de los siguientes precios estaria dispuesto a pagar por el paquete de

500 unidades de depresor de lenguas?

Tabla 24. Precio por unidad: Depresor de lenguas

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
$1.00 58 71
$0.59 14 17
$0.75 10 12
TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora.

Precio por unidad del depresor de lenguas
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Figura 17. Precio por unidad: Depresor de lenguas
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora.

Nota: Por la unidad de depresores de lenguas, los clientes estarian dispuestos a para $ 1.00
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Pregunta 13: ¢ Cual de los siguientes precios estaria dispuesto a pagar por la unidad de

fundas esterilizadoras?

Tabla 25. Precio por unidad de fundas esterilizadoras

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
$1.00 25 30

$0.59 52 63

$0.75 5 6
TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora.

Precio por unidad de fundas esterilizadoras
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Figura 18. Precio por unidad: fundas esterilizadoras
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora.

Nota: EI mayor porcentaje de los encuestados han mencionado que pagarian $ 0.59 por la

unidad de fundas esterilizadoras.
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Pregunta 14: ;Cual de los siguientes precios estaria dispuesto a pagar por la unidad de

hisopos?

Tabla 26. Precio por unidad de los hisopos

FRECUENCIA PORCENTAJE
$1,00 15 18
$0.59 58 71
$0.75 9 11
TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora.

Precio por unidad de hisopos
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Figura 19. Precio por unidad de hisopos
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora.
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Pregunta 15: Al momento de realizar la compra de estos productos usted prefiere:

Tabla 27. Medio por el cual el centro de salud se abasteceria de insumos médicos biodegradables.

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Locales fijos 12 15
Tiendas virtuales 10 12
Proveedor que entrega en el local de 60 73

acuerdo con el pedido

TOTAL 82 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora.

Medio por el cual el cliente prefiere adquirir insumos médicos
biodegradables
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Figura 20. Medio por el cual adquiere insumos médicos biodegradables
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Autora.

Nota: De acuerdo con la encuesta, el mayor porcentaje de clientes prefiere tener un

proveedor que le haga la entrega del pedido en el local.
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Demanda Potencial

(Malhotra, 2018) En su libro de Investigacion de mercados, indica que la demanda
potencial es “el conjunto de clientes que manifiestan un grado suficiente de interés en una
determinada oferta de mercado” (p.89).

Para realizar el célculo de la demanda, se ha tomado en cuenta el crecimiento anual del
sector salud que, segun el Banco Central del Ecuador, hasta el afio 2021 fue de un 4.1%.
Sobre el valor de 82 clinicas y hospitales se aplico las encuestas a administradores de la
salud de un perfil similar, que es a quienes va dirigido el producto. (BANCO CENTRAL

DEL ECUADOR, 2021)

Tabla 28. Crecimiento del sector salud en Ecuador

Afo Tasa de crecimiento Poblacion
2022 82
2023 85
2024 4.1% 88
2025 92
2026 96

Fuente: (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2021)

Elaborado por: Autora.

De acuerdo con esta proyeccion, se determina que las clinicas y hospitales en el DM de
Quito existe un crecimiento sostenido, lo cual demuestra que existe mercado para la
introduccidon de los insumos médicos biodegradables, no solo en el sector norte de Quito, sino
a nivel de la ciudad y provincia.

Se ha enfocado en este grupo de clinicas y hospitales, ya que los insumos médicos
biodegradables seran una nueva alternativa para la atencion a pacientes con mas seguridad,
con responsabilidad en el medio ambiente y cuidado de la salud.

Para calcular el costo unitario promedio anual de consumo de unidades por clinica y

hospital, se calcula en base a la informacion obtenida en las preguntas 6, 7 ,8 y 9 lo que da un
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precio promedio por insumo y también la pregunta 15 menciona que existe una aceptacion

para adquirir insumos por medio de un proveedor certificado es del 73%.

Tabla 29. Proyeccion de la demanda en délares

- PRECIO # CONSUMO CONSUMO
ANOS INSUMO Lo OMEDIO CLIENTES MENSUAL — ANUAL
Batas
2022 descartables 750,00 60 45.000,00 540.000,00
Depresor de 60
lenguas 750,00 45.000,00  540.000,00
Hisopos 750,00 60 45.000,00  540.000,00
Fundas 60
esterilizadoras 300,00 18.000,00 216.000,00
SUB ,
TOTAL 153.000,00  $1°836.000
Batas
2023 descartables 750,00 62 4650000  558.000,00
Depresor de 62
lenguas 750,00 46.500,00  558.000,00
Hisopos 750,00 62 4650000  558.000,00
Fundas 62
esterilizadoras 300,00 18.60000  223.200,00
SUB :
T OTAL 158.100,00  $1°897.200
Batas
2024 descartables 750,00 64 48.00000  576.000,00
Depresor de 64
lenguas 750,00 48.000,00 576.000,00
Hisopos 750,00 64 48.00000  576.000,00
Fundas 64
esterilizadoras 300,00 19.200,00 230.400,00
SUB :
TOTAL 144.000,00  $1°728.000
Batas
2025 descartables 750,00 67 50.250.00  603.000,00
Depresor de 67
lenguas 750,00 50.250,00  603.000,00
Hisopos 750,00 67 50.250,00  603.000,00
Fundas 67
esterilizadoras 300,00 20.100,00 241.200,00
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SuB 80.850,00 $2°050.000

TOTAL
Batas
2026 descartables 750,00 70 5250000  630.000,00
Depresor de 70
lenguas 750,00 5250000  630.000,00
Hisopos 750,00 70 5250000  630.000,00
Fundas 70
esterilizadoras 300,00 21.000,00 252.000,00
SUB )
2L 17850000  2°142.000
TOTAL $9°653.000

Fuente: Encuesta, preguntas 7, 8,9, 10y 15

Elaborado por: Autora

1.4 Anélisis del macro y microambiente
Analisis del microambiente

(Porter, 2013 sostiene que, “el potencial de rentabilidad de una empresa esta definido
por cince fuerzas que compiten entre =i por quedarse con la mavor parte del valor que se

produce en una industria”™ (p. 2007, estas se detallan a continuacion:

Amenaza de
Poder de nuevos
los clientes competidores

1. - 2.

Rivalidad
Competitiva
4. 3 e
Amenaza de Poder de los
productos proveedores

sustitutos

Figura 21. 5 fuerzas de Porter
Fuente: Libro, las 5 fuerzas de Porter.

Elaborado por: Autora
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(Porter, 1979) “Para determinar el alcance de cada una de las fuerzas, Porter las
desmenuza en una serie de variables (subfuerzas) v con ellas es posible anticipar la intensidad
con la que cada una de las cinco fuerzas compite por quedarse con una parte del valor creado
en la industria. Entre mavor valor capturen, las fuerzas tendrian mds poder para determinar el
futuro de la industria.™ (p.200)

Anédlisis de las cinco Fuerzas de Porter
Amenaza de nuevos competidores: alta
El presente estudio tiene como eje primordial la comercializacion de insumos médicos.
La innovacion del producto en el mercado por su reciente introduccion se destaca frente de
otros insumos, pero no por ello vamos a dejar de lado o descartar que aparezcan nuevos
entes competidores ya que la relacion de oferta y demanda se incrementard y esto hace que
nuevas empresas giren alrededor del mismo negocio.
En este orden de ideas esta empresa por su reciente aparicion mercantil hacia tanto
proveedores como consumidores finales, tomara su tiempo en generar esa lealtad por

tratarse de una marca nueva.

Amenaza de nuevos productos o servicios sustitutos: moderada
Como en toda relacién de comercializacion, resultaria ingenuo descartar la posibilidad
de que en la ciudad de Quito, se de a la par productos sustitutos o similares por ultimo a
los insumos médicos, cdmo los ya conocidos insumos tradicionales.
Todo esto conlleva a una inminente amenaza o alerta, la existencia de productos

sustitutos por el precio que se maneje en el mercado.
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Poder de negociacion de proveedores: moderada

Por la dinamica que implica la relacion de la comercializacion, la negociacion con los
proveedores serd sustentada a la realidad ya que la disponibilidad de insumos médicos
siempre estara en constante demanda, se aconseja la posibilidad de proveedores
nacionales.

La negociacion no debe limitarse en la busqueda de proveedores tradicionales o fijos,
no cerrando la oportunidad de proveedores alternos por su alta dinamica que conlleva la
comercializacion de insumos médicos. La confianza y conveniencia radica en la entrega de
la calidad del producto, y los proveedores juegan un rol preponderante ya que de ellos se
debe buscar la mejor optimizacion de costos.

Poder de negociacion de clientes: moderada

La relacion con los clientes por su naturaleza comercial de hecho es compleja pero no
imposible su negociacién ya que la distribucion de insumos médicos biodegradables por el
estado de necesidad en la salud tiene el visto bueno de hospitales y clinicas de la ciudad de
Quito.

En la relacion comercial con los usuarios el mayor indice de negociacion es la
exclusividad de los insumos médicos biodegradables ya que permitira en el mercado un
mayor precio competitivo ya que guarda en si su propia marca. La exhibicion del producto
contard con toda la logistica necesaria sea fisica o virtual lo cual permitird un mayor
rendimiento.

Rivalidad y competencia del mercado
Con el analisis de los diferentes factores, se puede determinar que en el DM de Quito

hay pocas empresas de distribucion de insumos médicos biodegradables.
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La ventaja competitiva sobre la competencia es la materia prima con la que son
fabricados los insumos médicos biodegradables, ya que son amigables con el ecosistema,

su marca, el servicio adicional de entrega directa y precios competitivos.

Anélisis del macro ambiente
Se analizan diversos factores externos no controlables de la empresa, debido a que la
operacion también depende del entorno y de las condiciones del mercado circundante. La
identificacion temprana de estos aspectos ayuda a tomar las decisiones correctas para tener

un impacto positivo tanto en la empresa como en la sociedad.

Ojo: Se realiza un andlisis de diferentes hechos facticos externos que son variables y de poco
manejo para la empresa, ya que es un conglomerado de interacciones que en su parte
fundamental depende de cuestiones propias de su giro del negocio.

En la alerta a tiempo de estas particularidades ayudara a mitigar cualquier contratiempo

negativo para la empresa y que no repercuta en la sociedad.

1.5 Anélisis PESTEL
A continuacion, se presenta el analizador PESTEL, el cual es una herramienta clave para
conocer los aspectos externos que afectan a la empresa a través de las variables que se

describen a continuacion:
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Tabla 30. Factor Politico

Factor:

Clima politico

Detalle:

Plazo:

Implicacion (Analisis):

Impacto:

Ante la situacion politica que el Ecuador estd viviendo en los
ultimos tiempos, se genera una estabilidad politica que puede
afectar a la empresa privada.

Largo plarzo, desde julio 2022

El gobierno actual que tiene el Ecuador atraviesa por una sifuacion
muy dificil debido a la crisis politica por la que se esta atravesando,
ante las paralizaciones que afectan las operaciones de las empresas.
Esto genera constantes cambios en el tema politico, cambios en
leyes.

El pais s encuenitra recuperandose de una paralizacion que ha
afectado situaciones politicas que han desestabilizado el normal
desenvolvimiento de las actrvidades de la sociedad ecuatoriana v
ante esta situacion no se sabe en qué medida se pueden presentar
cambios, pero tambisn puede surgir el interes politico de impulsar
gl apoyo a la empresa privada, a la empresa dedicada a la
comercializacion va que generan fuentes de empleo, especialmente
a aquellas cuva finalidad es producir insumos que beneficien a la
salud.

Positivo

Fuente: (Revista Primicias, 2022)

Elaborado por: Autora
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Tabla 31. Factor Econémico

Factor:

Situacion econdémica del pais por baja del PIB

Detalle:

Plazo:

Implicacion
(Analisis):

Impacto:

El Ecuador atraviesa por una crisis economica que hace que el presupuesto general del
estado vaya teniendo permanente deficit lo gue hace que la inversion social se reduzca
en importante porcentaje.

Producto Interno Bruto (PIB) a nivel pais, que esta con tendencia a crecer a un ritmo
muy lento.

Corto v largo plazo, desde ahora hasta 2026

A pesar de las dificultades ocurridas en nuestra nacidn, 1a poblacion ecuatoriana se ha
caracterizado por salir siempre adelante.

A pesar de las dificultades ocurridas en nuestra nacidn, 1a poblacion ecuatoriana se ha
caracterizado por salir siempre adelante.

La pandemia causd una fuerte afeccion a la economia nacional de la cual aun no se sale
totalmente, sumado a la paralizacion de actrvidades lo gque ha generado una inflacion de
precios, endeudamisnto. Esta situacion que se vive a nivel mundial pero poco a poco la
poblacion se esta acostumbrande a la nueva modalidad, pues va se han retomado las
actividades paulatinamente, segin £l Banco Mundial estima que el PIB tendra un
crecimiento de alrededor de 3,2% para el afio 2021 v 1,5% en el 2022

Positivo

Fuente: (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2021)

Elaborado por: Autora

Tabla 32. Factor Social

Factor: Tendencias de estilo de vida
Las personas v empresas buscan adquirir un habito de consumo de productos eco
Detalle:
amigables v saludables.
Plazo: A corto plazo julio 2022 v a largo plazo en adelante.
Elacceso a la salud de calidad es muy limitada en el pais. Es un mal permanente en la
poblacion ecuatoriana desde edades tempranas hasta la adultez, esto se debe al nivel de
Implicacion desempleo. A raiz de la pandemia por cowvid-19, la gente comienza a entender un poco
(Amalisis): mas, cuin importante es €l cuidado de la salud. Enla ciudad de Quito hay pocas
empresas dedicadas a una produccidn v comercializacion de productos o insumos que
generen beneficios saludables para la poblacion.
Impacto: Positivo

Fuente: (GESTION DIGITAL, 2021)

Elaborado por: Autora
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Tabla 33. Factor Tecnolégico

Factor: Promocion del desarrollo tecnologico

El uso de la tecnologia ha ido aumentande, pero actualmente esta siendo cada

Detalle:
vez un factor mas prioritario cuando se trata de negocios.
Plazo: Diesde ahora corto plazo, julio 2022 v a largo plazo en adelants.
El pais considera cada wvez mas importante la innovacion en el ambito
tecnologico yva que se necesifa fomentar el desarrollo de las empresas
gcuatorianas. Con el tiempo han ido existiendo mas importaciones de
maquinaria para enfatizar mas la produccion en el Ecuador. También hov en
Implicacion
dia debido a la pandemia es un gran reto innovador las mejoras tecnologicas
(Amnalisis):

para que las empresas aumenten su productividad, esto posibilitara a la
empresa llegar con oferta de productos saludables a mas personas gracias a las
posibilidades de ir innovando en maquinaria v en el tema digital como medios
de ventas v comunicacion con los clientes.
Impacto: Positivo
Fuente: (GESTION DIGITAL, 2021)

Elaborado por: Autora
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Tabla 34. Factor Ecolégico

Factor: Promocion del desarrolle ecologico

Die acuerdo a varios estudios técnicos v analisis de expertos, el mundo entero
gsta siendo afectado por la contaminacion, lo cual trae consecuencias como el
calentamiento global v desastres naturales. Hay muchos factores que generan
Detalle:  este problema: Alta tasa de deforestacidn, pérdida de biodiversidad v recursos
genéticos, Irracional utilizacion de recursos naturales, creciente contaminacion
de agua, aire v suelo, Deficients mansjo de desachos, deterioro de las cuencas
hidrograficas.
Plazo: Diesde ghora corto plazo, julio 2022 v a largo plazo en adelante.
Es impoftants generar programas de concientizacion para cuidar el medio
Implicacion ambiente, pues es causa de todos. EI factor ecoldgico es una oportunidad para
(Analisis): MIMA MED va que existen varias normas para ] control del medio ambiente,
entre ellas se puede mencionar 1a norma de control de desechos medicos.

Impacto: Positivo

Fuente: (GESTION DIGITAL, 2021)

Elaborado por: Autora
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Tabla 35. Factor Legal

Factor: Promocion del desarrollo legal

De acuerdo ala Constitucion, el regimen legal se nge porlos prancipios de generalidad
progresiva, eficiencia, simplicidad administrativa, equidad, transparencia v suficiencia.
Se priorizan los impuestos directos v progresivos. MIMA MED se encuentra bajola
jurisdiceion de las siguientes instituciones para el desamrollo de actividades: SEI,
Detalle:  Supenntendencia de Compafiias, IESS, vbajo codigos vleyes que supervizanla
operatividad bajo elmarco delaley v proteccion delos trabajadores. Laslevesy
reglamentos alos que debe acoplarse MIMAMED, por su actividad econdmucay
comercial, son una oportunidad para la empresa, pues sonunmedio de regulacion v
control que se manejan en este sector.
Plazo: Desde ahora corto plazo, julio 2022 v alargo plazo en adelants.
Implicaciéon E=zimportante generar cumplir contodazlasleyes para garantizar que MIMA MED
(Analisis): opere dentro de la ley, lo que serd una buena imagen dentro del mercado.
Impacto: Positivo
Fuente: (GESTION DIGITAL, 2021)

Elaborado por: Autora

Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)
La tabla detallada a continuacién muestra los valores de importancia de las fortalezas y
debilidades de la empresa en todas las areas, generalmente clasificadas del 1 al 4, siendo 4 la
fortaleza mas importante, 3 fortalezas menores, 2 debilidades menores y 1 debilidad mayor.

El valor medio mas bajo del balance es 2,6.
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Tabla 36. Matriz EFI

Factores internos clave de la empresa Valor Clasificacion Puntuacion
Fortalezas
1 Conocimiento de manejo administrativo de 0.15 4 0.60
empresas
2 Oferta de producto saludable con ingredientes 0.12 4 0.48
naturales
3 Precio competitivo v asequible 0.10 2 0.20
1 C?IILEI’E]E.I]ZEE]DH directa v rapida con el 0.10 3 0.30
cliente
5 Ubicacion estratégica 0.10 3 0.30
Debilidades
1 Clientes no conocen mucho de la marca 0.10 1 0.10
2 Poca experiencia en ventas en el mercado 0.10 2 0.20
3 No contar con toda la maquinaria de punta 0.08 2 0.16
4 Producto con marca nueva 0.05 2 0.10
5 Falta de capital para mvertir mas 0.10 2 0.20
Total 1 2.64

Fuente: Gestion de Investigacion 2022

Elaborado por: Autora

Anélisis e interpretacion de los resultados de la matriz EFI
Como se puede observar en la tabla, la puntuacion obtenida es de 2,6, por encima de la
media. Esto significa que MIMA MED tiene fortalezas y debilidades que se pueden
administrar internamente, lo que es ventajoso para MIMA MED., seguido del valor ecol6gico

de la biodegradabilidad de los insumos médicos.

Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

Esta tabla muestra oportunidades y amenazas fuera de su organizacién que no puede
controlar directamente, pero puede controlar y/o prepararse para estas posibles situaciones.
Una clasificacion ponderada de 1 a 4, donde 4 es respuesta superior, 3 respuesta mayor al
promedio, 2 la respuesta es el promedio y 1 respuesta deficiente. El balance promedio

minimo es 2.4.
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Tabla 37. Matriz EFE

Clasificaciée Puntuacio

Factores externos clave de la empresa Valor n n
Oportunidades
1 Tendencia de consumo nutritivo 0.15 4 0.60
2 Gran acogida de los clientes hacia productos 0.15 4 0.60
naturales
3 Proveedores cercanos a la empresa 0.10 3 0.30
4 Ampliacion del mercado 0.10 2 0.20
Amenazas
1 Inflacion de precios en materia prima necesaria 0.10 3 0.30
para 1a elaboracion del producto
2 Apertura de competidores fuertes 0.20 3 0.60
3 Hechos naturales que retrasen la entrega del 0.10 1 0.10
producto
4 Perdida del poder adquisitive de la poblacion 0.10 2 0.20
Total 1 2.90

Fuente: Andlisis del proyecto

Elaborado por: Autora

Anélisis e interpretacion de los resultados de la matriz EFE
Para el analisis de oportunidades y amenazas que enfrenta la empresa, el puntaje general
refleja un puntaje de 2.40, que estd por encima del promedio. Obtiene una puntuacion mas
alta porque es un producto competitivo y puede tener la amenaza de que competidores fuertes
inviertan mas capital para producirlo.
Como oportunidad, es muy importante aprovechar las nuevas tendencias ecolégicas que
se presentan en el DM de Quito. Son muy bien recibidos por los clientes con respecto a los

suministros MIMA MED.
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Matriz de perfil competitivo (MPC)

La matriz refleja datos comparativos de empresas que ofrecen productos farmacéuticos
en la ciudad, pero con diferentes materias primas, destacando sus fortalezas y debilidades
relativas frente a sus competidores. La matriz presenta un modelo analitico para formular
una estrategia, y este analisis nos dice donde se necesitan mejoras.

La matriz cuenta con 10 factores y sus puntuaciones son calificadas entre 1 y 4, donde 4

es el valor mayor y 1 el valor menor o deficiente para la empresa.
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Tabla 38. Matriz de perfil competitivo

Factores criticos de éxito MIMA MED Oxi Salud Cia. Ltda. Medimp S.A.
Valor Clasificacion Puntaje Clasificacion Puntaje Clasificacion Puntaje
1 Participacion en el mercado 0.10 1 0.1 4 04 4 04
2 Posicion financiera 0.10 l 0.1 3 0.3 4 04
3 Competitividad en precios 0.10 3 03 4 04 4 04
4 Calidad del producto 0.10 4 0.4 3 0.3 4 04
5 Nivel utilitario del producto 0.10 4 0.4 2 02 3 03
6 Comercializacion del producto 0.10 4 0.4 1 0.1 1 0.1
7 Disponibilidad de marca propia 0.10 4 0.4 1 0.1 3 03
£ Formas de distribucion de productos 0.10 3 0.3 3 03 4 04
9 Experiencia en ventas en el mercado 0.10 1 0.1 3 03 4 04
10 Personal con conocimiento administrativo de 0.10 4 0.4 1 0.1 3 0.3
empresas
Total 1 2.90 2.50 340

Fuente: Andlisis del proyecto

Elaborado por: Autora
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Analisis e interpretacion de los resultados de la matriz MPC

Las puntuaciones del competidor y MIMA MED fueron positivas. Podemos ver que la
empresa con una puntuacién de 3.40 es Medimp S.A. Esto significa que MIMA MED tiene la
competencia mas fuerte. Lleva mucho tiempo en el mercado y es reconocido a nivel nacional.

Por lo tanto, los puntos que avalan a MIMA MED y ahorran en una calificacion superior
mas competitiva son la calidad y las propiedades de biodegradabilidad de sus insumos, la
empresa tiene su propia marca, precios similares y también tiene una forma de distribucion.

Oxi Salud Cia. Ltda venden insumos similares, pero no son lo mismo porque son
tradicionales. Aunque de mayor valor, MIMA MED se mejora mediante la distribucion de
suministros médicos biodegradables sin procedimientos que involucren productos quimicos.
1.6 Proyeccion de la oferta

Se utilizaron métodos no estadisticos para realizar los céalculos de oferta. Esto se debe a que la
informacién historica no esta disponible. Por ello, se realizaron relevamientos y observaciones
preliminares directas en diversos puntos de venta en MD de Quito brindando atencion médica que
sepa exactamente cual sera su factura mensual.

Se consideraron de los proveedores de salud mas fuertes o competitivos de la ciudad.

Tabla 39. Célculo de la oferta

Oferentes Mensual Anual

Competidor 1 Oxi Salud Cia. Ltda. $70.437,00 $845.245,00
Competidor 2 Medimp S.A. $61.343,00 $736.120,00
Competidor 3 Carlos Alvarez S.A. $51.678,00 $620.147,00
Competidor 4 Distribuidora Grafac $44.058,00 $528.698,00
Competidor 5 MultiSalud $10.491,00 $125.889,00
Total oferta $2°856.099,00

Fuente: Andlisis del proyecto

Elaborado por: Autora
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A continuacion, se realiza la proyeccion de la oferta, previa investigacion segun el (Banco
Central del Ecuador, 2020) que indica que el indice de crecimiento del sector de la salud es
del 4.1% (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2021).

La oferta del afio actual es de $2°856.099,00, la cual se deriva del monto de la oferta anual

de acciones en la tabla anterior y se refleja en el prondstico de 2027.

Tabla 40. Proyeccion de la oferta método no estadistico

ARo %0 de crecimiento del Oferta
sector salud

2023 $2°856.099,00
2024 $2°970.629,00
2025 4.1% $3°089.751,00
2026 $3°213.650,00
2027 $3°342.517,00

Fuente: (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2021)

Elaborado por: Autora

Al utilizar el indicador de crecimiento del PIB se puede saber si hay 0 no crecimiento
en diferentes areas de produccion; con estos resultados se ve que la industria de la salud si
ha tenido un crecimiento sostenido, lo que conduce a un resultado aceptable al mercado de
los insumos médicos.

1.7 Demanda potencial insatisfecha

Es necesario conocer la demanda potencial insatisfecha, pues el porcentaje de esta
constituye la cuota de mercado alcanzable, es decir la poblacion del sector que quedaria
libre para conseguir que sean los consumidores de esta nueva presentacion de insumos

médicos. Esta se calcula por la diferencia entre demanda y oferta.
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Tabla 41. Demanda potencial insatisfecha

DEMANDA
ANOS DEMANDA OFERTA POTENCIAL
INSATISFECHA

2023  $6°333.333 $2°856.099 $3°477.234
2024  $7°037.037 $2°970.629 $4°066.408
2025  $7°818.930 $3°089.751 $4°729.179
2026  $8°687.700 $3°213.650 $5°474.050
2027  $9°653.000 $3°342.517 $6°310.483

Fuente: Tablas 24 y 36

Elaborado por: Autora

Para el afo 2023 la demanda insatisfecha anual es de $ 3°477.234. Esto refleja que la
demanda es mayor que la oferta, lo que puede cubrir la demanda insatisfecha en los
préximos afios. De acuerdo con estos célculos, la empresa MIMA MED estara en
capacidad de captar un 13% de la Demanda Potencial.

Si hay necesidad de un producto, hay demanda, y si hay demanda, hay produccion,
entonces la empresa tiene un crecimiento econémico, pero en este caso de manera

responsable, porque los insumos médicos son biodegradables.

1.8 Promocion y publicidad que se realizara (canales de comunicacion)

Cada vez hay mas competencia, es necesario implementar constantemente estrategias de
marketing que permitan un posicionamiento del producto que haga a la empresa mas fuerte y
competitiva. Al aplicar esto, se pueden tomar decisiones que se centren en la satisfaccion del
cliente, que es la audiencia real interesada en el producto que ofrece la empresa.

Para ello, MIMA MED implementa promocion de ventas y publicidad basada en el

marketing mix, combinando las 4 P para lograr un efecto positivo que incremente las ventas a
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través de la colocacion de productos. De hecho, se realiza previamente un plan de medios
detallando las estrategias a utilizar.
Plan de Medios
1. Objetivo
Alcanzar que el producto tenga renombre en el 50% del total de clinicas y hospitales en
el DM de Quito, mediante una cantidad de ventas del 13% sobre la inversion para el
primer afio.
2. Target
El producto que ofrece MIMA MED esta dirigido a clinicas y hospitales del DM de
Quito que atienden a muchos pacientes que necesitan de insumos biodegradables para que
su tratamiento sea de calidad.
3. Estrategias
Como se mencionaba anteriormente en el documento, MIMA MED realizara su
publicidad y promocién mediante marketing mix.
Producto
Para despertar el interés del cliente se debe promover el producto que ofrece la empresa, por
lo que se implementan las siguientes estrategias:
e Ofrecer insumos biodegradables al mercado objetivo utilizando estrategias especiales.
e Introducir insumos médicos biodegradables con materiales de seguridad e higiene que
protejan y sujeten el producto para que el paciente se sienta seguro.
e Promocionar insumos médicos biodegradables con publicidad de calidad porque es clara
y precisa y la etiqueta tiene su logo, informacion de ingredientes, fecha de vencimiento,

etc.
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Distribuidora de Insumos Médicos

Figura 22. Disefio Logotipo

Elaborado por: Autora.

Distribuidora de Insumos Médicos

Figura 23. Presentacion del Producto Etiqueta

Elaborado por: Autora

Precio
« Aplicar estrategia de precios competitivos para ingresar al mercado y atraer la
atencion de clinicas y hospitales para ser proveedor de los insumos médicos
biodegradables.
. Informar a través de las redes sociales y pagina web, sobre los beneficios que tienen
los insumos biodegradables, beneficios y calidad.
. Implementar una politica de costos austera que permita generar un precio que esté a la

par de la competencia.
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. Disefar politicas de crédito para las clinicas y hospitales que compren en altos
volimenes.
Distribucion
Canales de distribucion directos. - En el lugar del local de la empresa los clientes
podran ver la calidad de los insumos, aunque el servicio estrella que ofrece MIMA MED
es la entrega directa al cliente de acuerdo con su pedido.
Promocion

Disefar, imprimir e instalar un letrero exterior grande en las instalaciones para dar a

conocer la marca y dar una primera impresion al publico.

Distribuidora de Insumos Médicos

Figura 24. Disefio de rétulo

Elaborado por: Autora

« Crear una pagina de Facebook, una pagina comercial de WhatsApp y un sitio web de
ventas en linea para encontrar y conectarse con los seguidores de la pagina utilizando
cualquiera de estos métodos. La informacion correspondiente sobre las contribuciones
y sus actualizaciones se publicara a través de las redes sociales.

« Realizar publicidad interior disefiando el interior de la instalacion colocando un
logotipo impreso grande, 1 pancarta y carteles acrilicos que reflejen la mision y vision

de MIMA MED.
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« Promocionar con tarjetas de presentacion para una presentacion y entrega mas formal

a los clientes.

Figura 25. Disefio de tarjeta

Elaborado por: Autora

Medios
Los medios que MIMA MED quiere dar a conocer sus productos son: publicidad

externa e interna, redes sociales, tarjetas de presentacion y pagina web.

Presupuesto del plan de medios

Tabla 42. Presupuesto del plan de medios

Medios Frecuencia Cant. Costo Unitario Costo Anual Responsables
en USD en USD
Piagina Web v Anual 1 700,00 700,00 Dpto. ventas v
Fedes sociales marketing
Banner/ logo / Anual 4 12,30 50,00 Dpto. ventas v
Afiches acrilicos marketing
Letrero Anual 1 15000 150,00 Gerencia general
Impresion de Anual 300 0.33 9996 Dpto. ventas v
Tarjetas marketing
Total 999 94

Fuente: Analisis del proyecto

Elaborado por: Autora
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1.9 Sistema de distribucion a utilizar
Es muy importante cubrir un mercado cada vez mas amplio, por lo que es posible lograr
una mayor rentabilidad a través de las ventas al comercializar este tipo de productos
MIMA MED realizara las entregas a través de:
- Canales directos ventas directas al cliente localmente. Ventas, a traves de pedidos
realizados por Facebook, el sitio web y/o WhatsApp Business, es decir, desde el

fabricante hasta el cliente proveedor, quienes entregaran seran los vendedores.

Canal Directo de Distribucion

Empresa Consumidor
Productora Final

Figura 26. Canal Directo
Fuente: Andlisis del proyecto

Elaborado por: Autora

Nota: El canal directo significa que el producto llegara directamente al consumidor final, sin

la presencia de intermediarios.

Esta es una de las modalidades més comunes, hay muchas mas, pero por ahora la

empresa utilizara el canal directo de distribucion.
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1.10 Seguimiento a clientes
Una forma de conocer la satisfaccion del cliente es a través de estrategias para
identificar areas que necesitan mejora 0 mantenimiento y monitorear y comunicarse con
los clientes para que la empresa les brinde un servicio de calidad.
Se enviara mediante correo electronico mensajes cuando existan novedades de nuevos
insumos, innovaciones, promociones, etc.
Cada dos meses, a través de correo electronico y redes sociales, se enviara a los clientes un

enlace para completar encuestas digitales a corto plazo para medir la satisfaccion del cliente.

Encuesta de satisfaccion

La finalidad de esta encuesta es conocer &l nivel de satisfaccion que sienten nuestros
clientes con los productos que elabora la empresa asi como también con su atencién al
cliente, con la finalidad de retroalimentar para cumplir con sus expectativas.

“Obligatorio

1. {Cuales son los aspectos gue mas le agradan de nuestros productos? *

(] envases
[ calidad
D Servicio
[ erecio
[ marca

(] sBeneficios

[ sator

2.Segun la siguiente escala dende 1 es la mas baja y 5 la mas alta. ;Cémo
calificaria el nivel de calidad de nuestres productos? *

1 2 3 4 S

O O O O @)

Figura 27. Modelo de encuesta online de satisfaccion

Elaborado por: Autora

Con el formulario de Google forms se enviaran via correo electrénico una encuesta para
los clientes y por medio de la cual se podra medir el nivel de satisfaccion hacia el servicio e

insumos.
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En la pagina web, habra un enlace para que los clientes dejen sus sugerencias,
recomendaciones o quejas.

Se implementa CRM tradicional (Customer Relationship Management) donde se
ingresan datos para recibir servicio post venta.

La empresa implementa el manejo tradicional de CRM en Excel, el cual crea una base
de datos de clientes en poder de la empresa para un mayor control (seguimiento), esta
informacidn se obtiene cuando se recolecta el producto.

Existe una estrategia para lograr la satisfaccion del cliente que se enfoca en la satisfaccion

del cliente en toda la empresa 'y se llama CRM.

Base de Datos de Clientes
Campanas de Marketing
Generar Oportunidades

Asignar Clientes Potenciales
Generar Oportunidades
Seguir Oportunidades

Generar Facturas
Entrega de Productos

Servicio Ténico
Base de Conocimientos

Figura 28. Modelo de CRM

Elaborado por: Autora

Nota: CRM es un modelo internacional de negocios utilizado por muchas empresas en
todo el mundo el cual lo utilizan para fortalecer la satisfaccion y lealtad del cliente.
1.11 Especificacion de mercados alternativos

Los mercados alternativos si no se logran las metas establecidas, la empresa buscara
concretar acuerdos con consultorios y medicos que de manera individual también podran

adquirir los insumos médicos biodegradables.
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Adicionalmente, otra alternativa serd analizar la busqueda de nuevos mercados en la
provincia de Pichincha para ampliar la cartera de clientes en el sector de la salud y no

perder la esencia del giro del negocio.
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CAPITULO Il
AREA DE PRODUCCION Y OPERACIONES
2.1 Objetivo del Capitulo
Establecer los recursos humanos y materiales esenciales para la venta de insumos médicos

biodegradables a los hospitales publicos y privados y clinicas privadas del norte de Quito.

2.2 Descripcién del Proceso de Produccion
Descripcion del proceso de transformacion del bien o servicio
Mapa de procesos
Este mapa de procesos refleja la integracion de diferentes departamentos, que incluye
procesos estratégicos, operativos y de soporte implementados a traves de la planificacion,
organizacion, direccion y control. Esto le da a esta empresa un enfoque diferente que le

permite ser competitivo en el mercado brindando a los clientes insumos médicos de calidad.

Distribuidora de Insumos Médicos MIMA MED S.A.S.

GESTION ESTRATEGICA

N5
- ‘ GESTION OPERATIVA -

.
GESTION DE APOYO

T |

Tt |

RETROALIMENTACION

NECESIDADES DEL CLIENTE
JLN3ITD 13a NOIDOVHSILYS

Figura 29. Mapa de Procesos
Fuente: Andlisis del proyecto

Elaborado por: Autora
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Nota: Se muestran todos los procesos que se generan en la empresa MIMA MED S.A.S.
para la generacion de un servicio de calidad.

Para el caso de la creacion de una distribuidora de insumos médicos biodegradables, no
existe un proceso de produccion como tal ya que no es una empresa que fabrica dichos
productos. Lo que se va a describir es como esta disefiado el proceso de generar un servicio
de calidad para proveer a clinicas y hospitales insumos médicos que estan hechos con materia
prima diferenciada. También hay que tomar en cuenta el proceso de abastecimiento de
insumos, distribucion y logistica para la entrega de productos al cliente, el asesoramiento
técnico y un punto muy importante, el servicio postventa.

El equipo de trabajo que conforma la empresa tiene como mision principal una dedicacion
al 100% a brindar un servicio garantizado y de calidad en la comercializacion de insumos
médicos biodegradables, los cuéles seran de gran apoyo en clinicas y hospitales para una
mejor atencion y recuperacion del paciente. La promocion, ventas y distribucion del producto
se realizaran en el local fisico de la distribuidora, pedidos y ventas on line y su posterior
entrega a “domicilio” si el cliente asi lo desea. El pago por la entrega de los insumos ya sea
por medios digitales o transferencias interbancarias, tarjetas de crédito y de débito u otras
vias de pago que se iran implementando conforme pase el tiempo.

La gestion comercial se refiere a la adquisicion y abastecimiento de insumos, promocién,
publicidad y venta de estos, servicio post venta. Los procesos internos que se disefiaran en la

organizacion son los siguientes:

Referencia del producto a distribuir
« Ingreso del pedido

* Revision de stock

« Salida del producto de bodega

« Entrega del producto (sea en el local o a servicio a domicilio)
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» Facturacion

En el caso de adquisicion de producto se ejecutan los siguientes pasos:

« Inventario del producto

» Requerimiento de producto a los proveedores

« Acuerdo en las diferentes formas de pago a proveedores.

« Compra del producto

« Ofertar el producto

En la actualidad, la necesidad de fortalecer las relaciones proveedor-cliente en base a
verdaderas alianzas estratégicas basadas en acuerdos de cooperacion es fundamental y una
buena practica de gestién empresarial. Por lo tanto, la seleccion de proveedores es un proceso

critico para la gestion de la cadena de suministro y la competitividad de las empresas.

Evaluacién de

proveedores
Seleccion de
proveedores

Plan de
abastecimiento
Disefio de
colaboracién
Compras

Figura 30. Ciclo de seleccion de proveedores
Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: Autora

Nota: Actividades estratégicas relacionadas con la seleccion y alianzas con proveedores
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SELECCION

— RECEPCION

ALMACENAMIENTO

DISTRIBUCION Y

GENERALIDADES S UBICACION

DISPENSACION Y
EXPENDIO

Figura 31. Procesos a ejecutar para generar el servicio
Fuente: Analisis del proyecto

Elaborado por: Autora

Nota: En esta figura se grafican todos los procesos que se van a desarrollar para generar las

operaciones de la distribuidora de insumos médicos biodegradables
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DE PROVEEDOR Y DIRECCION

|

LLEVAR LA INFORMACION
RECOPILADA DEL PROVEEDOR AL
DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD

ESPECIALISTA EN COMPRAS GERENTE DE PROYECTO JEFE DE CONTABILIDAD
INVESTIGACION PARA CONOCER EL NOMBRE DEL
PROVEEDOR, NUMERO DE CUENTA BANCARIA, RIF, =
TLF, CORREO, JUSTIFICACION DE INCORPORACION | r\io

¢CONFORME CON LA
INFORMACION RECOPILADA

Y

PARA QUE ELABORE EL REGISTRO DEL
PROVEEDOR EN EL SISTEMA

DEL PROVEEDOR?

Sl

REGISTRA EL PROVEEDOR
EN SACG

INCORPORA EN
LALISTA DE
PROVEEDORES
ELEGIBLES

|

EVALUA EL PROVEEDOR SEGUN
EL FORMATO GC-LV-413-2

|

ENSAMBLAR ESTOS DOCUMENTOS DEL
PROVEEDOR EN UNA CARPETA, ELABORANDO
EL EXPEDIENTE DEL PROVEEDOR

Figura 32. Proceso de Seleccion de Proveedores
Fuente: Analisis del proyecto

Elaborado por: Autora

El estado de necesidad por satisfacer las exigencias de los usuarios con lleva por parte de la
Empresa, a elaborar un plan de costos que involucre el primer acercamiento entre las partes a
entenderse proveedores (contratistas), y Empresa (contratante), en el manejo y recopilacion de
informacién general para deducirla en el registro SACG, que permita un correcto listad de

proveedores, para posterior evaluacion en el formato GC-LV-413-2, y asi formar un expediente

secuencial.
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Usuario Jefe del drea Departamento Contralory/o Proveedor
(Cliente) de Compras Gerente
General

ENVIAR UN E-MAIL
PARA LIBERAR S/P

CON
JUSTIFICACION

SOLICITAR
COTIZCION A
PROVEEDORES

CREAR ORDEN DE l :
'COMPRA TRR—

LIBERAR ORDEN

T ’ DE COMPRA
IMPRIMIR ORDEN

'DE COMPRA E

'FIRMAR ORDEN
DE COMPRA

ENTREGAR
'ORDEN DE
‘COMPRA AL
PROVEEDOR

Figura 33. Flujograma de proceso de compras
Fuente: Analisis del proyecto

Elaborado por: Autora

En la gestion procesal de compras el cliente es el punto de partida, en primer lugar con su
solicitud de justificacion para liberar el S/P , para posterior la parte organica de la empresa
satisfaga ese estado de necesidad pasando por el siguiente flujo; jefe de area libera la solicitud al
proveedor, el departamento de compras realiza la cotizacion, proveedor entrega la cotizacion;

regresa al departamento para evaluar la cotizacion, de estimar conveniente origina el acto de
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compra realiza el trdmite administrativo previo y finaliza el gerente o contralor entregando al

departamento de compras, la orden de compra al mejor proveedor.

VENTAS COMPRAS GERENCIA PROVEEDOR FINANZAS
! Genera
| reguerimiento
— N
éAprueba?

Sl

Serealiza
cotizacion del
bien/servicio

v

Envia cotizacion |
yantecedentes
técn;g___

Recibe cotizacidn
yenvia a unidad
reguirente
J
ZéAprueba?
NO
s| Genera Ordende
Compra
1
ZAcepta?
NO
Busqueda de Si
otro proveedor
Convenio Marco Entrega de
bienes yservicios
solicitados
J
o | Devolucidondel
7| bieno servicio
Recibe bieno
servico
Adjunta Factura, Realiza
Recepcion » resolucidnde
Conformey OC pago

Pagode bieno
servicio

Figura 34. Proceso de Compra de Insumos Médicos
Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: Autora

En la sucesion del proceso de compra realizado el requerimiento se realiza la cotizacion del
bien una vez aprobado, el proveedor envia la cotizacion donde guardan los antecedentes

técnicos, el area de compras recibe la misma y envia a la unidad de origen ventas para su
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aprobacion o negacion, con la afirmacion el departamento de compras genera la orden de
compras, se aprueba y procede la entrega del bien o servicio, en el proceso, ventas confirma la
recepcion adjunta factura al area de compras, y posterior finanzas da su resolucion de pago y
por ultimo el proveedor da visto bueno del pago del servicio o bien concluyendo asi dicho

proceso.

INICIO

v

Verificar condiciones de
transporte y embalaje

!

Rechaza devuelve J( Cumple las
al proveedor | condiciones
| ;

]

Revisa la documentacion

),

La
documentacién
es adecuada

Volumen
> Almacenar adecuadamente ———> Cantidad \
FIN

Figura 35. Flujograma de Recepcion de Insumos
Fuente: Andlisis del proyecto

Elaborado por: Autora

La recepcion de insumos en el flujo de compras, es parte imperante del plan de costos ya que
es la constatacion real de lo acordado por las partes proveedor, empresa, para satisfacer al

consumidor final, que involucra elementos y a la vez condicionantes como el volumen, cantidad,
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calidad, etc., del producto, culminando con un adecuado almacenamiento del area y personal

corresponciente.

[MICIO

h
Ingreso de mercaderia

Mo

Revisian Del ) Revisidnen
hAanual gl sistema

3

Y

Sewverifica el ndmero
decajas delas guias

Severificague la mercaderia ] o
seanlas mismas al fisico

este completa

Sepasa por el codigo de
barracada producto

p'

Existen
devolucione

Secarga al sistermala

rmercaderia
A

W

FIm

Figura 36. Flujograma de almacenamiento de insumos médicos
Fuente: Analisis del proyecto
Elaborado por: Autora

Una eficiente recepcion del producto permite o viabiliza un correcto ingreso de la mercaderia
a la base del sistema digital de la empresa, ya que esta informacion exige un maximo de control
en el ambito de su mercado, pues sirve para su codificacion e individualizacion del producto, y

al momento de su comercializacion el egreso sea real y contrastable.
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Solicitud de
producto

Comprasrecibe
la solicitud

Informar al
cliente

Orden para
surtirla
compra

Envio al
cliente

Informar

Figura 37. Flujograma de proceso de despacho
Fuente: Andlisis del proyecto

Elaborado por: Autora

Una vez en concreto la solicitud de adquisicion del producto, el area de compras luego de su
verificacion tiene dos opciones la de continuar con el proceso, o0 en su defecto al encontrar una
limitacién en el mercado informar de nuevo al usuario, nos enfocaremos en la primera
posibilidad para la secuencia del plan de costos, se origina la orden para surtir la compra, con la
inmediatez de enviar al cliente si existiese algun contratiempo con el envio se retrotrae el
proceso al departamento de compras, caso contrario se finalizaria con el correcto

direccionamiento de envio.
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Atencion venta en local

l Inicio I

A
Mostrar producto
(Desea
I comprar? >
S
Realizar pago
Emitir comprobante de
ago
o NO
A
Entregar comprobante
de pago
Despachar producto
A
Fn |
—

Figura 38. Flujograma del proceso de venta en el local
Fuente: Andlisis del proyecto
Elaborado por: Autora

La comercializacion es un punto cumbre en el plan de costos es la realizacion de voluntades
tanto de empresa, proveedores, que permitan la satisfaccion de la exigencia del consumidor
final, todo inicia de la relacion de exhibir el producto, con la necesidad del poder
adquisitivo del usuario, si no existe tal condicion la comercializacion llega a su fin, caso
contrario se emplea el mecanismo de la transferencia de dominio, que conlleva emitir y

entregar el comprobante de pago, para posterior despacho del producto.
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Contactar a la empresa via
Eedes sociales o Pagma Web

Enviar mensaje automdtico a
través de estos medios con
catdlogo ¥ precios de productos.

Figura 39. Atencion Venta Online
Fuente: Andlisis del proyecto

Elaborado por: Autora

La venta digital conlleva un minucioso mecanismo de contacto seguro y eficaz, se lo hace a
través de redes sociales, en el cual se da a conocer catalogo y precios de productos, para lo
cual y luego de la eleccidn, la ubicacién o direccion es fundamental para el servicio de
entrega, si esta cumple continua el flujo se enviara la informacion bancaria para realizar el
pago, posterior a ello se confirma el pago, el cliente enviara los datos para la factura, se emite

y envia la misma, luego de aquello debera con el debido cuidado ocurrir el despacho del

producto asi garantizar su entrega sin contratiempos.
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Descripcion de Instalaciones, equipos y personas
Descripcion de instalaciones
En el disefio de las instalaciones de la empresa se distribuiran los siguientes departamentos
y secciones:
« Departamento de Servicio al Cliente
« Departamento de Ventas
« Departamento de Logistica, Compras y transporte
« Departamento Administrativo
La dimension total del local sera de 1.000 M2, en la tabla detallada a continuacion se muestra
se detalla la descripcion por Departamento y por dimensiones de cada una.

e Instalaciones: La distribucion fisica de las instalaciones de la Distribuidora de Insumos
Médicos MIMA MED S.A.S. se lo hara en local con una dimension de 1.000 m2 dividida de
la siguiente manera:

e Zona de Ingreso: Se realiza una puerta corrediza para el ingreso de materia prima y
accesorios, asi como la salida del producto terminado, para un mejor aprovechamiento de
carga y descarga de productos.

e Area de Oficinas: Mima Med contara con un area administrativa, en la que esta la gerencia,
area comercial, financiera y sala de recepcion.

e Area de Sanitarios y Vestidores: Existiran dos bafios, uno para el area administrativa y el
otro funcionara como bafio social con el propdsito de asegurar un ambiente de bioseguridad
e higiene personal y asi evitar riesgos de contaminacion de productos.

e Area de Atencion al cliente: El disefio y distribucion del local permite la aplicacion de
estandares de calidad en la atencion a los clientes.

e Bodega: Aqui se almacenaran los insumos médicos biodegradables con todas las

seguridades de higiene y salud.
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e Parqueaderos: Hay un espacio de estacionamiento comun al aire libre para la recepcion de

mercaderia, uso de los clientes y del personal de la empresa.

Tabla 43. Dimension de los departamentos

Dimension en Metro

Descripcion L A m2
Departamento de Atencion al cliente 60 35 200
Departamento de Marketing — Ventas 10 10 100
Departamento de Administracion y Finanzas 20 20 200
Departamento de Logistica 20 5 100
Bodega 25 20 350
Cafeteria 10 10 30
Bafio 10 10 20
TOTAL 1.000

Fuente: Andlisis del proyecto

Elaborado por: Autora

El &rea de construccion es de 1.000 m2, tomamos en cuenta la seguridad y la higiene tal

como se detalla a continuacion:

e Para Seguridad: En caso de incendios las divisiones interiores deberan estar

construidas por materiales capaces de resistir el fuego por el lapso de 4 horas.

e Para Higiene: Se deberan instalar servicios higiénicos separados para cada género.

La distribucion de las instalaciones de la empresa y de acuerdo con las normativas

establecidas es la siguiente:
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1

)

E O recepcion

sala de espera Q

T

departamento de ventas
ad:mmhtratn (s

V.

3 —

<

departamento

Recepeion y despacho del producto

Figura 40. Plano de las instalaciones

Fuente: Andlisis del proyecto

Elaborado por: Autora

Nota: Distribucidn fisica de las oficinas

Figura 41. Plano de la bodega
Fuente: Andlisis del proyecto

Elaborado por: Autora

perchas para almacenaje

O BODEGA
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Nota: En la bodega estaran todos los insumos médicos que comercializa la distribuidora. Tendra
bioseguridad para proteger los insumos.
En la siguiente tabla se muestran los equipos y maquinaria que se implementara y que se

utilizaran en las operaciones diarias.

Tabla 44. Maquinaria y equipos

Cantidad Detalle
3 Computadoras
2 Impresoras
3 Teléfonos
1 vehiculo

Fuente: Analisis del proyecto

Elaborado por: Autora

Especificacion de los equipos:
e 3 computadoras para cada area establecida en la empresa
e 2 impresoras para dos areas de la empresa
e 3teléfonos para cada area de la empresa
Proceso de atencion al cliente
Se especifica los procesos a llevar en la microempresa para la atencion y servicio al cliente, su
asesoramiento, venta y despacho de los insumos.
Proceso de generacion del servicio:
1. Ingreso del pedido por atencién personalizada, via telefénica o por internet
2. Revision de stock en la base de datos
3. Cotizaciodn entregada al cliente

4. Cotizacion aprobada
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5. Envio del producto de bodega a recepcion

6. Entrega del producto al cliente

7. Facturacién al contado, a crédito, con cheques o transferencias.
2.3 Capacidad de Produccion

De acuerdo con el modelo del proyecto y que se trata de distribuir insumos
médicos, la capacidad de produccion estd dada en base a la capacidad de respuesta que
la empresa tendra de acuerdo a la demanda presentada. Es decir que se tenga el stock
minimo aceptable para afrontar todos los pedidos y ventas que requieran los clientes.
De acuerdo con los calculos obtenidos en la Demanda Potencial Insatisfecha, se
determind que la capacidad de venta anual que tendra la distribuidora sera del 13% de
la DPI, en cifras es un valor de $ 452.040,00 en el primer afio.
Capacidad de produccién futura
De acuerdo al valor que se pretende comercializar anualmente, se procede a proyectar la

capacidad de produccion futura:

Tabla 45. Capacidad de comercializacion futura

: % DE ,
ANOS  crEcMIENTO  VALOR
1 13% $ 452.040,00
2 2% $ 542.448,00
3 2% $ 650.937.60
4 2% $ 781.125,12
5 2% $ 937.350,14

Fuente: Analisis del proyecto

Elaborado por: Autora

2.4 Definicion de recursos necesarios para la operacion
Dado que la empresa MIMAMED en sus primeros afios se dedicara unicamente a la
comercializacion de insumos médicos biodegradables, no cuenta como una empresa productora,

debido a que este proceso esta a cargo de los proveedores de este material, pero no esta lastrado
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por el crecimiento de la empresa, este proceso se integrard, pero por ahora nos estamos
enfocando en los materiales importantes del proceso comercial.

Especificacion de materias primas y grado de sustitucion

Tabla 46. Descripcion de materias primas

. A GRADODE
PRODUCTO DESCRIPCION SUSTITUCION
Batas Quinirgicas TTR Feutilizables de Microfibra v
Fibra de Carbono. Sus principales caracteristicas som:
antiestatico, impermeable, transpirable e impermeable.
Batas descartables | Tiene cierre de botones en el cuello v tirantes en la Medio
espalda v estd confeccionado con poliester (99%) w
microfibra de carbono (1%) - 130gr/'m? su grado de
sustitucicn es media debido a que son reutilizables.

Los depresores de lengua demadera Romed, TS-100,
estan elaborados en madera no son reutilizables v se Baja
descartan inmediatamente.

Depresores de
lengua

Los hisopos se componen deun pequefio trozo de
algodon envuelto alrededor de uno o

Hisopos ambos extremos de una barra corta, por lo general Medio
hecha demadera, laminado de papel o
plastico

Disefiadas para ser robustas, flexibles, finas v
resistentes a perforaciones. Las bolsas esterilizables en
autoclave transparentes de polipropileno Fisherbrand™ Bajo
resisten temperaturas elevadas para la estenlizacion en
autoclave

Fuente: Andlisis del proyecto

Fundas
esterilizadoras

Elaborado por: Autora

2.5 Calidad
Método de Control de Calidad
(Valls, 2017) describe a la calidad de la siguiente manera:
“La calidad se define como la conformidad de las especificaciones especificas para la
elaboracion de un producto/servicio, para que la empresa asegure que su producto/servicio

siempre sea el mismo. En este enfoque la calidad se define como el grado de conformidad a

las especificaciones.” (p.26)
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La empresa se caracteriza por ofrecer insumos médicos de calidad, los cuales deben pasar
por un proceso de control constante, desde que se recibe, su almacenamiento, ventas y despacho.
Esta inspeccion mide o evalta el cumplimiento de diversas especificaciones y propiedades como

estructura, pes, seguridad, vigencia etc.

Check List
En esta seccion se describen los aspectos que son evaluados por la herramienta de Lista de
Chequeo para el aseguramiento de la calidad del producto, y también se destaca que la
implementacidn de esta herramienta se basa en los procedimientos de la empresa, un documento

que es socializado en la induccién de personal al inicio de sus actividades.

Anélisis
En la tabla detallada a continuacion, se puede visualizar las actividades que seran
evaluadas, quiénes son los responsables, fechas, ya que el control es permanente y esto
beneficia para asegurar verificadores y precisos controles.
Todo eso ayuda a identificar los cuellos de botella que necesitan mejorar, lo que aumenta el
compromiso con la empresa y sus trabajadores, porque también revela la productividad de los

operarios.
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Tabla 47. Lista de chequeo

Lista de Chequeo

Departamento:

Responsable:

Fecha de control:

Producio:

Lote:

Verificacion

Actividad

Sicumple

No cumple | Observaciones

Recepcion de insumos médicos

.Cumple con la calidad establecida?

Almacenamiento de los insumos

.Los productos se encuentran libres de humedad
v con ventilacion?

.5e encuentran los productos dentro delas
fechas de consumo?

.Seha realizado mantenimiento delas
instalaciones?

Proceso de produccion

JUtiliza el personal los equipos de proteccion
durante el proceso de manipulacion delos
insumos?

,Cumple con las especificaciones de calidad?

iSeutilizan equipos de proteccion personal v de
insumos?

;Los insumos se encuentran libres de polvo,
roedores, insectos, entre otros?

.5eha optimizado recursos durante el proceso,
cero desperdicios?

.El producto final cuenta con las etiquetas segin
lo establecido?

JCumple el producto con la calidad deseada?

Proceso de despacho

iSerealizan los despachos delos productos
dentro del tiempo establecido?

Firma del evaluador
Fuente: Andlisis del proyecto

Elaborado por: Autora
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2.6 Normativas y permisos que afectan su instalacion
Seguridad e Higiene ocupacional
REGLAMENTO INTERNO DE HIGIENE Y SEGURIDAD OCUPACIONAL
DATOS GENERALES
1. Registro Unico de Contribuyentes (RUC): 1720581261001
2. Razon Social: MIMA MED S.A.S
3. Actividad Econdmica: Comercializacion de insumos médicos biodegradables
4. Tamafo de la empresa: Pequefia
5. Centros de trabajo: Quito
6. Direccion: Av. Universitaria
OBJETO Y AMBITO DE APLICACION
Art. 1. Objeto. -

El presente reglamento tiene por objeto reducir el riesgo de accidentes de trabajo,
enfermedades profesionales y otras contingencias que puedan afectar la seguridad y
salud de los trabajadores que laboran en las instalaciones de la distribuidora de
insumos médicos MIMA MED S.A.S.

Adicionalmente se vigilara el cumplimiento de los siguientes objetivos especificos:

a) Proporcionar las directrices necesarias para la plena proteccion de los trabajadores
frente a los riesgos laborales que puedan presentarse en el lugar de trabajo;

b) Creacion de condiciones de trabajo seguras en todas las areas de gestion y produccién
de MIMA MED S.A.S., proteccion de sus activos.

¢) Regular las actividades laborales de los empleados de MIMA MED S.A.S. Mediante
la aplicacion de este reglamento;

d) Capacitacion de los empleados de MIMA MED S.A.S., operaciones, administracion,

mandos medios, directivos en materia de seguridad y salud en el trabajo.
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Art. 2. Ambito de aplicacion. -

Lo dispuesto en esta regla se aplica a todos los empleados, contratistas y visitantes de MIMA
MED S.A.S. El incumplimiento de las normas sera sancionado de acuerdo con las leyes
laborales y las normas reglamentarias pertinentes.

Los contratistas, visitantes y clientes de MIMA MED S.A.S. cumpliran estos términos en
la ejecucidn de sus respectivos contratos, incluidas las clausulas de aceptacién especificas.
POLITICA DE SEGURIDAD Y SALUD OCUPACIONAL

MIMA MED S.A.S. Empresa comercializadora de insumos médicos
biodegradables. Tiene el compromiso de velar por la vida, la seguridad, la salud

fisica y psiquica de todos los trabajadores: operaciones, direccion, servicio y

direccion. Mantener las mejores condiciones ambientales y evitar toda forma de

contaminacion. Para tal efecto, MIMA MED S.A.S. publica la presente Politica de

Seguridad y Salud en el Trabajo.

1) MIMA MED S.A.S. considera estratégico para su gestion el cuidado, proteccion,
seguridad, salud y mantenimiento de condiciones ambientales apropiadas para sus
trabajadores.

2) MIMA MED S.A.S ha establecido mecanismos para garantizar la seguridad y salud
de sus trabajadores, sus bienes, instalaciones y ambiente de trabajo a través de la
identificacion, medicion, evaluacion y control de las diversas fuentes de riesgo.

3) MIMA MED S.A.S. se compromete a velar por el cumplimiento de la presente
politica, de todas las normas legales nacionales e internacionales en materia de
seguridad, salud y medio ambiente, y de la normativa laboral aplicable.

4) MIMA MED S.A.S. se compromete a cumplir estrictamente, lo siguiente:
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- Identificacion y control permanente de todos los factores de riesgo que puedan afectar
a las fabricas y oficinas administrativas, sus bienes, herramientas, equipos Yy
maquinarias.

- Garantizar un Ambiente de Trabajo Seguro y Saludable.

- Manejo adecuado de emergencias y contingencias.

- Asignar recursos humanos y financieros para cumplir con todos los planes y
programas de prevencion de seguridad y salud en el trabajo.

- Evaluar periddicamente esta politica y los planes y programas de seguridad, salud y
medio ambiente para identificar oportunidades de mejora continua.

- Brindar capacitacion continua en salud y seguridad ocupacional a todos los empleados
para garantizar que tengan las herramientas para desempefiarse bien y cumplir con
todas las normas legales.

Los gerentes y responsables de seguridad y salud en el trabajo son responsables de la

adecuada implementacidn, evaluacion y mejora continua de esta politica.

Firmas de Responsabilidad:

Enero 2023
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CAPITULO HI
Area de Organizacion y Gestion
3.1 Objetivos del estudio de organizacion y gestion
Determinar mecanismos de gestion procesal y de operatividad que delimiten funciones y
atribuciones a las areas dentro de la compafiia ya que esto corroborard a optimizar recursos
econdmicos y personales dentro de los procesos de comercializacion.
3.2 Andlisis estratégico y definicion de objetivos
Vision de la Empresa
Ser un referente en el sector norte del D.M. de Quito en el 2025 por ofertar los insumos
médicos biodegradables de alta calidad que aportan beneficios a la salud y confianza hacia
los clientes.
Mision de la Empresa
MIMA MED S.A.S. ofrece insumos médicos biodegradables de calidad con un
excelente servicio y distribucion, aportando a la salud de la comunidad.
Valores Corporativos
Lealtad: ser leales a nuestros clientes y al servicio de alta calidad que nos
comprometemos a brindar.
Respeto: demostrar respeto por los valores sociales, la integridad, el ambiente y
la persona.
Honestidad: realizar todas las actividades con total franqueza y honestidad.
Servicio: Brindar un excelente servicio al cliente serd nuestra prioridad y siempre
nos esforzamos por lograr el 100% de satisfaccion.
Creatividad: Mostrar la creencia de que la empresa debe crear productos

innovadores con un pensamiento original y un sentido de responsabilidad social.
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Compromiso: aceptar desafios y comprometerse siempre con el desarrollo y
crecimiento de la empresa y la satisfaccion del cliente.

Andlisis FODA

Tabla 48. Matriz FODA

1. Conocimiento de manejo
administrativo de empresas.

2. Oferta de producto biodegradable
favorable a la salud.

3. Precio competitivo en el mercado de

1. Marcas nusvas.

2. Poca experiencia en ventas en el
mercado.

3. Estructura organizacional basica.

los insumos medicos.

4, Comercializacion directa v rapida 4. Inversion inicial minima.

con 2] cliente.

5. Personal con conocimisntos basicos
sobre insumos medicos biodegradables.

5. Ubicacidn fisica estratégica.

1. Inflacion de precios en insumos
medicos.

1. Tendencia a adquirir productos
biodegradables.

2. Gran acogida por parte de clinicas
hospitales v profesionales de la salud.

2. Competidores fuertes va
posicionados.

3. Proveedores altamente calificados. 3. Hechos naturales que impidan la

produccion de insumos biodegradables.

4. Pérdida de poder adquisitivo de la
poblacion.

4. Apertura de nuevos mercados.

5. Ampliar portafolio de insumos
medicos biodegradables.

5. Leves v regulaciones gque impidan un
mercado libre.

Fuente: Anlisis del proyecto

Elaborado por: Autora
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Tabla 49. Matriz FODA con estrategias

Fstrategias F.0. (ofensivas)

Estrategias D.O. (re orientativas)

Creacion de pagina web de venta online v
redes sociales
Incrementar canales de distribucion

Sensibilizar a empresas sobre 1a importancia
de uso de productos biodegradables

(sestionar capacitacionss en ventas v servicio al
cliente

Dhsenio de canales fisicos v virtuales para atencion
al clisnte

Mantener publicidad tradicional v virtual

Fstrategias I.A. {defensivas)

Fstrategias D.A. (supervivencia)

Introduccion asresiva de inswmos
Realizar seouimiento de satisfaccion avanzado
a clientes.

Contar con un plan de contingsncia para
mitigar r12sgos 0 amenazas

Fuente: Matriz FODA, autora.

Elaborado por: Autora.

(Generar confianza en los clisntes con msumos
utiles.

Realizar negociaciones para realizar compras por
volumen

Dhiseriar estrategias de marketing que avuden a la
empresa a posicionarse en el mercado a nivel
nacional
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Objetivos y estrategias

MISION: MIMA MED S AS. ofrece insumos médicos
biodegradables de calidad conun excelente servicio y
distribucion, aportando a la salud de la comunidad.

Procesos

Objetivo afio 2:
Incrementar el
portafolio de
msumos  médicos
biodegradables.

Clientes
Objetivo ano 1:
Posicionar la marca,
producto y empresa

Politica de produccion
v gestion de la calidad

olitica de reconocimiento .

y notoriedad. Pcr_mz}nente

- seguimiento de
° Redes sociales dela satisfaccion al
empresay pag. web para cliente.
venta on-line. ° Tenerun plan
° Publicidad permanente de control
mediante demostraciones preventivo y
° Producto biodegradable e SRR
innovador.
° Presencia con visitadores
a clinicas y hospitales

Figura 42. Objetivos y Estrategias
Fuente: Andlisis del proyecto

Elaborado por: Autora.

Financiero

Objetivo ano 3:
Incrementar las
ventas en un 13%
anual

Capital Intangible

Financiero

Objetivo afio 4: Capacitar a la
mano de obra para generar
habilidades, destrezas  y

conocimientos competitivos.

Objetivo ano 5: Crear
estrategias para
consolidarse en el
mercado nacional

‘ I Politica de

Politica de
rentabilidad

° Incrementar la
participacion en el
mercado.

2 Permanente
promocion v

publicidad enredes
sociales
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Politica de gestion del
capital humano

° Definir un plan de
incentivosparamotivar al
personal.

° Establecer un programa
de capacitacion anual
mediante convenios con
otras empresas.

crecimiento
y desarrollo

2  Incrementar
cobertura de
mercado.

° Canales de
distribucion on —
line.

VISION:

MIMAMED S.AS. ofrece insum osm édicos
biodegradablesde calidad conun ex celente servicio y
distribucion, aportando ala salud de 1a comunidad.




3.3 Organizacién funcional de la empresa
Organizacion Interna
(Faamirez, 2018} Explica que la organizacion funcional es “aguella que aplica el
principio de especializacion de las funciones, especializa por tareas. La organizacion por
funciones reune en un departamento a todos los empleados que se dedican a una actividad

0 a varias relacionadas, conocidas como funciones.” (p.223)

EMPRESA “MIMA MED” S.A.S

Organigrama estructural

CONTADOR
EXTERNO

Figura 43. Organizacion Estructural
Elaborado por: Autora

Nota: Areas de la empresa MIMA MED S.A.S.
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EMPRESA “MIMA MED S.A.S

Organigrama Funcional

CONTADOR EXTERNO

- Llevarelcontrol de libros
contables

- Elaborarreportescontables
mensuales

- Elaborarestados
financieros

- Seguimiento de
movyimientoscontablesy
financierosde la empresa

Figura 44. Organigrama Funcional

Elaborado por: Autora
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Descripcion de puestos

A continuacién, describimos las funciones de cada cargo que desemperia el personal de

MIMA MED de acuerdo al organigrama presentado en la seccion anterior.

Tabla 50. Descripcion del puesto Gerente

4

L Informacion basica

Puesto Gerente general

Jefe inmediato Ninguno

Superior

Supervisa a Operarios v vendedores
II. Naturaleza del puesto

El puesto de gerente tiene la finalidad de tener una persona encargada de las
diferentes fases de la administracidn, asi como también de guiar a los
colaboradores hacia el cumplimiento de los objetivos empresariales v tener la
capacidad de tomar decisiones actuando con responsabilidad.

I

Funciones

Planificar, organizar, dirigir v controlar las actividades ¥ recursos de la
empresa

Establecer v velar por el cumplimiento de las polificas.

Establecer estrategias v administrar el presupuesto.

Organizar la estructura empresarial v tomar decisiones

Amnalizar los aspectos financieros, administrativos v de personal de la
empresa.

Contratar personal

Hacer de lider de su equipo empresarial

Disefiar v realizar mecanismos de seguimiento v control de las actividades
v del desemperio del personal

Fevisar v aprobar informes

Fealizar negociaciones con otras empresas

IV. Requisitos minimos para el puesto
Titulo profesional Tercer nivel
Experiencia Minimo 2 arios de experiencia en cargos de direccion o
jefatura de departamentos
Habilidades =  Comunicacion
= Resiliencia
= Liderazgo
= Conocimiento en gestion de proyecto v'o
emprendimientos
=  Trabajo en egquipo
= Motivacidn
= Empatia
= (Capacidad de toma de decisiones
Formacion Administracidon de empresas, administracidon comercial,

finanzas v/o afines.

Fuente: (Chiavenato, 2019)

Elaborado por: Autora
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Tabla 51. Descripcion el puesto Bodeguero

L Informacion basica

Puesto Bodeguero

Jefe inmediatoe  Gerente general

Superior
Supervisa a Ninguno

1L Naturaleza del puesio

Es ¢l responsable de coordmmar actividades de recepcion v custodia de
mercaderia recibida por parte de los proveedores, llevando el control de calidad,
almacenamiento, custodia v despacho, cumpliendo con los procesos de calidad.

oL Funciones

* Control de calidad de los insumos médicos, su conservacion vy custodia.
* Almacenaje de los insumos médicos biodegradables.
* Velar por el cumplimiento de las normas de seguridad e higiene del area de

bodega.

* Llevar un control del inventario de insumos medicos disponibles v en stock.
* Despacho de ordenes v pedidos para la venta.

IV. Requisitos minimos para el puesto
Titulo profesional Tecnico auxiliar en bodega
Experiencia Minimo 1 afio de experiencia
Habilidades » Trabajo bajo presion

Trabajo en equipo
Tener conocimiento de la industria con la que se trabaja

Capacidad de resolucion de problemas
Capacidad de priorizacion de tareas
Responsabilidad

Creatividad
Integridad

Formacion Administhacién de Bodegas

Fuente: (Chiavenato, 2019)

Elaborado por: Autora
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Tabla 52. Descripcion del puesto Vendedor

L

Informacion basica

Puesto

Vendedor/ Visitador

Jefe inmediato superior Gerente general

Supervisa a Ninguno

IL

MNaturaleza del puesto

Bealizar el proceso de promocidn v comercializacion de los insumos médicos
biodegradables que ofrece MIMA MED 5 A S, captando v fidelizando clisntes,
realizando entregas, cobranzas v tenmiendo el conocimiento de marketing para
posicionar la marca v ampliar €l mercado.

I

Funciones

Cumplir con las ventas planificadas

Captar nuevos clisntes

Explicar las cualidades, beneficios v caracteristicas de los productos de
venta

Asesorar a los compradores potenciales

Realizar cobranzas

Dhstribuir productos puntualmente

Fealizar publicidad para los clientes

Informar a los clientes sobre las promociones, descuentos, entre otros.
Retroalimentar a la empresa con necesidades de los clientes

Ofrecer servicio post venta a los clientes

Entregar un reporte de ventas

Iv.

Requisitos minimos para el puesto

Titulo profesional Bachiller

Experiencia Minimo 1 afio de experisncia en ventas

Habhilidades

Orientacion al cliente
Vocacion de servicio
Empatia

Creatividad

Inteligencia emocional
Honradez
Competitividad
Facilidad de palabra
Manejar medios digitales
Auto disciplinado

Formacion Comercio v administracion, cursos marksting.

Fuente: (Chiavenato, 2019)

Elaborado por: Autora
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Tabla 53. Descripcion del puesto Asistente de Marketing

I. Informacion basica

Puesto Asistente de Marketing
Jefe inmediato superior Gerente general
Supervisa a Ninguno

II. Naturaleza del puesto

Realizar 2l proceso de analisis del mercado. Generar publicidad tradicional ¥
digital. Monitorear la satisfaccion del cliente, tendencias, gustos v preferencias.
Formular estrategias para posicionar la marca v ampliar el mercado.

oL Funciones

Dhseriar campatias de publicidad

Investigacion de mercados

Innovar la imagen de la empresa v de los insumos médicos biodegradables
Asesorar a la gerencia

Realizar publicidad para los clientes actuales v potenciales por canales
tradicionales v digitales

Lanzar promociones, descuentos, entre otros.

Retroalimentar a la empresa con necesidades de los clientes

Entregar un reporte de efectividad de publicidad

V. Requisitos minimos para el puesto
Titulo profesional Tecnologo en marketing
Experiencia Minimo 1 afio de experiencia
Habilidades * Orientacion al cliente

* Vocacion de servicio

* Empatia

Creatividad

Inteligencia emocional
Honradez
Competitividad
Facilidad de palabra
Manejar medios digitales
* Auto disciplinado

Formacion Marketing v ventas

Fuente: (Chiavenato, 2019)

Elaborado por: Autora
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3.4 Control de gestion
Indicadores de gestion
(Beltran, 2018) define los indicadores de gestion de la siguiente manera:

“Es la expresion cuantitativa del comportamiento v desempefio de un proceso que
permite describir caracteristicas, comportamientos o fendmenos de 1a realidad, mediante la
evolucion de una variable o el establecimiento de una relacion entre variables, que, al ser
comparada con periodos anteriores, productos similares o una meta o compromiso permite

evaluar el desempefio v su evolucion en el tiempo.” (p.34)
Partiendo de la definicién anterior, se entiende la importancia de los indicadores en cada

proceso ya que, mediante su medicién, se puede obtener retroalimentacion y poder mejorar
aquellos aspectos débiles.

El uso de indicadores es consistente con los objetivos, mejor control de proceso, avance y
resultados porque hoy en dia no basta simplemente con ofrecer un producto o servicio, sino
que va mas alla del proceso, pues solo aquellas empresas que trabajan constantemente para
crear valor agregado a sus clientes a través de procesos mas eficientes, participan de la
competencia entre diferentes empresas, las metas no son suficientes si no se evaltan a tiempo.

MIMA MED utiliza los siguientes indicadores para medir sus procesos:
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Tabla 54. Indicadores de Gestion del area Gerencia General

Area de Nombre del Formula Meta Frecuencia

implementacion indicador

Gerencia General Eficiencia Presupuesto gjecutado / Presupuesto Cumplir con al menos el 85% de lo Mensual
presupuestaria programado * 100 planificado

Gerencia General Mejoramiento de N® cursos realizados / N° cursos Contar con el 93% del personal Anual
competencias del planificados * 100 capacitado
personal

Gerencia General Cumplimiento de N® de metas logradas / N° de metas Alcanzar el 85% de las metas planificadas Mensual
metas trazadas planificadas * 100

Gerencia General Productividad de la N de ventas / N° de empleados * 100 Tener un 0% de empleados que generan  Anual
mano de obra incremento de ventas

Gerencia General Indice de satisfaccion  Total de trabajadores productivos /N° de  Conseguir que el 93% refleje Semestral
laboral empleados satisfechos * 100 productividad v satisfaccion

Fuente: (Beltran, 2018)

Elaborado por: Autora

113



Tabla 55. Indicadores de Gestion del area Marketing y Ventas

Area de Nombre del Formula Meta Frecuencia

implementacio indicador
n

Dpto. Eficiencia N*® de ventas /N de ventas esperadas * 100 Obtener un 8§5% de eficiencia en ventas Mensual
Marketing v comercial
Ventas
Dpto. Rentabilidad Clientes satisfechos /Montos promedio de  Lograr satisfaccion en al menos el 90% de Trimestral
Marketing v clientes compra * 100 nuestros clientes
Ventas
Dpto. Nivel de Poblacion alcanzada en redes /Poblacion Cumplir con el 70% de alcance a traves de Mensual
Marketing v interaccion y esperada * 100 medios digitales
Ventas alcance
Dpto. Eficiencia de N*® actividades publicitarias realizadas™N® Mejorar en un 73% el nivel de Trimestral
Marketing v comunicacion actividades publicitarias planificadas * 100 comunicacion con el publico objetivo
Ventas
Dpto. Participacion en N de clientes activos’N® de clientes Conseguir fidelizacion de un 63% de los  Semestral
Marketing v el mercado potenciales * 100 clientes
Ventas

Fuente: (Beltran, 2018)

Elaborado por: Autora
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Tabla 56. Indicadores de gestién del area de bodega

Area de Nombre del indicador Formula Meta Frecuencia
implementacio
n
Bodega Control de calidad Cantidad de mnsumos recibidos / Cantidad Optimizar recursos del proceso de Mensual
de unidades calificadas * 100 control de calidad en un 90%
Bodega Calidad de almacenaje v N® de unidades almacenadas No. de Optimizar tiempos de recepcion y Mensual
conservacion de los unidades en condiciones optimas * 100 almacenaje en un 80%
INSUMOS
Bodega Eficiencia de uttlizacion de  Capacidad utilizada'Capacidad disponible Mantener en buen estado v al 100% la  Mensual
la bodega * 100 bodega
Bodega Fotacion de mnventarios N de mercaderia almacenada /Unidades  Controlar en un 90% la Rotacion de Mensual
despachadas * 100 mventarios
Bodega Nivel de servicio del Productos despachadosProductos pedidos Cumplir con el 95% de entregas dentro  Mensual

inventario por producto

Fuente: (Beltran, 2018)

Elaborado por: Autora

* 100
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3.5 Necesidades de personal

La empresa MIMA MED cuenta con 5 colaboradores para poder cumplir con las tareas que
son indispensables para su crecimiento, y a futuro se proyecta la contratacion de méas personal
de acuerdo a la demanda y a la cobertura de mercado. Se ha planificado y determinado la
cantidad de personal requerida para el correcto funcionamiento de las actividades de la

empresa durante los primeros 5 afios. En la siguiente tabla se evidencia el detalle:

Tabla 57. Necesidad del personal

Aiio N.? de personal
Afio 1 5
Afio 2 6
Afio 3 T
Afio 4 8
Afio 5 9

Fuente: Gestion de Investigacion

Elaborado por: Autora
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CAPITULO IV

Area Juridica Legal

4.1 Objetivos del estudio juridico legal
Investigar las diferentes alternativas legales que mas beneficien a la actividad
comercial de la empresa y asi poder aplicarlas para el correcto funcionamiento de la

vida juridica de la empresa.

4.2 Determinacion de la forma juridica

La empresa “MIMA MED S.A.S.” es una sociedad por acciones simplificada fundada
por socios, cuyo domicilio es en DM, Quito, este tipo de establecimiento dinamizara la
economia y cubrird las necesidades de los clientes articulos médicos biodegradables El
propdsito es ampliar la promocion y comercializacion de

Su forma juridica esta protegida por la siguiente persona juridica:
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Tabla 58. Disposiciones Ley Organica de emprendimiento

Disposiciones generales

Limitacion de responsabilidad

Personalidad Juridica

Constitucion de la sociedad

Valor nominal y capital minimo

La sociedad por acciones sumplificadas podra
constituirse por una o varas personas naturales o
juridicas, quienes solo seran responsables
limitadamente hasta el monto de sus respectivos
aportes. Salvo que. en sede judicial. se hubiera
desestimado la personalidad juridica de la
sociedad por acciones sumplificada, el o los
accionistas no  seran  responsables por las
obligaciones laborales. tributarias o de cualquier
otra naturaleza en las que incurra la sociedad.

La sociedad por acciones sumplificada. una vez
mserta en el Registro de Sociedades de la
Supermtendencia de Compamias. Valores v
Seguros. formara una persona juridica distinta de
sus accionistas.

La sociedad por acciones sunplificada se creara
mediante contrato o acto umilateral que conste en
documento privado que se inscribirda en el
Registro de sociedades de la Supenmtendencia de
Companias. Valores v Seguros. momento desde
el cual adquiere vida juridica. El documento
constitutivo debera contener los requisitos
minimos para la constitucion de una sociedad por
acciones simplificada. expresados en la lev para
este tipo de compaiias. Los Intendentes de
compafiias. en sus respectivas jurisdicciones.
tendran la competencia para el registro y control
de este upo de sociedades. De acuerdo a la
reglamentacion expedida por la Superintendencia
de Companias, Valores v Seguros. la sociedad
por acciones simplificadas rtambién podra
constituarse de manera electronica.

Las acciones de una sociedad por acciones
sumplificada tendran el valor nominal de un dolar
o multiplos de un dolar de los Estados Umdos de
América. La sociedad por acciones sumplificada
no tendra un requertmiento de capital minimo.

Fuente: Ley orgénica de emprendimiento e innovacion

Elaborado por: Autora
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Requisitos

Tabla 59. Requisitos para la creacion de la S.A.S.

REQUISITOS

Certificado electronico del accionista, cuando corresponda.
F.eserva dela denominacion.

Contrato privado o escritura.

o bd b =

Nombramientos.

Peticion de inscripcion con la informacion necesaria para el
registro del usuario en el sistema, esto es:

LA

* Tipo de solicitante.
* Nombre completo.
* Numero de identificacion.
» Correo electronico.
* Teléfono convencional o celular.
* Provincia.
» Ciudad.
* Direccion.
6 Copia de cédula o pasaporte.

Fuente: Guia de constitucion de sociedades por acciones simplificadas (Superintendencias de compafiias,
valores y seguros, 2021).

Elaborado por: Autora

TRAMITE PARA EL REGISTRO EN LA SCVS COMO SOCIEDAD POR
ACCIONES SIMPLIFICADAS.
Actualmente existen tres formas de registrar una empresa como Sociedad por
Acciones Simplificadas, las cuales son:
e Semi-electronica.
e Electronica.

e Presencial.
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Tabla 60. Requerimientos para la creacién de la S.A.

TRAMITE DESCRIPCION
» Ingresar al portal www _supercias.gob.ec
® Ingresar al portal de tramites - sector societario
* Ingrese su usuario v clave, escoger la opcion Reserva
1. Crear reserva de de denominacion.
denominacion * Ingrese ala opcion Constitucion.
* Escoja la opcion de compafita S.A_S. v siga los pasos
provistos.
* Imprima su reserva al terminar el proceso.
® Ingresar al portal www supercias gob ec
2. Descargar fonmato de . .
& * Ingrese alas Guias del usuario v descargue los
documentos: Contrato, .
. . formatos v documentos requeridos.
nombramientos. formularios
de registro. * Llenela informacion solicitada en los documentos
descargados.
* Firmar, aceptar v enviar la informacion.
*  Solicitud.
. s Acto o contrato enviado.
3. Envio de documentos con .
. * Nombramiento firmado.
firma manuscrita. S
* Feserva de denominacidn.
* (opias de documentos deidentificacion.
Con la informacion recibida se creard un tramite de
. . .. constitucion de 5. A S. La informacion referente al inicio
4. Fecepcion dela informacion . : .
del proceso serd enviada al correo electronico del
solicitante.
El tramite serd revisado v gestionado por el area de
registro de sociedades, durante dicha gestion de ser
= s . necesario se enviard correos electronicos al solicitante
5. Fevision v gestion del . L
trAmite. para subsanar cualquier observacion del proceso. Deno
) existir observaciones o luego de ser superadas, se
procederd a generar las razones deinscripciones del acto
o contrato v del o los nombramientos segun sea el caso.
Se procederd a comunicar via correo electronico al
T solicitante la finalizacion del proceso con todala
6. Finalizacion del proceso. . o iy .
informacion referente a la nueva comparfiia constituida
adjuntandose las razones inscripciones correspondientes.

Fuente: Guia de constitucion de sociedades por acciones simplificadas.
Elaborado por: Autora.
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CONSTITUCION DE SAS POR VIA
ELECTRONICA

INGRESAR AL SISTEMA DE CONSTITUCION ELECTRONICA Y
DESMATERIALIZADA
1.1. Ingrese al portal web de la Superintendencia de Compaiias, Valores y Seguros:
i supercias.gob.ec.

1.2. Seleccione la opcién PORTAL DE CONSTITUCION DE COMPANIAS.

Figura 1 Partal web SCVS

1.3. Seleccione la opcion PORTAL DE CONSTITUCION DE COMPARIAS

Bl sistema lo llevard al mend principal del Portal de Constitucién Blectrinica de
Compafii Figura 2). Desde aqui regi usuario, reservar

una i consfituir una ia y consultar los trémites iniciados.

Figura 45. Portal web SCVS
Fuente: Gestidn de Investigacion
Elaborado por: Autora
2.11.1. Presione el botén REGISTRAR / MODIFICAR ACTIVIDAD ECONOMICA

(Figura 10) para seleccionar la actividad econdémica.

El sistema mostrara la pantalla para seleccion de actividad econdmica, tal
como se muestra a continuacion:

de Actividad por las mas uti

ACorECIn saincions s Cago

Actnidades do
Telecomunicaciones y Acuicultura
Computacién

+ Actidades Seleccionacas ()

Comercio al por mayor Construccidn

Consuttoria, Capacitacin y
Ensefianza

Actividades de apoyo a todo

Minesia lipo ce transporne

Publicidad y estudios ca
m

Agencias de viajes y
‘operadores luristicos

13
8 3
g

Fabricacitn do Prendas de Otras actividades de
Veslir atencion a la salud humana

aiond

Figura 46. Pantalla Seleccion de Actividades
Fuente: Gestion de Investigacion

Elaborado por: Autora
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Eonsmuclon con 'lrma manuscrlE:

a. Solicitud

b. Acto o contrato firmado

c. Nombramiento firmado

d. Reserva de denominacién

e. Copias de documentos de identificacion

Q Con la solicitud recibida se creara un tramite de
constitucién de S.A.S, la informacion referente al inicio
del proceso de constitucion sera enviada al correo
electronico del solicitante.

B El tramite sera revisado y gestionado por el area de

registro de iedad d dicha gestion de ser
necesario se enviara correos electronicos al solicitante
para subsanar cualquier observacion del proceso. De
no existir observaciones o luego de ser superadas, se
procederaag lasr de inscripci del acto
o contrato y del o los nombramientos segun sea el caso.
(Si la constitucion de la S.A.S., se realizé en el sistema de
constitucion electrénica, dicho sistema generarad de manera
automatica las razones de inscripcion de la constitucion, el
nombramiento y le otorgaré el nimero del RUC.).

B Se procedera a comunicar via correo electronico
al solicitante la finalizacion del proceso con toda
la informacién referente a la nueva compania
constituida adjuntandose las r de inscripci
correspondientes.

Figura 47. Constitucion con firma electrénica
Fuente: Gestion de Investigacion

Elaborado por: Autor

4.3 Patentes y marcas

Para un mejor contexto, debemos definir que una marca no es mas que un factor
diferenciador utilizado en la comercializacion de un bien o servicio para distinguirlo de
sus competidores. Esta funcion puede ser una combinacién de letras, dibujos o figuras de

un determinado color.
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PROCESO PARA EL TRAMITE DE REGISTRO DE MARCAS

Tabla 61. Proceso de registro de marca.

No. DESCRIPCION
1 |Ingresar en la pagina del SENADI: www derechosintelectuales gob ec
2 | Seleccione PROGRAMA/SERVICIOS
3 |Ingrese opcion CASILLERO VIRTUAL
Llene los datos que le solicitan en el CASILLERO VIRTUAL (5i es persona
4 | natural ponga sus datos con su nimero de cédula de ciudadania v si es persona
juridica coloque los datos con el RUC de la empresa)
Una vez que hava dado este procedimiento le llegara a su correo el usuario v
53 | contrasefia; asi como un enlace de MI CASILLEER.O para proceder a cambiar la
contrasefia; obteniendo su casillero Virtual.
6 Después dehaber realizado este procedimiento; regresar a la pagina principal; v,
usted podri ingresar a SOLICITUDES EN LINEA.
7 |Ingrese con su usuario v contrasefia
8 | Ingrese ala opcion PAGOS
9 | Opcion TRAMITES NO EN LINEA
10 | Opcion GENERAR COMPROBANTE
Se despliega una plantilla que usted tiene que llenar los datos; le solicitan que
11 | Ingrese el codigo o al menos 3 caracteres dela descripcidn dela Tasa de Pago:
{Ingrese el codigo 1.1.10.)
12 | Ingrese los datos v Boton GENERAR COMPEOBANTE
13 | Imprima el comprobante
14 Asista el BANCO DEL PACIFICO apagarla tasa de $16,00 o realice el pago
en linea
15 Escanee los comprobantes de pago (tanto el que imprimio del IEPI, como el que
"~ |le entregaron en el Banco del Pacifico después de haber pagado)
Envie via mail a la siguiente direccion foneticoquito(@senadi.gob.ec. asi como
16 | el NOMBERE EXACTODE LA MARCA, que desea verificar.
17. Sele enviara el informe de busqueda a su correo.

Fuente: Servicio Nacional de Derechos Intelectuales.

Elaborado por: Autora

123




4.4 Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

Entre la documentacion y licencias necesarias que la empresa debe cumplir ademas
de las mencionadas anteriormente, para el inicio de sus actividades son: (ARCSA, 2021),
la cual define al Permiso de Funcionamiento como:

“El documento otorgado por la autoridad sanitaria nacional a los establecimientos
sujetos a control y vigilancia sanitaria que cumplen con todos los requisitos para su
funcionamiento, establecidos en los reglamentos correspondientes. (p.4)”.

REGISTRO UNICO DEL CONTRUBUYENTE - RUC

El Servicio de Rentas Internas (SRI) cataloga como beneficiarios de la inscripcién del Registro
Unico del Contribuyente (RUC), a las personas naturales (ecuatorianas o extranjeras) certificadas
como artesanos. Dirigido a: Persona Natural - ecuatoriana, Persona Natural - Extranjera. (Servicio
de Rentas Internas, 2022

Actualmente, este documento se puede recibir de manera presencial o a travées del
portal SRI - en linea, y no tiene ningun costo.

Requisitos

Tabla 62. Requisitos obtencién RUC

Nro. REQUISITOS
1 Cédula de identidad (Presentacion)
2 Certificado de votacion (Presentacion)

Documento para registrar el establecimiento del domicilio del
contribuyente

N ¥

Calificacion artesanal emitida por el organismo competente

Fuente: Servicio de Rentas Internas.

Elaborado por: Autora.

Procedimiento para la obtencién del RUC.
Actualmente se puede obtener el RUC por dos maneras: en linea y en ventanilla, las

cuales se detallan a continuacion:
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Tabla 63. Proceso de obtencion RUC en linea

Nro. PROCEDIMIENTO EN LINEA
. Ingresar a la opcion SEI en lmea del portal: web www st gob.ec
. Escoger en el panel de control "SEI en linea"

. Seleccionar "Iniciar sesién”

. Ingresar el numero de RUC v clave

. Seleccionar en el menu "Tramites v notificaciones”

. Escoger la opcidn "Ingreso de tramites v anexos”

. Seleccionar el servicio del tramite que desea ingresar

. Escoger v cargar los requisitos v anexos solicitados
E y 1 tos 3 licitad

WOOOGE -] O LA dem e B e

. Completar la informacion del detalle del tramite que requiere ingresar
10. Ingresar los datos para la notificacion
11. Terminar la carga del tramite en la opcion “Finalizar™

12. Seleccionar la opcion "Aceptar”

Fuente: Servicio de Rentas Internas.
Elaborado por: Autora.

Tabla 64. Proceso de obtencion RUC en ventanilla

Nro. PROCEDIMIENTO EN VENTANILLA
. Acudir al centro de atencion del SEI
. Solicitar el turneo

. Esperar el tumo
. Acudira la ventanilla de atencion

. Presentar los requisitos v documentacion de respaldo

[ S

. Recibir contestacion

Fuente: Servicio de Rentas Internas.
Elaborado por: Autora.

REGISTRO DE ACTIVIDADES ECONOMICAS PARA LA GESTION

TRIBUTARIA - RAET

El RAET es el Registro de Actividades Economicas para la Gestion Tributaria,
mediante el cual se le asigna un numero al contribuvente para su inscripcion en el
catastro de 117 comerciantes, a traves del cual deberd cumplir con las declaraciones del

Impuesto de Patente Municipal. (Portal Unico de Tramites Ciudadanos, 2021)
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En la actualidad el RAET solo se pude realizar en las ventanillas de manera
presencial en el area de servicios del municipio de Quito.
Requisitos

Tabla 65. Requisitos obtencion RAET

Nro. REQUISITOS

1 Copia del RUC/ RISE
Copia del RUC del contador (para personas naturales obligadas a llevar
contabilidad)

]

3 Copia de cédula v certificado de votacion (actualizada)

4 Formulario deinscripcion en el RAET Descargar en el link:
pam._quito_gob_ec

3 Formulario del Acuerdo para uso de Medios Electronicos

6 Copia deuna planilla de servicios basicos

Fuente: Municipio de Quito

Elaborado por: Autora.

PATENTE MUNICIPAL

Todas las personas naturales o juridicas que realizan una actividad econdomica
permanente en el Distrito Metropolitano de Quito, deben declarar v pagar el impuesto de
Patente Municipal. Este traimite no tiene costo alguno. (Municipio de Quito, 2022}
Requisitos

Tabla 66. Requisitos obtencién Patente Municipal

Nro. REQUISITOS
1 Estar registrados en el EAET (Registro de Actividad Econdmica Tributaria) -
DATENTE.
2 Contar con la clave electronica para el ingreso en el Sistema de Patentes.

Fuente: Municipio de Quito
Elaborado por: Autora.
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Procedimiento obtencion Patente Municipal

Tabla 67. Proceso de obtencién Patente Municipal

Nro.

PROCEDIMIENTO (PERSONANATURAL NO OBLIGADA ALLEVAR
CONTABILIDAD)

bt

o LA e L

g

Con la clave proporcionada por el Municipio, el usuario accede al sistema PAM
(https:/‘pam._quito_gob ec’ PAM Servicios. aspx#info) v realiza la declaracion
online en el icono "Declaracion en Linea Patentev 1.5 x mil".

2. Escoger el gjercicio fiscal a declarar.

Seleccionar si el contribuvente es una persona dela tercera edad. con
discapacidad o artesano calificado.

Escoger lalas actividad/es economica's que realiza.

Realizar un calenlo previo a guardarla declaracion.

Si estd conforme, guardala declaracion en el sistema.

El sistema genera la orden depago. Con el numero de orden de pago el
contribuvente puede efectuar el pago en linea o fisicamente en cualquier
institucion financiera.

El contribuvente puederevisar su declaracion efectuada en el sistema de patente.

Fuente: Municipio de Quito

Elaborado por: Autora.

LUAE

Es el permiso de funcionamiento que otorga el GAD del Distrito Metropolitano de

Quirto, para el desarrollo de actividades econdmicas en un establecimiento ubicado en el

Distrito Metropolitano de Quito, el cual contiene un codigo QFE que permite a las

Entidades de Control comprobar la wveracidad del documento. Actualmente el

otorgamiento de LTJAE se maneja mediante dos procesos: Emision v Renovacion.

(Municipio de Quito, 2022
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Requisitos

Previo a la solicitud de LUAE, deben cumplir con el registro de Patente Municipal,
el pago de dicho impuesto v Tasas relacionadas con el desarrollo de su actividad
economica, del afio inmediato anterior siempre v cuando sea exigible. Adicional debe
conocer el numero de predio del establecimiento en donde realiza la actividad
economica. El proceso de solicitud se realizard exclusivamente en linea a través del
Portal de Servicios Municipales https:/pam.quito_ gob.ec opcion LUAE DIGITAL,
ingresando con las credenciales habilitadas al momento de cumplir con el registro de

Patente. (Municipio de Quito, 2022

Procedimiento para la obtencion de la LUAE

Tabla 68. Proceso de obtencion LUAE

Nro. PROCEDIMIENTO
1 Acceder al portal: pam.quito_gob.ec en la opcion: “LUAE Digital™.
2 Digite el niumero de RUC v la clave dela patente municipal.
3 Seleccione el tipo de trimite que va a realizar; "EMISION" o "RENOVACION"

Ingrese v valide los datos solicitados (informacion general, predio, direccion,

4 actividad econdmica)

< Genere la solicitud LUAE v cumpla con los pasos detallados en la parte inferior del
- documento, segin el procedimiento correspondiente.

6 Finalmente recibira la LUAE Digital al correo electronico registrado al inicio de su

Solicitud.

Fuente: Municipio de Quito

Elaborado por: Autora.
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PERMISO DE OCUPACION PARA EDIFICACIONES EMITIDO POR EL

CUERPO DE BOMBEROS DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO.

El Area Técnica de la Direccién de Prevencién v Seguridad contra Incendios del
Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito, verifica mediante inspeccion
técnica v revision de la documentacion, el cumplimiento de los requisitos del Sistema de
Proteccion contra Incendios en edificaciones estipulados en la normativa aplicable,
previa a la emision del "Permiso de ocupacion para edificaciones”. (Municipio de Quito,

2022)

Requisitos

Tabla 69. Requisitos obtencién Permiso Bombero

Nro. REQUSITOS
1  Solicitud de Inspeccion para obtener el Permiso de Ocupacion.
2 2. Cédula del Propietario del Provecto escaneada en PDF.

3. Cédula del Profesional Responsable del Sistema de Incendios. escaneada en

PDF.

4. Copia del Certificado de Visto Bueno de Planos. (PDF).

3. Luego dela inspeccion el profesional responsable debe entregar al analista

técnico lo siguiente.: Certificado deinstalacion v pruebas del sistema de

deteccion v alarma.

6. Documento declarativo donde se especifique la entrega a cada unidad de

vivienda de Extintores, Ventilaciones v Calentamiento de Agua.

7. Certificado dela Resistencia al fuego dela estructura metalica v/o madera

vista.

8  E. Centificado delas puertas corta fuego RF-60 mm.

9 9. Certificado Instalacion, Pruebas de Presion v hermeticidad del sistema de
supresion con agua.

10 10. Certificado de Instalacion v pruebas de Presurizacion de Escaleras.

o Wi

Lh

11  11. Certificado de Instalacion de Pararravos.
12 12. Registro fotografico especifico de cada Sistema contra Incendios.
Fuente: Municipio de Quito, PAM

Elaborado por: Autora.
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Procedimiento para la obtencién Permiso de Bomberos

Tabla 70. Proceso de obtencion LUAE

Nro. PROCEDIMIENTO

El solicitante completa la informacion del tramite en el link
1  https:/portalat bomberosquito gob ec:8181/DeclarativoAreaTecnica/declarativ
o/PrincipalVista jsf">Sistema Declarativo

Firmar electronicamente con Firma EC la solicitud de inspeccion generada en
el paso 1 (Propietario del Provecto)

]

3  Grabar v enviar declaracion en el sistema del Cuerpo de Bomberos.
El solicitante recibird una llamada telefénica del Técnico asignado por el Area
4  Técnica de la Direccion de Prevencion, para concretar la fecha de inspeccion
de la edificacion.
El usuario recibe la visita en la fecha programada por parte del Técnico, el cual
inspecciona la instalacion v emite el informe respectivo sea este favorable o
3 no, con las observaciones respectivas para su revision v gestion
correspondiente en el caso de incumplimiento de los requisitos v la normativa
vigente.
El usuario recibe de parte del Coordinador de Area Técnica el "Permiso de
6 Ocupacion para edificaciones” si la inspeccion fue favorable, en el caso
contario se asigna una nueva fecha para una re inspeccion.

Fuente: Municipio de Quito, PAM

Elaborado por: Autora
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CAPITULO V.
Evaluacion Financiera
5.1 Objetivos del Capitulo
Cuantificar a través de este plan de negocios el resultado macro de la
comercializacion de insumos médicos biodegradables bajo los indicadores financieros
de rentabilidad y factibilidad.

5.2 Plan de inversion

Las inversiones son un compromiso a largo plazo de recursos financieros en forma de
activos tangibles e intangibles. Las inversiones afectan no solo a los activos fijos de la
empresa, sino también indirectamente a los activos circulantes. La planificacion de
inversiones es una parte integral de la planificacion estratégica de la empresa. Todo plan
de negocios debe tener en cuenta estas inversiones como parte de la planificacién

financiera. La siguiente tabla muestra las inversiones requeridas para el proyecto.

La inversion inicial estd compuesta por los activos fijos el capital de trabajo y los

gastos de constitucion:

Tabla 71. Plan de inversiones.

Cantidad Costo
Tipo de Cuenta Precio Unitario total
Inversion en activos fijos $65.342,50
Edificio
Adecuaciones 1 $2.000,00
Muebles y enseres $642,00
Escritorio 2 $175,00 $350,00
Silla gerencia 2 $80,00 $160,00
Sillas plasticas 2 $6,00 $12,00
Sillas de espera 1 $40,00 $40,00
Archivadores 1 $80,00 $80,00
Equipos de computacion $1.050,00
Computadoras 3 $160,00 $480,00
Impresoras multifuncional 2 $285,00 $570,00
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Vehiculos $17.000,00
Camioneta van 1 $17.000,00
Equipos de oficina $1.185,00
Mesa ejecutiva 1 $230,00 $230,00
Aire acondicionado 2 $370,00 $740,00
Telefax 1 $145,00 $145,00
Teléfonos 2 $35,00 $70,00
Inventario inicial $43.465,5
Inventario $43.465,5
Gastos de constitucion $804
Costo constitucién de la compafiia 1 $600,00 $600,00
Permisos Bomberos 1 $50,00 $50,00
Ruc 1 $10,00 $10,00
Permiso de funcionamiento 1 $144,00 $144,00
Capital de trabajo $14.505,00
Total del plan de inversiones
Activo Fijo $65.342,50 $65.342,50
Gastos de constitucion $804,00 $804,00
Capital de Trabajo $14.505,00 $14.505,00
Total $80.651,50
Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: Autora
De esta forma, el total de inversion de inversion inicial es de $ 80.651,50.
Capital de trabajo.
Tabla 72. Capital de trabajo.
Egreso Egreso por 3
Descripcion mensual Total meses
Costo de comercializacion $ 2.420,00 $ 7.260,00
Materiales directos $ 75,00
Materiales indirectos $ 210,00
Arriendo $ 600,00
Mantenimiento $ 25,00
Mano de obra directa $ 1.450,00
Servicios basicos $ 60
Gastos de administracion $ 1.015,00 $ 3.045,00
Gastos administrativos 910
Suministro de oficina $ 20,00
Servicios basicos $ 600,00
Mantenimiento $ 25,00
$
Gastos de venta 1.400,00 $ 4.200,00
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Marketing $ 600,00

Costo de transporte y

movilizaciones $ 50,00

Letrero $ 150,00

Hoja volante $ 100,00

Asistente de marketing $ 450,00

Vendedor $ 500,00

Total $ 483500 $ $14.505,00

Fuente: Elaboracién propia

Elaborado por: Autora

5.3 CALCULO DE COSTOS Y GASTOS

Mano de Obra

En el computo de la mano de obra que labora en la empresa MIMA MED se tiene en

cuenta: 1 Gerente General, 1 Vendedor, 1 Asistente de Marketing, 1 Bodeguero y 1

Chofer.

A continuacion es posible observar la nébmina de los empleados de cada puesto de

pago y los valores de los beneficios que les otorga la ley.

Tabla 73. Sueldos.

Sueldo  Cantid

N6émina
mensual

Gerente $900,00
Bodeguero $450,00

Vendedor $500,00
Asistente de
Marketing $450,00

Chofer $600,00
Total Personal
Administrativ

0

ad

1
2

6,00

13er
Sueldo

$75,00
$37,50
$41,67

$37,50
$50,00

$241,67

Aporte  Fondos
Silifgo Patronal de

12,15%  Reserva
$32,83  $94,05 $74,97
$32,83  $47,03 $37,49
$32,83  $52,25 $41,65
$0,00 $47,03 $37,49
$0,00 $62,70 $49,98
$98,50 $303,05 $241,57

Vacacion
es

$37,50
$18,75
$20,83

$18,75
$25,00

$120,83

Total por
empleado

$1.214,35
$623,59
$689,23

$590,76
$787,68

$3.905,62

Total del
personal

$1.214,35
$1.247,19
$689,23

$590,76
$787,68

$4.529,21

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Autora
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Tabla 74. Proyeccion Sueldos Anual.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

$54.350,56 $56.100,65 $57.895,87 $59.731,17 $61.653,32

Fuente: Elaboracién propia
Elaborado por: Autora

Depreciacion.

La depreciacion es una disminucion en el valor de un activo fijo debido al paso del
tiempo, desgaste, obsolescencia, deficiencia técnica, obsolescencia u otros factores
funcionales, tecnoldgicos, fiscales, etc. Considerando que los activos incluidos en
nuestro plan de inversiones estan sujetos a tributacion. Para este fendmeno, debemos
hacer un célculo que determine el monto de la depreciacion que se debe incluir de
acuerdo a nuestra informacién de costos. Use la tabla a continuacion para hacer este

calculo. Se recomienda utilizar el método lineal.

Tabla 75. Depreciacion.

ANOS
ACTIVO FIJO COSTO DEPRECIACION TOTAL ANUAL
Muebles y enseres $642,00 10 $64,20
Equipos de computacion $1.050,00 3 $350,00
Vehiculos $17.000,00 5 $3.400,00
Equipos de oficina $1.185,00 10 $118,50
TOTAL $ 19.877,00 $3.932,70

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Autora

Proyeccion de la Depreciacion
Para el calculo de la depreciacion de los activos fijos de la empresa se utiliza el
método lineal donde se tomaran los porcentajes y tiempo de depreciacion de cada bien

hasta su depreciacion total en un tiempo de 5 afos.
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Tabla 76. Proyeccion de la Depreciacién.

Activo Fijo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Muebles y enseres $64,20 $64,20 $64,20 $64,20 $64,20
Equipos de $350,00 $350,00 $350,00 - -
computacion
Vehiculos $1.700,00 $1.700,00  $1.700,00 $1.700,00 $1.700,00
Equipos de $118,50 $118,50 $118,50 $118,50 $118,50
oficina
Total $3932,7 $3932,7 $3932,7 $3582,7 $3582,7

Fuente: Elaboracién propia

Elaborado por: Autora

Detalle de Costos

El costo se refiere a todas las inversiones financieras realizadas para producir bienes

0 servicios.

La siguiente tabla muestra todos los valores a desembolsar para iniciar las

operaciones de MIMAMED, asi como la descripcion y los valores de cada componente.

Tabla 77.Costos Operativos.

Unidade Costo COSTO COSTO
DESCRIPCION S unitario MENSUAL ANUAL
Batas descartables 10000 $0,90 $9.000,00 $108.000,00
hisopos 20000 $0,59 $11.800,00 $141.600,00
depresores de
lengua 20000 $0,10 $2.000,00 $24.000,00
fundas
esterilizadoras 20000 $0,12 $2.400,00 $28.800,00
Caja de embalaje 300 $1,30 $390,00 $4.680,00
Etiquetas 18000 $0,10 $1.800,00 $21.600,00
COSTO TOTAL $27.390,00 $328.680,00

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Autora

A partir del afio 1 se comienza a calcular una proyeccién para los afios siguientes con

base a un aumento del 2 % de la capacidad
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Proyeccion de Gastos

Tabla 78. Proyeccion de costos operativos.

DESCRIPCION Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Costos Operativos $328.680,00 $394.416,00 $473.299,20 $567.959,04 $681.550,85

TOTAL $328.680,00 $394.416,00 $473.299,20 $567.959,04 $681.550,85

Fuente: Elaboracién propia

Elaborado por: Autora

Detalle de Gastos
La informacion de gastos se utiliza para calcular todos los gastos correspondientes a
gastos administrativos, gastos de ventas necesarios que son necesarios para las

operaciones de la MIMAMED.

Tabla 79. Gastos de ventas.

GASTOS DE VENTAS

Detalle Total Mensual Total Anual
Gastos de marketing $150,00 $1.800,00
Asistente de marketing $450,00 $5.400,00
Suministros de oficina $20,00 $240,00
Vendedor $500,00 $6.000,00
Bodeguero $900,00 $10.800,00
Luz $40,00 $480,00
Agua $20,00 $240,00
TOTAL $2.080,00 $24.960,00

Fuente: Elaboracién propia
Elaborado por: Autora

Tabla 80. Gastos administrativos.

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Detalle Total Mensual Total Anual
Luz $40,00 $480,00
Agua $20,00 $240,00
Teléfono $50,00 $600,00
Internet $60,00 $720,00
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Arriendo $600,00 $7.200,00

Contador $200,00 $2.400,00
Gerente $900,00 $10.800,00
Chofer $600,00 $7.200,00

TOTAL $2.470,00 $29.640,00

Fuente: Elaboracién propia
Elaborado por: Autora

Proyeccion de Gastos

Tabla 81. Gastos de ventas proyectados.

GASTOS DE VENTAS PROYECTADOS

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Gastos de marketing ~ $1.800,00 $1.857,96 $1.917,41 $1.978,20 $2.041,86
Asistente de marketing  $5.400,00 $5.572,80 $5.749,46 $5.934,48 $6.123,88

Bodeguero $10.800,00 $11.145,60 $11.498,92 $11.868,95 $12.247,76
Suministros de oficina ~ $240,00  $247,61  $255,58  $263,73 $272,17
Vendedor $6.000,00 $6.193,08 $6.390,74 $6.595,24 $6.806,01

Luz $480,00 $495,46 $511,31 $527,65 $544,51

Agua $240,00 $247,73 $255,66 $263,76 $272,25
TOTAL $24.960,00 $25.760,23 $26.579,07 $27.432,00 $28.308,44

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: Autora

Tabla 82. Gastos administrativos proyectados.

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Detalle Afo 1 Ao 2 Afo 3 ARno 4 Afo 5
Luz $480,00 $495,46 $511,31 $527,52 $544,49
Agua $240,00 $247,73 $247,73 $255,58 $263,81

Teléfono $600,00 $619,32 $639,14 $659,40 $680,62

Internet $720,00 $743,18 $766,97 $791,28 $816,74

Arriendo $7.200,00 $7.431,84 $7.669,66 $7.912,79 $8.167,42

Contador $2.400,00 $2.477,28 $2.556,55 $2.637,60 $2.722,47

Gerente $10.800,00 $11.147,76 $11.504,49 $11.869,18 $12.251,13
Chofer $7.200,00 $7.431,84 $7.669,66 $7.912,79 $8.167,42

TOTAL $29.640,00 $30.594,41 $31.565,50 $32.566,13 $33.614,11

GASTOS TOTALES $54.600,00 $56.354,64 $58.144,57 $59.998,13 $61.922,55

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: Autora
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5.4 Financiamiento.

El objetivo principal del plan financiero es cuantificar el monto necesario para poner
en marcha el negocio y, a su vez, especificar las estrategias, a partir de las cuales se
espera dicho monto ya sea de los recursos personales de los socios o de los préstamos
financieros.

Forma de financiamiento

La estructura patrimonial se divide en dos partes, la primera de las cuales se
compone de fondos propios y la segunda se financia con préstamos bancarios. De la
inversion total requerida ($79.151,50), el 50,54% se financia con capital propio,
$40.000 y el 49,46% restante ($39.151,50) proviene de un préstamo CFN al 15% a 5

afios segun la tabla a continuacion:

Tabla 83. Plan de financiamiento.

Inversion Inicial $80.651,50 100%
(-) Capital Propio $40.000,00 49,60%
Valor a Financiar $40.651,50 50,40%

Tasa 15%
Tiempo 60,00 MESES
Pago $967,10 MENSUAL

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Autora

Tabla 84. Desglose del pago del préstamo.

PERIODO PAGO INTERES CAPITAL SALDO
0 $40.651,50
1 $967,10 $508,14 $458,95 $40.192,55
2 $967,10 $502,41 $464,69 $39.727,86
3 $967,10 $496,60 $470,50 $39.257,36
4 $967,10 $490,72 $476,38 $38.780,98
5 $967,10 $484,76 $482,33 $38.298,65
6 $967,10 $478,73 $488,36 $37.810,28
7 $967,10 $472,63 $494,47 $37.315,82
8 $967,10 $466,45 $500,65 $36.815,17
9 $967,10 $460,19 $506,91 $36.308,26
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10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53

$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10
$967,10

$453,85
$447,44
$440,94
$434,37
$427,71
$420,96
$414,14
$407,22
$400,23
$393,14
$385,97
$378,70
$371,35
$363,90
$356,36
$348,73
$341,00
$333,17
$325,25
$317,22
$309,10
$300,87
$292,55
$284,11
$275,58
$266,93
$258,18
$249,32
$240,35
$231,26
$222,07
$212,75
$203,32
$193,78
$184,11
$174,32
$164,41
$154,38
$144,22
$133,93
$123,52
$112,98
$102,30
$91,49
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$513,24
$519,66
$526,15
$532,73
$539,39
$546,13
$552,96
$559,87
$566,87
$573,96
$581,13
$588,39
$595,75
$603,20
$610,74
$618,37
$626,10
$633,93
$641,85
$649,87
$658,00
$666,22
$674,55
$682,98
$691,52
$700,16
$708,91
$717,78
$726,75
$735,83
$745,03
$754,34
$763,77
$773,32
$782,99
$792,77
$802,68
$812,72
$822,88
$833,16
$843,58
$854,12
$864,80
$875,61

$35.795,02
$35.275,36
$34.749,20
$34.216,47
$33.677,08
$33.130,95
$32.577,99
$32.018,12
$31.451,25
$30.877,29
$30.296,16
$29.707,77
$29.112,02
$28.508,82
$27.898,09
$27.279,72
$26.653,62
$26.019,69
$25.377,84
$24.727,97
$24.069,97
$23.403,75
$22.729,20
$22.046,22
$21.354,70
$20.654,54
$19.945,62
$19.227,85
$18.501,10
$17.765,26
$17.020,23
$16.265,89
$15.502,12
$14.728,80
$13.945,81
$13.153,04
$12.350,35
$11.537,64
$10.714,76
$9.881,60
$9.038,02
$8.183,90
$7.319,11
$6.443,50



54 $967,10 $80,54 $886,55 $5.556,95

55 $967,10 $69,46 $897,63 $4.659,31
56 $967,10 $58,24 $908,85 $3.750,46
57 $967,10 $46,88 $920,22 $2.830,24
58 $967,10 $35,38 $931,72 $1.898,52
59 $967,10 $23,73 $943,36 $955,16
60 $967,10 $11,94 $955,16 $0,00

Fuente: Elaboracién propia
Elaborado por: Autora.

Tabla 85. Intereses pagados por afio.

ANO $ MONTO
$5.702,86
$4.754,04
$ 3.652,69
$2.374,30

5 $ 890,39

TOTAL $17.374,28

N w NN R 22

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Autora.

Tabla 86. Pago capital préstamo.

ANO $ MONTO

$5.902,30
$6.851,12
$7.952,47
$9.230,86

5 $10.714,76
TOTAL $ 40.651,50

AW N P22

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Autora.

5.5 Ingresos

Como ya se ha expuesto en el capitulo 1, en el proyecto a desarrollar se plantea a
cubrir un 13% de la demanda insatisfecha que es $ 3°477.234, lo que da un resultado de

$521.585,00 para el primer afio. Asimismo, se va aumentando la capacidad de satisfacer
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la demanda en un 2% para el afio anterior, es decir, partiendo desde el afio 1 donde el

valor es de $521.585,00 y asi ir aumentando, los resultados quedan como sigue:

Tabla 87. Ingresos proyectados.

Ventas

Afio 1 Aflo2 (2%) Afio3(2%) Afo4(2%)  Afio 5 (2%)
Monto $452.040,00 $542.448,00  $650.937,60 $781.12512  $937.350,14

Fuente: Elaboracién propia

Elaborado por: Autora

5.6 Punto de equilibrio

Es el calculo y verificacion del margen de seguridad de la empresa en base a los
ingresos recibidos y los gastos relacionados. En pocas palabras, el analisis desglosa la
cantidad de productos que deben venderse para cubrir el costo de hacer negocios.
Mediante el andlisis de diferentes niveles de precios basados en diferentes niveles de
demanda, el andlisis de punto de equilibrio determina la cantidad de ingresos necesaria
para cubrir los costos fijos totales de la empresa. Para calcularlos se utiliza la siguiente
formula.

Costos fijos

Punto de equilibrio = - —
Precio de venta — Costo Unitario

Para aplicar la formula es necesario utilizar los datos obtenidos en los apartados

anteriores, resumidos en la siguiente tabla:

Tabla 88. Datos para el calculo del punto de equilibrio

Detalle Cantidad

CVvu $0,42
Precio de venta $0,72
Costos fijos $328.680,00

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Autora

Reemplazando valores se obtiene lo siguiente
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1.095.600 dispositivos médicos por afio.

Punto de equilibrio =

Punto de equilibrio =

$$328.680

$328.680
$0,3

Punto de equilibrio = 1.095.600
Para que la empresa no mantenga perdidas ni ganancias, debe vender un total de

5.7 Estado de resultado integral.

En el estado integral se muestra el resumen de operaciones comerciales y compara los

ingresos con los gastos para determinar periodos comunes y como las actividades y/u

operaciones de la empresa pueden considerarse rentables

Tabla 89. Estado de resultado integral.

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INGRESOS
VENTAS NETAS $ 452.040,00 $542.448,00 $650.937,60 $781.125,12 $937.350,14
Costos de Prestacion de
Servicio $ 328.680,00 $394.416,00 $473.299,20 $567.959,04 $681.550,85
UTILIDAD BRUTA $ 123.360,00 $148.032,00 $177.638,40 $213.166,08 $ 255.799,30
GASTOS
OPERACIONALES
Sueldos y salarios $ 54.350,56 $56.100,65 $57.89587 $59.731,17 $61.653,32
Nomina $ 54.350,56 $56.100,65 $57.89587 $59.731,17 $61.653,32
Gastos
Administrativos $15.6572,70 $15.947,51 $16.324,05 $16.184,16 $16.595,55
Luz $ 480,00 $ 495,46 $511,31 $ 527,52 $ 544,49
Agua $ 240,00 $247,73 $ 247,73 $ 255,58 $ 263,81
Teléfono $ 600,00 $619,32 $639,14 $ 659,40 $ 680,62
Internet $ 720,00 $ 743,18 $ 766,97 $791,28 $ 816,74
Arriendo $7.200,00 $7.431,84 $766966 $7912,79 $8.167,42
Contador $2.400,00 $2.477,28 $2556,55 $2.637,60 $272247
Depreciacion $3.932,70 $3.932,70 $3.932,70  $3.400,00  $3.400,00
Gastos De Ventas $19.560,00 $20.187,43 $20.829,61 $21.497,53 $22.184,56
Gastos de marketing $1.800,00 $ 1.857,96 $1917,41 $197820 $2.041,86
Bodeguero $10.800,00 $11.145,60 $11.498,92 $11.868,95 $12.247,76
Suministros de oficina $ 240,00 $247,61 $ 255,58 $ 263,73 $272,17
Vendedor $6.000,00 $6.193,08 $6.390,74 $6.59524  $6.806,01
Luz $ 480,00 $ 495,46 $511,31 $ 527,65 $ 544,51
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Agua
Gastos Financieros
Interés del préstamo

Total Gastos
UTILIDAD
OPERATIVA
Participacion de
trabajadores (15%)
Impuesto a la Renta
(22%)

UTILIDAD NETA
UTILIDAD NETA
ACUMULADA

$ 240,00
$5.702,86
$5.702,86
$95.186,12

$28.173,88
$4.226,08

$5.268,52
$18.679,28

$18.679,28

$247,73
$ 4.754,04
$ 4.754,04
$96.989,63

$51.042,37
$ 7.656,36

$9.544,92
$33.841,09

$52.520,38

$ 255,66
$ 3.652,69
$ 3.652,69
$98.702,22

$78.936,18
$11.840,43

$14.761,06
$52.334,68

$ 263,76
$2.374,30
$2.374,30

$272,25
$ 890,39
$ 890,39

$99.787,15 $101.323,83
$113.378,93 $ 154.475,47
$17.006,84 $23.171,32

$21.201,86 $28.886,91
$75.170,23 $102.417,24

$104.855,06 $180.025,29 $282.442,53

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Autora.

5.8 Estado de flujo de efectivo.

Aqui se muestra informacion sobre los cambios y fluctuaciones en el efectivo y

equivalentes de efectivo durante el periodo sobre el que se informa. Se detalla el

efectivo recibido y utilizado para las operaciones, inversiones y actividades financieras

de la empresa.

Tabla 90. Estado de flujo de efectivo.

PERIODOS Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
$452.040,0 $542.448,0 $650.937,6 $781.125,1 $937.350,1
Ingresos $0,00 0 0 0 2 4
$328.680,0 $394.416,0 $473.299,2 $567.959,0 $681.550,8
Costo de produccion $0,00 0 0 0 4 5
Sueldos y salarios $54.350,56 $56.100,65 $57.895,87 $59.731,17 $61.653,32
Nomina $54.350,56 $56.100,65 $57.895,87 $59.731,17 $61.653,32
Gastos $
Administrativos 15.6572,70 $15.94751 $16.324,05 $16.184,16 $16.595,55
Luz $480,00 $495,46 $511,31 $527,52 $544,49
Agua $240,00 $247,73 $247,73 $255,58 $263,81
Teléfono $600,00 $619,32 $639,14 $659,40 $680,62
Internet $720,00 $743,18 $766,97 $791,28 $816,74
Arriendo $7.200,00 $7.431,84 $7.669,66 $7.912,79  $8.167,42
Contador $2.400,00 $2.477,28  $2.556,55 $2.637,60  $2.722,47
Depreciacién $3.932,70  $3.932,70  $3.932,70  $3.400,00  $3.400,00

Gastos de Ventas
Gastos de marketing

$19.560,00 $20.187,43 $20.829,61 $21.497,53 $22.184,56

$1.800,00

$1.857,96
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Bodeguero
Suministros de oficina
Vendedor

Luz

Agua

Gastos Financieros

Interés del préstamo $0,00
Total gastos
Flujo antes de
participacion
Participacion de
trabajadores
Flujo antes de
impuesto

Impuesto a la renta
Flujo después de
impuesto

(+) Depreciaciones
(-) Pago de Capital
Préstamo

$0,00

$14.505,0

Capital de trabajo 0

Activos Fijos en
inversion 0

Flujo de Efectivo
Neto 0

DEPRE. $
ACUMULADA -

$65.342,5

$79.847,5

$10.800,00 $11.14560 $11.498,92

$240,00
$6.000,00

$480,00

$240,00
$5.702,86
$95.186,12
$28.173,88
$4.226,08

$23.947,80
$5.268,52

$18.679,28
$3.932,70

-$5.902,30

$0,00

$0,00

$16.709,69

$

3.932,70

$247,61
$6.193,08

$495,46

$247,73
$4.754,04
$96.989,63
$51.042,37
$7.656,36

$43.386,02
$9.544,92

$33.841,09
$3.932,70

-$6.851,12

$0,00

$0,00

$30.922,68

$
7.865,40

$255,58
$6.390,74

$511,31

$255,66
$3.652,69
$98.702,22
$78.936,18
$11.840,43

$67.095,75
$14.761,06

$52.334,68
$3.932,70

-$7.952,47

$0,00

$0,00

$48.314,92

$
11.798,10

$11.868,95
$263,73
$6.595,24
$527,65
$263,76
$2.374,30
$99.787,15
$113.378,9
3
$17.006,84

$96.372,09
$21.201,86

$75.170,23
$3.400,00

-$9.230,86

$0,00

$0,00

$69.339,37

$
15.198,10

$12.247,76
$272,17

$6.806,01
$544,51
$272,25

$890,39
$101.323,8
3
$154.475,4
7

$23.171,32
$131.304,1
5

$28.886,91
$102.417,2
4

$3.400,00

-$10.714,76

$0,00

$95.102,48

$
18.598,10

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Autora.

5.9 Evaluacién Financiera.

Una evaluacion financiera proporciona informacion financiera después de un estudio

analitico del entorno social, econémico y financiero para determinar si un proyecto

puede implementarse en términos de sostenibilidad social y econdmica. De ahi la tasa

de descuento, VAN y TIR; y el tiempo de amortizacion, puede establecer la sensibilidad

y comprobar el presupuesto del proyecto.
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Indicadores
TIRy VAN.

F1 F2 F3 F4 F5

vAV=—dtaroi tarer tare Tavor Tasos

Donde
A= Desembolso inicial
F= Flujo de caja anual
I = tasa de descuento o coste de oportunidad. (La tasa de descuento le resta valor al
dinero futuro, ya que a la hora de realizar célculos de dinero que no se ha percibido

debe considerarse depreciaciones y otros factores como la inflacion)

F1 F2 F3 F4 F5

VAN = A+ st gy ATy T a T T aa s

. (Venta — Costo)
Tir =+ *100%
venta

Las siglas VAN corresponden al Valor Actual Neto, mientras que el TIR es la Tasa
Interna de Retorno. Ambas férmulas se relacionan de forma directa con el flujo de caja
de los negocios y buscan hacer mas preciso el calculo del tiempo que un negocio tardara

en recuperar su inversion inicial

Tabla 91. Calculo de TIRY VAN

TIRY VAN
[ 15,00%
TIR 40,66%
VAN $86.430.24

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: Angela Pamela Cevallos Tacuri.
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Cada inversion implica una entrada y salida de fondos. Se necesita dinero para la
inversion y la rentabilidad. Para probar si el flujo de efectivo es menor que el flujo de
efectivo (es decir, si la inversion tiene un rendimiento positivo), el inversor suma los
flujos de efectivo. En este sentido, se utiliza el valor actual neto (VAN), que es la suma
del valor actual (PV) y todas las entradas y salidas. Los resultados muestran que el VAN
es de $86.430,24, lo que significa que el proyecto es rentable si el VAN es mayor que
cero (tabla).

Por otro lado, La tasa interna de retorno (TIR) es un método de flujo de efectivo
descontado que muestra la rentabilidad de un proyecto. La tasa interna de rendimiento
es la tasa de descuento a la que la suma de las salidas iniciales y los flujos de efectivo
descontados es igual a cero. En otras palabras, es la tasa de descuento a la que el valor
presente neto (VAN) es cero. Los resultados muestran que la TIR es de 40,66 % v el

proyecto es rentable de acuerdo con la siguiente tabla.

Tabla 92. Payback.

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Flujo de Caja Neto $16.709,69 $30.922,68  $48.314,92  $69.339,37 $95.102,48
Inversion Fija ~ -$65.342,50
Inversion Corriente  -$4.835,00

Resultado -$70.177,50 $16.709,69 $30.922,68  $48.314,92  $69.339,37 $95.102,48

PAYBACK -70.177,50 -53.467,81 -22.545,14 25.769,78 95.109,15 190.211,63

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Angela Pamela Cevallos Tacuri.

Como podemos ver en la tabla anterior la inversion es recuperada en el segundo afio
de gestion, ahora bien, para determinar con mayor exactitud el tiempo que tomara
recuperar la inversion aplicamos la siguiente formula:

io—b
Ft

Payback = a +

Donde:
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a es el numero del periodo inmediatamente anterior hasta recuperar el desembolso
inicial =1 afio

lo es la inversion inicial del proyecto = 70.177,50

b es la suma de los flujos hasta el final del periodo «a» =16.709,69

Ft es el valor del flujo de caja del afio en que se recupera la inversion = 30.922,68

70.177,50 — 16.709.69

Payback = 1
aybac + 30.922.68

Payback = 2,72
Este resultado nos indica que en 1,09 afios se recuperara la inversion, para saber esa
cantidad de tiempo en meses y dias se multiplica este resultado por 12,
Payback = 2,72 x 12
Payback = 32.64 meses o 2 afios,y 8 meses

Tabla 93. Costo de capital Ponderado.

FUENTE INVERSION PESO TASA PONDERACION
CAPITAL PROPIO $40.000,00 49,60% 7,44%
PRESTAMO $40.651,00 50,40% 15,00% 7,56%

TMAR 15,00%

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Autora

La tasa de retorno mas baja que un inversionista puede esperar de una empresa que
vende insumos médicos con materiales reciclados para el uso de desinfectantes y
productos de limpieza es la tasa de descuento (i). Con base en esto, la siguiente tabla
muestra el calculo de TMA, donde el peso total de la inversion propia es del 49,60 % de
los activos netos de $40.000, con un rendimiento esperado minimo del 15 %. Por el
contrario, un préstamo del 50,40% de $40.651 también tiene un rendimiento minimo del
15% sobre esa cantidad; Al multiplicar estos dos rendimientos por su peso, se obtiene
un rendimiento del 7.44 % para las acciones y del 7,56 % para el crédito, y al sumar

estos porcentajes, se obtiene una tasa de descuento del 15 %
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Tabla 94. Relacion costo beneficio.

RELACION COSTO BENEFICIO

Nro. INVERSION INGRESOS COSTOS FNE
0 - 80.651,50 - - - 80.651,50
1 452.040,00 423.866,12 28.173,88
2 542.448,00 491.405,63 51.042,37
3 650.937,60 572.001,42 78.936,18
4 781.125,12 667.746,19 113.378,93
5 937.350,14 782.874,67 154.475,47

INGRESOS $3.363.900,86
COSTOS $2.937.894,04
COSTOS+INV $2.857.242,54
RBC 1,18

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Autora

Desde el punto de vista econémico, la distribucion costo-beneficio demuestra la
correccion del proyecto, ya que la formula muestra que, por cada gasto incurrido, existe

una utilidad marginal de 1,18 veces la utilidad marginal, como se puede observar en la

tabla.
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CONCLUSIONES

En el anélisis del presente estudio del plan de negocios, los resultados obtenidos
donde se empled la herramienta de la encuesta aplicada a 82 clinicas y hospitales de
Quito que utilizan insumos médicos, se clarifica la necesidad institucional de proveerse
de este tipo de productos, debido al gran aporte ecoldgico que brindan estos en el area
de la salud del sector publico y privado. Se ha evidenciado una demanda potencial de
$3°477.234,00 en el norte de la ciudad que se podra cumplir con la demanda por parte
de la empresa MIMAMED, por su lado la demanda insatisfecha con la que podra
empezar la empresa serd de $452.040,00, esto desarrollandose imperantemente en el
giro exclusivo del negocio de la empresa.

El volumen de produccion se determiné al escoger los 4 principales insumos que se
utilizan en las clinicas y hospitales, los cuales son: batas descartables, depresoras de
lenguas, hisopos, fundas esterilizadoras, al sumar todas las unidades de estos cuatro
insumos se tuvo un volumen de produccion mensual de $45.000,00. Este indice de
volumen de adquisicién esta ligado preferente al inventario de la empresa a lo largo de
las actividades institucionales.

Para la busqueda de un eficiente giro del negocio se realiz6 el plano de gestién
procesal organica de la empresa para que cada uno de sus departamentos o areas
funcionen a su maxima capacidad para lo cual se buscé para el proyecto locales que
estén cerca de los hospitales principales del norte de la ciudad de Quito para una mejor
afluencia y accesibilidad de los clientes. Las areas que necesitard la empresa son:
gerencia, bodega, atencion al cliente, etc.

En el espectro del ordenamiento legal entre los sujetos procesales del sector publico
y privado se cumplioé con los diferentes permisos y procesos administrativos necesarios

para el acto constitutivo de la empresa, asi como se observo las diferentes normativas

149



entre las principales tributarias, laborales, ambientales con el propdsito de que las
actividades del negocio no se encuentren al margen de la ley y asi evitar problemas con
las autoridades correspondientes.

En la secuencia del plan de negocios como punto cumbre de la comercializacion se halla
el capitulo financiero donde se detall6 los diferentes estados financieros con la finalidad
de demostrar su rendimiento y viabilidad para que éstos presupuestos sirvan de
confianza de diferentes inversores sean publicos o privados, en el caso concreto de este
plan cumplio las expectativas superando los indicadores financieros que sirven como

punto de partida de la factibilidad del proyecto demostrando la rentabilidad del mismo.
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RECOMENDACIONES

De toda la informacion y documentacion recabada se recomienda la profunda y
dindmica investigacion del mercado que permitan el desarrollo de nuevos hitos de un
crecimiento sustentable de la empresa, como otro punto de recomendacion seria
desarrollar alertas de preferencias del consumidor de manera fluida ya que esto nos
permitiria conocer nuevos competidores en el mercado que puedan ser visualizados
como amenazas directas.

Otro punto de recomendacién y de vital importancia es conocer y discernir la
informacidn proporcionada por los proveedores ya que este flujo procesal dentro de la
empresa permitira la mejor optimizacion de recursos técnicos para que de mejor
rentabilidad a los ingresos de la empresa, asi como el precio unitario de los productos
comercializados.

En el proceso de la comercializacion de productos es el mas importante de la relacion
contractual, se tiene la obligacién de capacitar al personal para que ocupen dichos
cargos con eficiencia y optimizacion de resultados y asi poder palpar un real incremento
en ventas e ingresos de la empresa, de igual manera los asesores comerciales juegan un
papel fundamental ya que de su interaccion se ofrecerd un mejor servicio, siendo
capaces de resolver vicisitudes con los clientes en el instante de realizar la compra.

Como recomendacion de mi autoria tengo a bien en manifestar que para mayor
comercializacion y un abusivo incremento en el mercado se requiere la cooperacién
econdmica en primera instancia de los socios de ser el caso, en segundo lugar, la
cooperacion de terceras personas con capacidad financiera para asi incrementar
productos en nuestros catalogos poder ofertar y asi poder aumentar la cantidad de
trabajadores para que realicen las actividades dentro de la empresa y que exista mayor

utilidad.
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Por ultimo, se recomienda la elaboracion de los planes de contingencia de la empresa
debido a los ultimos acontecimientos que se han suscitado en el mercado a nivel
nacional y mundial se ha demostrado que las empresas que cuentan con los planes de
contingencia y su correcta implementacion no han sufrido consecuencias irreversibles

como despidos masivos de trabajadores y posible cierre de estas.
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ANEXOS
FORMATO DE ENCUESTA.
ENCUESTA PARA PLAN DE NEGOCIOS PARA LA COMERCIALIZACION
DE INSUMOS MEDICOS EN EL SECTOR NORTE DE LA CIUDAD DE
QUITO
La presenta encuesta tiene como finalidad busca recolectar informacion sobre las
preferencias de los consumidores a la hora de adquirir insumos médicos en concreto
sobre batas descartables, depresores de lengua, hisopos y fundas esterilizadoras.
Se solicita que responda cada pregunta de acuerdo con el contexto que le rodea.
1. Especificar el lugar en el que labora:

a. Hospital

b. Clinica

c. Consultorio

d. Otro, especifique

2. ¢Usted cuenta con un proveedor permanente de insumos médicos?
Si
No
3. Sisu respuesta es si, ¢le interesaria tener otro proveedor de insumos
meédicos?
Si
No
Tal vez

Nota: si su respuesta es no, termine la encuesta
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4. ¢Que aspecto principal deberia tener un proveedor de insumos medicos para

su negocio?
Entrega a tiempo Promociones Precios flexibles
Crédito Disponibilidad de stock

Otros (especifique)

5. ¢Usted adquiere alguno de estos insumos: batas descartables, depresor de
lenguas, hisopos, fundas descartables?
Si
No

Nota: si es no, termine la encuesta

6. ¢Con qué frecuencia adquiere los siguientes insumos médicos?
Batas descartables
Semanal Mensual Bimensual
Trimestral Semestral Anual

Depresor de lenguas

Semanal Mensual Bimensual
Trimestral Semestral Anual
Hisopos

Semanal Mensual Bimensual
Trimestral Semestral Anual

Fundas esterilizadoras

Semanal Mensual Bimensual
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Trimestral Semestral Anual

7. ¢Queé valor aproximado invierte cada mes en la compra del conjunto de
insumos batas descartables, depresor de lenguas, hisopos, fundas
esterilizadoras?

Batas descartables
Menos de 100 USD
Entre 101 a 500 USD
Entre 501 a 1000 USD
Entre 1001 a 1500 USD
Més de 1501 USD
Depresor de lenguas
Menos de 100 USD
Entre 101 a 500 USD
Entre 501 a 1000 USD
Entre 1001 a 1500 USD
Més de 1501 USD
Hisopos
Menos de 100 USD
Entre 101 a 500 USD
Entre 501 a 1000 USD
Entre 1001 a 1500 USD
Més de 1501 USD
Fundas esterilizadoras

Menos de 100 USD
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Entre 101 a 500 USD
Entre 501 a 1000 USD
Entre 1001 a 1500 USD

Mas de 1501 USD

8. ¢Conoce los beneficios del material biodegradable?
Si

No

9. ¢Estaria dispuesto a adquirir insumos médicos elaborados con material
biodegradable?
Si
No

Tal vez

10. ¢ Cuél de los siguientes aspectos cree usted que influye a mayor medida al
momento de adquirir insumos médicos biodegradables? Sefiale dos aspectos
mas relevantes:

Calidad

Proximidad

Precio

Marcas del producto

Variedad de productos
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11. ¢ Cual de los siguientes precios estaria dispuesto a pagar por la unidad de bata
descartable?
a. 1.50
b. 1.25

c. 1.75

12. ¢ Cudl de los siguientes precios estaria dispuesto a pagar por el paquete de 500
unidades de depresor de lenguas?
a. 1.00
b. 0.59

c. 0.75

13. ¢ Cudl de los siguientes precios estaria dispuesto a pagar por la unidad de fundas
esterilizadoras?
a. 1.00
b. 0.59

c. 0.75

14. ¢Cual de los siguientes precios estaria dispuesto a pagar por la unidad de
hisopos?
a. 1.00
b. 0.59

c. 0.75

15. Al momento de realizar la compra de estos productos usted prefiere:
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Locales fijos.
Tiendas virtuales

Proveedor que entrega en su lugar de trabajo
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