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RESUMEN EJECUTIVO

La presente disertacion se llevd a cabo en la ciudad de Quito, dirigido a la venta de
medicamentos OTC (Over the counter), al mercado de consumo farmacéutico. El principal
objetivo fue realizar la planeacion financiera en las areas criticas de la empresa. En este analisis
se encamina a brindar a los propietarios de la compafiia, una herramienta administrativa
financiera que ayudara directamente a la toma de decisiones, contribuyendo a que Dealers Group

S.A, no presente los mismos problemas que afos atras los adquirio.

Mediante la recopilacion de informacion de la empresa de afios anteriores, se aspira a cumplir
los objetivos antes mencionados. Principalmente se obtendran los datos de afios anteriores de la
compafiia, también se obtendran datos del Banco Central del Ecuador, Ministerio Coordinador

de Produccién, Empleo y Competitividad, INEC, Ministerio de Salud Publica entre otros.

La disertacion de grado se compone de ocho capitulos los cuales han sido desarrollados a la

necesidad propuesta.

En el primer capitulo se encuentra la informacién mundial y del Ecuador del estado actual de la

industria farmacéutica, mercado de medicamentos OTC y el entorno juridico de los

medicamentos en el Ecuador.

Xi



El capitulo dos describen la situacion actual de la empresa, los clientes, productos y servicios,
proveedores, activos, pasivos, organigrama con el objeto obtener sus fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas, analisis PEST y analizar el modelo de las 5 fuerzas de PORTER.

En el capitulo tres hace una descripcion del plan estratégico, objetivos corporativos, estrategias

gue se van implementar en el periodo 2014-2018.

El capitulo cuatro se desarrolla los presupuestos de ventas, promocion, inventario productos
terminados e inversiones y financiamiento. Mientras que el capitulo cinco se obtuvo los

presupuestos de costos y gastos.

A continuacion en el capitulo seis se enfoca en los estados financieros proforma, presupuesto

de caja, estado de resultados y estado de situacién financiera.

El capitulo siete describe indices financieros relevantes el capital de trabajo necesario para

operar y la determinacion del VAN y TIR que determinan la rentabilidad del proyecto toda la

informacidn para realizar este analisis se lo obtiene realizando los balances proyectados.

Finalmente en el capitulo ocho se presentan las conclusiones y recomendaciones de la

investigacion.
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INTRODUCCION

El consumo de medicamentos de venta libre 0 OTC (Over the counter) en el Ecuador ha
aumentado en los Gltimos afios, la automedicacion es uno de los factores que incrementa la
demanda en este tipo de productos. Dealers Group S.A es una empresa comercial creada en
Abril de 2009, dedicada a la distribucion de medicamentos OTC al canal de consumo

farmacéutico en la ciudad de Quito.

Debido a los problemas que la empresa manejo en afios anteriores, debido principalmente a su
manejo erréneo en el area financiera entre los principales ingresos y egresos de efectivo,
presupuesto de ventas, manejo de inventarios, inversiones y financiamiento, presupuestos

costos y gastos, estados financieros y al no poseer evaluacién econdmica financiera.

Identificamos la situacion actual de la empresa para obtener las fortalezas, oportunidades,
amenazas Yy debilidades, las diferentes variables que afectan al negocio y su relacién con los

clientes, proveedores.

La investigacion es descriptiva, se interpretd el comportamiento de variables externas que
influyen en el negocio, variables internas de la compafiia mediante datos de la empresa de los
anos anteriores, experiencia en el negocio de laempresa, comentarios y observaciones realizadas

por el gerente general.



Aplicamos técnicas estadisticas para validar la informacién mediante la utilizacion de Excel,

Word y Power Point. Establecimos las conclusiones mediante cuadros y graficos.

Esta tesis determind la vision y mision, objetivos corporativos, estrategias y planeacion
financiera a seguir la compafiia en el periodo 2014-2018 para determinar la factibilidad

econdmica del proyecto y las implicaciones financieras en la rentabilidad de la inversion.



1.1

1. ESTADO ACTUAL DE LA INDUSTRIA FARMACEUTICA

Industria farmacéutica

La industria farmacéutica a lo largo del tiempo ha logrado un sinnimero de avances que
ha beneficiado y ayudado al desarrollo de la humanidad mediante avances cientificos y

tecnoldgicos.

La Industria Farmacéutica surgié como resultado de algunas actividades orientadas a la
obtencion de sustancias utilizadas en la medicina. Las primeras materias primas
empleadas para la elaboracion de medicamentos fueron las plantas medicinales, de las
cuales, poco a poco, fueron descubriendo sus beneficios basandose en los diferentes

métodos de curacion de las antiguas sociedades.

La mayoria de los medicamentos, como se conocen actualmente en sus numerosas
presentaciones son: pastillas, céapsulas, inyectables, entre otros, que innovaron su
presentacién muy recientemente. Durante cientos de afios atras, los seres humanos se
restringieron al uso de plantas medicinales y algunas sales, cuyas propiedades curativas

fueron descubiertas con el transcurso del tiempo.



El conocimiento se traspasaba de modo verbal y de generacion en generacion, sin tener

las caracteristicas cientificas de cada producto o planta. (Belisle, 1988, pag. 12)

Este escenario promovié transformaciones; en especial en Europa, en los siglos XVIy
XVII, “la profesionalizacion del cuerpo médico” se convirti6 en tendencia. La
recoleccion de informacion de las enfermedades, y sobre todo las autopsias, permitieron
ordenar el conocimiento médico de la época. El principal elemento de este desarrollo
fueron diagndsticos, mediante la constatacion de los sintomas (sintomatologia), que

permitian comprobar con mayor o menor precision el tipo de enfermedad. (Belisle, 1988,

pag. 12)

Frente a este cambio, el conocimiento popular paso a segundo plano. La ciencia quimica
daba sus primeros pasos; se conseguia extraer elementos activos de las plantas y

proporcionar sustancias mas fuertes para la curacion de muchas enfermedades.

Asi se puede sefialar que el avance histérico de la industria farmacéutica resulta de la
evolucion del conocimiento sobre las plantas y la extraccion del principio activo de otros

elementos naturales.

Al inicio, la extraccion se realizaba manualmente, lo que impidio la produccion masiva
de los primeros medicamentos. La revolucion industrial del siglo XVIII provoco una
aceleracion de los descubrimientos que forjaron la ciencia de la quimica moderna.

(Belisle, 1988, pag. 13)



La gran revolucion farmacéutica ocurrio a principios del siglo XIX y la primera mitad
del siglo XX cuando se descubrié como aislar las sustancias activas de las plantas,
iniciandose con la morfina en 1814 y la quinina en 1818. La produccion a gran escala se
inicio en la década de 1870 con la mecanizacion de las operaciones. El descubrimiento
de lainsulinay de la adrenalina en los afios 1920, asi como una serie de nuevas sustancias

en la década de 1930, revolucionando las practicas médicas. (Belisle, 1988, pags. 13-14)

1.1.1 Industria farmacéutica mundial

La Industria Farmacéutica actualmente es un sector fundamental en todo el
mundo, dedicada a la fabricacion y preparacion de productos quimicos
medicinales para la prevencion o tratamientos de enfermedades y aparece como
consecuencia de la ramificacion de la quimica, especializada en la produccion,
comercializacion de sustancias y medicamentos que satisfacen en su forma mas

general las necesidades de la salud. (Aguilar Ibeth., 2003, pag. 3)

En el grafico N° 1 se puede observar el proceso de fabricacion en la industria

farmacéutica.



Grafico N°1
Proceso de fabricacion en la industria farmacéutica
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Fuente: ENCICLOPEDIA DE SALUD Y SEGURIDAD EN EL TRABAJO
[http://bit.ly/1atBOHF]. p. 5
Elaborado por: Bernardo Apunte Romero



Como se observa en el grafico, en las operaciones de fabricacion farmacéutica
se puede distinguir entre la produccion béasica de principios activos a granel y la
fabricacion farmacéutica. Ademas se observan tres tipos de procesos:
fermentacion, sintesis de productos quimicos organicos y extraccién bioldgica y

natural.

De acuerdo a la International Federation of Pharmaceutical Manufacturers
Associations, “Promover y apoyar la adopcion de altos estandares de practicas
de fabricacion y control de calidad de los productos farmacéuticos.

Contribuir experiencia en el sector y fomentar las relaciones de colaboracion y
alianzas con organizaciones internacionales dedicadas a la mejora de la salud
publica, especialmente en el desarrollo y emergentes.

Se consigue el contacto regular y el intercambio de experiencias y coordinar los

esfuerzos de los miembros hacia el logro de estos objetivos. (IFPMA, 2014)

En 1930 se inicia la mecanizacion de los procesos de elaboracion en los Ilamados
Laboratorios Farmacéuticos, que preparan formulas de medicamentos éticos o
especialidades médicas, unas veces a mano y otros ayudados por maquinas.

(Centro de Desarrollo Industrial del Ecuador, 1979, pag. 29)

La revolucion de la industria farmacéutica fue después de la Segunda Guerra
Mundial. La mayor inversion internacional en el sector farmacéutico fue en
paises como Alemania, Estados Unidos, Francia, Gran Bretafia, Suiza; mientras

el resto del mundo debia importar para satisfacer su demanda. La emprendedora



expansion de la produccion en las diferentes zonas del mundo con la creacion de
filiales por parte de los grandes laboratorios les permitioé convertirse en empresas
multinacionales y conseguir, muchas veces, el monopolio del mercado en

algunos farmacos.

La mayoria de las filiales fueron creadas en los paises industrializados. En los
paises en vias de desarrollo, llamados del ‘tercer mundo’, la inversion fue escasa
y bastante desigual entre las regiones. En Africa se establecieron en el sur del
continente para proveer a los colonos y a los militares radicados en las colonias.
Asia no conto con ninguna inversion en el sector farmacéutico, mientras que en
América Latina esta fue escasa y solo se logro el establecimiento de instalaciones

en los paises mas grandes de la region, como Argentina y Brasil.

En la década de 1950, las filiales comenzaron a invertir en los paises
latinoamericanos y otros en vias de desarrollo cuando se produjo la
internacionalizacion de la produccion, es decir, el fraccionamiento de las
actividades productivas en distintos paises que permitio el fortalecimiento de las

multinacionales.

Las estrategias de penetracion que utilizaron estas empresas se desarrollaron en

tres etapas:

La primera y mas sencilla fue inundar el mercado con sus propios productos a fin

de debilitar la competencia nacional (en caso de que la competencia nacional tuvo



la posibilidad de desarrollar) para asi asegurarse un monopolio en el mercado

local.

La segunda fue asociarse con empresas locales, publicas o privadas para
desarrollar algunas etapas productivas a fin de eliminar todo tipo de arranque de

la produccion nacional farmacéutica.

La tercera fue la creacion de filiales propias que arrancaron velozmente el
mercado local imponiendo sus propias reglas y marcas en cuanto a la produccion

y comercializacion.

Los modernos avances cientificos y tecnologicos aceleran el descubrimiento y
desarrollo de productos farmacéuticos innovadores dotados de mejor actividad

terapéutica y menos efectos secundarios. (Tait, 2012, pag. 3)

Las compafiias farmacéuticas en la actualidad se ven en la necesidad de, afio a
afio, invertir en nuevas técnicas, en fabricacién de moléculas mas complicadas y
en compra de aparatos cada vez mas costosos que han incrementado
considerablemente los precios de los medicamentos. Estas dificultades se ven
acrecentadas por la presion para disminuir los precios, ante la preocupacion de
los gobiernos por el envejecimiento de la poblacion y el acceso limitado a los
medicamentos en los paises en vias de desarrollo. Ademas del consiguiente
aumento de los gastos sanitarios, que significan una proporcion cada vez mayor

de los presupuestos estatales.
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La industria farmacéutica no solo afronta el coste de la investigacion, sino
también el de las inversiones para el lanzamiento de un nuevo farmaco, debido
al mayor nimero de ensayos clinicos obligatorios antes de su mercantilizacion.
Este es el resultado de una legislacion mas juiciosa, que se encamina a mejorar

la seguridad de los pacientes.

A continuacion se puede ver en el cuadro N°1 las 20 farmacéuticas con mas

ventas en el mundo.
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Cuadro N°1
Ventas de las 20 empresas farmacéuticas més grandes
2013 Rank Compaiiia Ventas 2012 (USD billones)

1 Pfizer $ 47.404
Nueva York, EE.UU

2 Novartis $45.418
Basel, Suiza

3 Merck $41.143
Nueva Jersey, EE.UU

4 Sanofl $38.370
Paris, Francia

5 Roche $37.542
Basel, Suiza

6 GlaxoSmithklIne $33.107
Brentford, Inglaterra

7 AstraZeneca $27.064
Londres, Inglaterra

8 Johnson & Johnson $23.941
Nueva Jersey, EE.UU

9 Abbott $23.119
Illions, EE.UU

10 |EllLHly $18.509
Indiana, EE.UU

11 | Teva $17.681
Petach Tikva, Israel

12  |Amagen $16.639
California, EE.UU

13 | Takeda $15.173
Osaka, Japén

14 | Bayer $14.734
Leverkusen, Alemania

15 BoehrInger Ingelhelm $13.686
Ingelhelm, Alemania

16 Novo Nordisk $13.478
Bagsvaerd, Dinamarca

17 Bristol-Myers Squlbb $13.155
Nueva York, EEUU

18 Dallchl Sankyo $11.019
Tokio, Japon

19 Astellas Pharma $10.835
Tokio, Japén

20 Gllead Sciences $9.398
California, EE.UU

Fuente: Company Financial Statements, SEC 10k reports, other Pharma
Exec estimates, and contributions the EvaluatePharma Industry Sales
Surveys.

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero
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Como se puede observar en el cuadro N° 1, se encuentran las 20 empresas
farmacéuticas con mayores ventas realizadas en el afio 2012, de las cuales, ocho
empresas son estadounidenses; tres japonesas; dos suizas, inglesas y alemanas;
y, una francesa, danesa e israelita. Se puede concluir que las mayores ventas son
registradas por empresas de Estados Unidos debido a su gigantesca poblacion y

mercado.

Un comportamiento interesante dentro de la industria ha sido su incursién en los
mercados emergentes del grupo BRICMT (Brasil, Rusia, India, China, México y
Turquia), donde la apertura y ambiente de negocios permite el crecimiento en
estos mercados y deben desarrollarse de manera “personalizada” teniendo en
cuenta las caracteristicas de cada pais y regién. Es por eso que las empresas
farmacéuticas con mas ventas en los mercados emergentes seran aquellas
compafiias que sepan cémo implantar un balance entre su conocimiento del
mercado global y el enfoque adaptado para este tipo de mercados. (Buente M,

2012, p. 4)

El sector farmacéutico se esta beneficiando del crecimiento de la clase media en
India y en China, mercados que juegan un papel importante en la fabricacion de
principios activos para la industria farmacéutica. Sin embargo, debido al
crecimiento del mercado, la regulacion y los medios de control en estos paises
son todavia insuficientes, no existe una intervencion adecuada de los gobiernos,
por lo que ciertos mercados europeos que importaban sus APl (Active

Pharmaceutical Ingredient) o principios activos desde la India o China han visto
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la necesidad de incurrir en esfuerzos extras para el control de calidad de los
mismos; 0, en casos mas extremos, suspender el comercio de estos API, ya que
la regulacion del mercado a traves de la EMA (European Medicine Agency) y
FDA (Food and Drug Administration) no permite su comercializacion por la falta

de calidad de los mismos. (Buente M, 2012, p. 6)

Los fabricantes a escala mundial de materias primas (API) y productos
intermedios estan concentrados en China, India y, en menor medida, Italia y
Espafia, que fabrican méas del 50% de las materias primas que usan las empresas

farmacéuticas. (Consult, 2013, pag. 9)

Con el desarrollo econémico mundial, la produccion y comercializaciéon de
medicamentos se caracterizo por la distribucion desigual alrededor del mundo.

(Belisle, 1988, pag. 26)

Desde el afio 2004, la industria farmacéutica mundial basa su principal estrategia
en crecer, consolidar e innovar. Este sector, en todo el mundo, busca alianzas e
integraciones, y muchas veces compra empresas farmacéuticas con capitales
economicos bajos para aumentar sus ventas y su capital dentro de paises con
economias de escala con el fin de disminuir costos y acrecentar nuevos productos

al mercado. (Jiménez 1., 2005, pag. 175)
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Industria farmacéutica ecuatoriana

El Ecuador se integré a esta industria como proveedor de materia prima debido a
la diversidad de plantas con beneficios curativos que posee. Pero desde 1900
hasta 1910 se crearon pequefios laboratorios, sobre todo en Guayaquil, con el fin
de mejorar las condiciones de salubridad en virtud de que las compafiias
extranjeras obligaron a las autoridades nacionales de esa época a iniciar un
programa de erradicacion de enfermedades infecciosas y de esa forma evitar la

contaminacion y propagacion de estas entre sus habitantes. (Aguilar Ibeth., 2003,

pag. 12)

Con la fundacion de los “Laboratorios Industriales Farmacéuticos Ecuatorianos
—LIFE-, 1940, se inicia la mecanizacion de la elaboracion de productos
medicinales; y es mediante este paso que se logré la industrializacion. (Centro de

Desarrollo Industrial del Ecuador, 1979, pag. 30)

A partir de la creacion de “Laboratorios LIFE”, los niveles de desarrollo de la
Industria Farmacéutica en América Latina ubicaron al Ecuador en el Grupo llI,
de cinco existentes, siendo el Grupo V el de mayor desarrollo y el Grupo | el que

depende totalmente de la importacion de los productos. (Aguilar Ibeth., 2003,

pag. 12)
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En el Grupo Il se encuentran los paises que fabrican productos a granel sencillo
a partir de productos intermedios, elaboran productos de consumo popular y

productos éticos.

Por el tamafio reducido de su mercado interno y por su débil poder adquisitivo,
el Ecuador no fue un pais altamente atractivo para las empresas multinacionales.
Sin embargo, esta situacion cambio a partir del boom petrolero en 1970. El
despegue econdmico del pais dio como resultado un mayor interés de inversién
de varias empresas extranjeras y como resultado se puede apreciar que por cada
farmacéutica con capital nacional existian dos con capital extranjero. (Aguilar

Ibeth., 2003)

Dentro de la industria farmacéutica ecuatoriana se puede identificar cinco tipos

de empresas:

e Laboratorios que elaboran exclusivamente sus productos.

e Laboratorios que elaboran y comercializan sus productos.

e Empresas que elaboran y comercializan sus productos y los de otras
empresas.

e Empresas que comercializan productos elaborados por otros laboratorios en
el pais.

o Empresas que comercializan productos importados. (Aguilar Ibeth., 2003,

pag. 13)
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Entre los principales laboratorios que permitieron el desarrollo de la industria
farmacéutica en el Ecuador deber mencionarse a Laboratorios Life, Nifa,

Acromax.

Actualmente se han unido Laboratorios Tofys, MK, New Yorker, Le Sante,
Genfar hasta lograr un desarrollo importante del sector farmacéutico,
principalmente porque el Gobierno promueve las compras publicas, lo que
impulsa a la industria nacional. (EKOS, Ranking empresarial 2011 top 1000,

2012, pag. 128)

Pero la industria farmacéutica ecuatoriana también se ha visto afectada por

algunas politicas del Gobierno actual, entre las principales:

e Precios congelados durante 10 afios,
e Escaso apoyo de las autoridades para el desarrollo del sector,
e Falta de un reglamento de fijacion de precios que apoye a la industria

nacional.

En el Ecuador, el 90% de las muertes es el producto de enfermedades
respiratorias y diarrea. En Colombia, por ejemplo, con campafias informativas,
educativas y de prevencion, se ha logrado reducir en un 50% este tipo de muertes.

Por ello el pais también ha tomado medidas contra estas enfermedades.
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Las actividades en este sector también han tenido una importante
evolucion en los ultimos afios. Su desarrollo ha ido de la mano de la salud
publica, ya que ha sido uno de los rubros en los que mas se ha invertido
en los Gltimos afios. Dentro de las cuentas nacionales, ensefianza y Salud
se presentan como un sector con un crecimiento promedio anual del PIB
sectorial de 4,84% en los 3 ultimos afios. (EKOS, Ranking empresarial
2012 top 1000, 2013, pag. 56)

Afio a afio, en el pais se incrementan los recursos para garantizar y mejorar la
salud de los ecuatorianos y disminuir considerablemente las principales causas

de morbilidad en el pais que pueden ser evitadas con la prevencion.

Grafico N° 2: Evolucién Ventas Sector Farmacéutico

Evolucion Ventas Sector Farmacéutico

(Millones USD)
1949,92
1707
1379 1480
2008 2009 2010 2011

Fuente: Revista Ekos No. 207 y No. 221
Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

Desde el afio 2008 a 2011, la industria farmacéutica ecuatoriana crecié en un

41,40%. En cuanto a la distribucion del mercado farmacéutico nacional se ve una
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marcada tendencia de consumo de medicamentos importados debido a la baja
oferta que presenta el mercado nacional, ya que la industria se ha centrado en la
comercializacion de medicamentos. Solo el 20% de los medicamentos es de

produccion nacional; mientras que el 80% es extranjera en el afio 2013.

Asi como los productos farmacéuticos que se consumen en el Ecuador son
mayoritariamente importados, las inversiones y capitales en el sector tienen gran
influencia extranjera, reduciendo a 87 de las 319 empresas participantes en el

mercado aquellas que tienen origen nacional. (Consult, 2013, pag. 34)

Gréfico N° 3: Origen de los laboratorios que operan en Ecuador

Laboratorios que operan en Ecuador

B Nacional HEEuropeo i Americano HAsidticos M Latinoamericanos

Fuente: Delfos Consult, febrero de 2013, Propuesta de una Politica Farmacéutica
Nacional, [diapositivas de PowerPoint], pag. 34
Elaborado por: Bernardo Apunte Romero
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A continuacion se presenta un cuadro N° 2 de las principales empresas

farmacéuticas del Ecuador:

Cuadro N° 2
Ingresos de las 10 empresas farmacéuticas mas grandes de Ecuador
Ranking . VENTAS (USD MILLONES)
Compafiia
2012 2010 2011 2012
1 Roche S.A. 68,7 90,12 117,79
2 Bayer S.A. 97,79 109,95 106,45
3 Johnson & Johnson S.A. 71,92 79,71 83,92
4 Pfizer Cia. Ltda. 66,11 79,59 80,79
5 Abbott Cia. Ltda. 55,29 62,34 71,77
6 Novartis S.A. 58,39 67,88 69,89
7 Acromax S.A. 28,49 43,11 67,53
8 Life C.A. 41,32 36,64 49
9 GlaxoSmithKline S.A. 39,59 43,02 45,82
10 Merck C.A 52,23 52,05 45,02

Fuente: Revista Ekos No. 232
Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

En el cuadro se puede observar, nueve de las 10 empresas son multinacionales;
solo Laboratorios Life es ecuatoriana, 1o que nos indica que el mercado nacional
estd completamente cubierto de inversion extranjera. Por este motivo, una de las
politicas gubernamentales es el apoyo a la industria farmacéutica nacional, como

parte del programa de apoyo a todo producto elaborado en el pais.

Es por esto que el gobierno esta impulsando la produccién y la competitividad
del pais hacia el futuro. ElI cambio de matriz productiva es la prioridad namero

uno del Gobierno en los proximos cuatro afios. Este cambio se genera a partir del
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desarrollo de las industrias béasicas, intermedias, Mipymes y conexas. (EKOS,

Ranking empresarial 2012 top 1000, 2013, pag. 187)

Los ejes transversales que rigen el cambio son:

Incremento en la productividad,

Incremento de exportaciones,

Diversificacion de la produccion,

Diversificar mercados.

Estos ejes estdn conectados dentro del encadenamiento productivo; asi una
empresa elabora su producto, busca su mercado nacional e internacional, exporta,
se promociona acompafado del Estado que puede invertir en publicidad bajo el
sello de marca pais, para reafirmar que es un producto de primera calidad. A esto
se suma el respaldo de un crédito productivo en el cual se esta trabajando sobre
los requisitos necesarios. (EKOS, Ranking empresarial 2012 top 1000, 2013, pag.

187)

El Estado prioriza algunos sectores. El cuadro N° 3 se puede ver a continuacién

las industrias por orden de prioridad.
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Cuadro N° 3
Industrias por orden de prioridad

Industrias priorizadas

Sector Industria
Bienes 1) Alimentos frescos y procesados
2) Biotecnologia (bioquimica y biomedicina)
3) Confecciones y calzado
4) Energias renovables
5) Industria Farmacéutica
6) Metalmecanica
7) Petroquimica
8) Productos forestales de madera
Sector Industria
Servicios 9) Servicios ambientales
10) Tecnologia (software, hardware y servicios informaticos)
11) Vehiculos, automotores, carrocerias
12) Construccion
13) Transporte y logistica
14) Turismo

Fuente: Senplades
Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

Los sectores priorizados, asi como las industrias estratégicas, seran los que
faciliten la articulacion efectiva de la politica publica y la materializacion de esta
transformacion, ya que permitiran los establecimientos de objetivos y metas

especificas en cada industria. (EKOS, Ranking empresarial 2012 top 1000, 2013,

pag. 188)

1.2 Medicamentos OTC

Medicamentos de venta libre, asimismo llamados Over the Counter (OTC por sus siglas

en inglés).
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1.2.1 Mercado de medicamentos OTC en el mundo

Los medicamentos OTC tienen aspectos favorables y no favorables, ya que se
permite su uso sin supervision médica para el remedio de una serie de
sintomatologias (dolor de cabeza, fiebre, gripe, acidez estomacal, etc.). La
automedicacion con productos OTC es una forma de autocuidado de la salud, y
no debe catalogarse como una préactica peligrosa. La Organizacién Mundial de la
Salud (OMS) ha promovido la automedicacion responsable con medicamentos
OTC subrayando la importancia de la informacion dirigida a los usuarios para

lograr su uso adecuado. (Wirtz V., 2009, pag. 179)

Los laboratorios farmacéuticos dividen sus areas en dos: éticos con sus
subdivisiones (receta médica necesaria) y la de consumo (receta médica no

necesaria, venta libre).

En los ltimos afios, los productos farmacéuticos de venta libre (OTC) han
cobrado una mayor importancia entre el publico en general, ya que estos brindan
una solucion rapida y asequible a ciertas dolencias o necesidades de bienestar

fisico que se presentan con frecuencia. (Delgado, 2001, pag. vii)

En la mayoria de paises de Latinoamérica es muy comdn la automedicacion,
resultado de un aumento en la comercializacién y venta de estos productos. Es

por eso la importancia y aporte que las multinacionales farmacéuticas y las
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empresas nacionales proporcionan a cada pais en la venta y publicidad para asi

lograr una mayor utilidad en las actividades de la empresa.

Por otro lado, la automedicacion puede resultar negativa, puesto que los
consumidores llegan a abusar de ella sin la supervision de un profesional de la
salud. Ademas, el costo elevado de los medicamentos €ticos, en especial en paises
en vias de desarrollo, provoca que los productos OTC sirvan de reemplazo de
aquellos que se venden con receta. Esto podria resultar en un agravamiento de

enfermedades o padecimientos de una persona.

Mercado de medicamentos OTC en el Ecuador

Como consecuencia de lo anteriormente anotado, tanto los laboratorios
farmacéuticos como las distribuidoras que comercializan productos OTC en el

pais se ven en la obligacion de abarcar este mercado.

En el Ecuador, el mercado nacional es atendido mediante cinco representantes,
quienes, a su vez, cuentan con una red de comercializacion para la venta de
productos éticos y también de la linea de medicamentos OTC:

1. Quifatex, que distribuye a Su Farmacia;

2. Difare, que distribuye a Cruz Azul, Pharmacys y Farmacias Comunitarias;
3. Farcomed, que distribuye a Fybeca y Sana Sana;

4. Sumelab, que distribuye a Farma Red y Farma descuento; v,

5. Farmaenlace, que distribuye a Medicity y Farmacias Econdmicas.
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Es necesario aclarar que ninguno de estos representantes se dedica a la
distribucion y venta en canales de distribucion minoristas como son las tiendas,
supermercados, bazares o farmacias no asociadas a las cadenas expuestas

anteriormente.

Debido a estas razones, muchas veces estos negocios adquieren productos
falsificados o de contrabando por los bajos precios, sin darse cuenta que ponen

en riesgo la salud de los consumidores.

1.3 ENTORNO JURIDICO DE LOS MEDICAMENTOS EN EL ECUADOR

1.3.1 Politicas gubernamentales

Las politicas gubernamentales van encaminadas a la proteccion de todo el

sistema nacional de salud:

Art. 32.- La Salud es un derecho que garantiza el Estado, cuya realizacién se
vincula al ejercicio de otros derechos, entre ellos el derecho al agua, la
alimentacion, la educacion, la cultura fisica, el trabajo, la seguridad social, los
ambientes sanos y otros que sustentan el buen vivir. (MSP, Ministerio de Salud

Publica del Ecuador, 2010)
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Art. 361.- El Estado ejercera la rectoria del Sistema de Salud a través de la
autoridad sanitaria nacional, sera responsable de formular la politica nacional de
salud, y normara, regulara y controlara todas las actividades relacionadas con la
salud, asi como el funcionamiento de las entidades del sector. (MSP, Ministerio

de Salud Publica del Ecuador, 2010)

Con respecto al acceso de medicamentos de los ecuatorianos y lo que el Estado
garantiza en la ley Organica de Salud: Art. 363.- Inciso 7. Garantizar la
disponibilidad y acceso a medicamentos de calidad, seguros y eficaces, regular
su comercializacién y promover la produccion nacional y la utilizacion de
medicamentos genéricos que respondan a las necesidades epidemioldgicas de la
poblacién. En el acceso a medicamentos, los intereses de la salud publica
prevaleceran sobre los econdémicos y comerciales. (MSP, Ministerio de Salud

Pablica, 2011)

En el capitulo Il de la Ley Organica de Salud Art. 6.- inciso 6. Formular politicas
y desarrollar estrategias y programas para garantizar el acceso y la disponibilidad
de medicamentos de calidad, al menor costo para la poblacién con énfasis en

programas de medicamentos genérico.

Art. 154.- El estado garantizara el acceso y disponibilidad de medicamentos de
calidad y su uso racional, priorizando los intereses de la salud publica sobre los

economicos y comerciales.
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Que, la Ley Organica de Salud manda:

Art. 137. Estan sujetos a registro sanitario los alimentos procesados, aditivos,
alimentarios, medicamentos en general, productos nutracéuticos, productos
bioldgicos, naturales procesados de uso medicinal, medicamentos homeopaticos

productos dentales; dispositivos medicos.

Art. 138. La autoridad sanitaria nacional a través de su organismo competente,
Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA), quien
ejercera sus funciones en forma desconcentrada, otorgara, suspendera, cancelara
o reinscribira el certificado de registro sanitario, previo el cumplimiento de los
tramites, requisitos y plazos sefialados en esta Ley y sus reglamentos de acuerdo
a las directrices y normas emitidas por la autoridad sanitaria nacional. (MSP, Ley

Organica de Salud, 2010)

En el registro oficial No. 335, acuerdo 586 expedir la reforma al reglamento de
registro sanitario para medicamentos en general Capitulo | Del Registro

Sanitario:

Art. 1.- Para la fabricacion, importacion, exportacion, comercializacion,
dispensacion y expendio de medicamentos en general, se requiere de forma

obligatoria obtener el respectivo registro sanitario.



1.3.2

27

El certificado de registro sanitario se emitird a nombre de un titular que sera el
responsable de su utilizacion y tendra un formato Unico aprobado por la autoridad

sanitaria nacional. (MSP, Ley Organica de Salud, 2010)

Restriccion medicamentos OTC

En la ley orgéanica de salud nos indica el Art. 259.- Medicamento de venta libre.-
Es el medicamento oral o topico que por su composicién y farmacoldgica de sus
principios activos, es autorizado para ser expendido o dispensado sin

prescripcion facultativa.

En los articulos 20 del Reglamento a la Ley Orgéanica de Salud nos aclara el
concepto de medicamentos segun la ley: Art. 20.- Para fines de aplicacion de la
ley se entendera como medicamentos esenciales aquellos que satisfacen las
necesidades de la mayor parte de la poblacion y que por lo tanto deben estar
disponibles en todo momento, en cantidades adecuadas, en formas de
dosificacion apropiadas y a un precio que esté al alcance de todas las personas.

(MSP, Ley Orgéanica de Salud, 2010)

En el Ecuador las leyes nos aclaran sobre la venta de medicamentos: Art. 2.- Las
farmacias son establecimientos farmacéuticos autorizados para la dispensacion,
expendio de medicamentos de uso y consumo humano, especialidades

farmacéuticas, productos naturales procesados de uso medicinal. (MSP,
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Reglamento de control y funcionamiento de los establecimientos farmacéuticos,

2008)

Esto quiere decir que ningun otro lugar puede vender o expender productos
farmacéuticos y aqui encontramos una de las primeras restricciones de los
medicamentos OTC para que estos puedan ser vendidos en tiendas,

micromercados o bazares.

En el capitulo V del Reglamento de Control y Funcionamiento de los

establecimientos farmacéuticos:

Art. 25.- La venta y/o dispensacion de medicamentos puede hacerse bajo las
siguientes modalidades:

a) Receta médica;

b) Receta especial para aquellos que contienen psicotropicos o estupefacientes;

Y,

c) De venta libre.

En ocasiones se ha registrado restricciones justificadas por parte del Ministerio
de Salud Publica en el mercado nacional de medicamentos OTC, en especial
desinflamatorios y antigripales debido a contagios de enfermedades como
sucedio en 2009 por el virus de la influenza A (H1IN1). Es importante mencionar

que para la venta de estos medicamentos en farmacias se exigia receta medica.
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Aqui uno de los articulos en los que se explica de la obligatoriedad de la recetas
para expender estos productos: Art. 26.- EI Ministerio de Salud Publica emitira
las normas respecto a la receta médica que seran de observancia obligatoria para
todos los integrantes del Sistema Nacional de Salud. (MSP, Ley Orgéanica de

Salud, 2010)

En la actualidad se sigue limitando las ventas desinflamatorios y antigripales y la

exigencia de la receta médica debido a un nuevo brote de la influenza A (H1N1).



2. SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

2.1 PRESENTACION DE LA EMPRESA

Dealers Group S.A., distribuidor farmacéutico, que se constituyo a fines del afio 2008,
comenzo con un aporte de capital de $1.000, teniendo como accionista principal al sefior
William Tello, con el 80% de inversion y, como accionista secundaria, a la sefiora Patricia
Tello, con el 20% de inversion. Iniciod sus actividades en la ciudad de Quito, Ecuador, el
8 de abril de 2009 con siete vendedores, una contadora externa, una secretaria y un

bodeguero.

Debido a su crecimiento comercial, y la incorporacion de nuevos productos para la venta,
se precisaron también el aumento de recursos economicos, capital de trabajo y
financiamiento. Sin embargo, no se asumio6 un control necesario, preciso por las funciones

del Gerente Comercial, y se autorizaron diferentes funciones a la contadora de la empresa.

La mala delegacién y exceso de confianza por parte de la gerencia fue lo que llevé al cierre
temporal. Hubo desaparicion de mercancia y de activos corrientes; el facil acceso de otros
trabajadores de Dealers Group a las cuentas de la empresa agravé la situacion. Ademas se

otorgaron créditos a los vendedores por medio de las cobranzas a los clientes, es decir, se
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Permitid dar crédito a mas numero de clientes de los que se habia permitido en un inicio,

perjudicando gravemente a la empresa y rompiendo con sus politicas ya establecidas.

2.1.1 Clientes

Los clientes de Dealers S.A son tiendas, bazares, micromercados y mercado
minorista en la ciudad de Quito. En 2009, cuando se iniciaron las operaciones de
la compafiia, el plan comercial consistia en la division de siete zonas: 001
Nororiente, 002 Noroccidental, 003 Centro Oriental, 004 Centro Occidental, 005
Sur Oriental, 006 Sur Occidental y 007 Valles. Con un vendedor en cada una de
la zonas, hubo también una octava zona denominada Ventas de Oficina en la que,
como su nombre lo explica, Dealers Group vendia a tenderos que se acercasen

directamente a sus oficinas a comprar los medicamentos.

En septiembre de 2011 se reiniciaron las operaciones de la empresa, pero esta
vez con un solo actor: el propietario encargado de la zona 001, que comprende
barrios como Carapungo, Calder6n, Marianas de Calderdn, Llano Chico, Llano
Grande, Carcelén, Comité del Pueblo, El Inca, Kennedy, Rumifiahui, Cotocollao,

entre otros.
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2.1.2 Productos y servicios

Los servicios que Dealers Group pone a disposicion de sus clientes son la venta
de los medicamentos a precio valorado en farmacia (PVF), mas algunos

beneficios como salidas especiales, packs promocionales y programas BTL.

Las salidas especiales hacen referencia a los descuentos adicionales en los
productos; Para vender méas volumen se otorga al cliente mayor descuento. Los
packs promocionales son una especie de combo que permiten llevar un conjunto
de productos a precio mas conveniente que si se los compraria por separado, por
ejemplo, Finalin forte, Finalin gripe, Finalin fem son parte de un solo pack.
Finalmente, los programas BTL son un tipo de publicidad utilizada dentro del
local (tienda, micromercado), como esferos o agendas de regalo que sirve para

promocionar los productos.

Actualmente ofrece productos venta libre OTC de algunas farmacéuticas

ecuatorianas e internacionales:

e Bayer S.A.: Alka Seltzer Boost, Aspirina Efervescente Advance,
Aspirina Advance 500mg, Aspirina nifios 100mg, Apronax gel, Apronax

275mg, Apronax 550mg;



33

Novartis S.A.. Comtrex Junior, Mebolimén, Voltaren, Espasmo

Canulase, Lamisil, Gas-X, Calcium, Ca-c-mil;

Boehringer Ingelhein Cia. Ltda.,, con sus marcas: Buscapina

Compositum, Buscapina simple, Dulcolax Comprimidos, Pharmaton

Complex, Pharmaton cépsulas, Bisolvon comprimidos, Mucosolvan

comprimidos, Venastat;

Mepha: Simepar capsulas;

GlaxoSmithKline S.A.: Sal de Andrews;

Difare S.A.: Mentol Chino, Vaporex;

Tecnoquimicas S.A.: Cure Band;

Grupo Pharma S.A.: Femem, Femem forte, Calcibon;

Merck C.A.: Cebion tabletas, Cebion minis;

Nifa: Finalin Forte, Finalin Fem, Finalin gripe y Finalin nifios,

Paracetamol 500 mg, Ibuprofeno 400mg;
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e Siegfried: Lemonflu sobres, Lemonflu tabletas y Lemonflu masticable,

Vapomentol forte;

e Biogened: Molarex, Caspazol;

e Enotex S.A. Sana: Algodones, gasa lista, cotonetes o hisopos y

recolectores orina y heces; y,

e Life: Buprex flash migra

2.1.3 Proveedores

Algunos de los proveedores, luego del cierre temporal de la empresa, de algunas
deudas que contrajo y del retraso en los pagos, eliminaron la distribucion directa
entre Dealers y empresas farmacéuticas. La empresa ha escogido para la compra
a distribuidores al por mayor, que igual otorgan algunos beneficios, muchas veces
estos no son los mismos que cuando se asumia la distribucion directa con la

farmacéuticas.

En la actualidad, los proveedores son Garcos S.A., Grupo Difare. Pero muchos

de estos laboratorios, listados anteriormente, otorgan promociones especiales a
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ciertos clientes, que cumplen algunos requisitos. Dealers Group S.A. recibe un

descuento especial por pago al contado entre el 5% y el 9%.

2.1.4 Activos

Los Activos con los que cuenta la empresa en el 2013 van detallados en

funcidn de su convertibilidad, de tal manera que los primeros seran mas

liquidos son.

Caja /Bancos

Dealers Group S.A en su cuenta caja bancos cuenta con US $ 974.

Inventario Producto Terminado

En inventarios de productos terminados la empresa dispone de: US $ 5.068

Inversiones Temporales

La empresa cuenta con inversiones temporales que se acumularan para en afnos

posteriores para ocupar en las operaciones del negocio propio. La cuenta

asciende a US $ 17.144
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Activos fijos

En propiedad planta y equipo la compafiia cuenta con:

4 muebles archivadores

1 mesa de reuniones

e 15sillas de oficina
e 1 bipersonal
e 4 teléfonos

e 8 escritorios

Los activos mencionados anteriormente ascienden a US $ 6.728. A estos valores

se le debe restar la depreciacién acumulada de $ 3.364.

2.1.5 Pasivos

Los pasivos de Dealers S.A. son:

e Participacion a trabajadores: US $ 3.832

e Impuesto a la renta; US $ 4.995
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2.1.6 Organigrama

La empresa, actualmente, se encuentra conformada por tres personas:

Se puede observar en el siguiente grafico N° 4, el organigrama de la empresa

Gréfico N° 4
Organigrama actual Dealers Group S.A

Gerencia General

Contabilidad

‘ Ventas

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

2.2 MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

2.2.1 Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores es casi nula, ya que las farmacéuticas

buscan una entidad que cumpla con requisitos, exigencias, parametros y

lineamentos asignados por las compafiias para la distribucion de sus
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medicamentos de linea de consumo. Dealers Group al cumplir con estos
requisitos se convierte en una compafia sélida y confiable con la suficiente
experiencia en el mercado de consumo farmacéutico. No escogen a ningun

distribuidor autorizado farmacéutico por el costo que involucra.

Si hay presencia de vendedores, pero estos ofrecen sus productos con exceso de
precio y productos falsificados. El precio bajo y la lealtad a la marca otorgados
por la empresa hace que los clientes prefieran a la compafiia y esto marca la

diferencia con respecto a vendedores que ofrecen los mismo productos.

Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos en la industria farmacéutica aparecen con bastante
rapidez, ya que, al ser una industria innovadora donde los descubrimientos
cientificos son diarios, tienen una gran amenaza, pero su posicionamiento y la
fidelidad de los clientes a muchos productos los hacen irremplazables. Muchas
veces las empresas farmacéuticas han lanzado nuevas marcas de productos, pero
no han tenido las acogidas esperadas y los productos han sido retirados del

mercado por sus bajas ventas y aceptacion del publico.
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Rivalidad entre competidores

El mercando en el que esta enfocado Dealers Group es un mercado que no tiene
competidores limitados por algunas razones: algunos laboratorios farmaceuticos
colocan muchos impedimentos al otorgar distribucion directa; las distribuidoras
farmacéuticas no venden los productos OTC al por menor en tiendas,
micromercados o bazares. La competencia es relegada por los compradores
porque numerosas veces ofertan productos falsificados, con sobreprecio y sin el

stock que la empresa ofrece.

Poder de negociacion de los compradores

El poder de negociacién de los compradores es minimo. Dealers Group S.A., al
constituirse como la Unica empresa dedicada a este segmento del mercado, hace
que los compradores prefieran comprarle a la empresa y dejar de lado la compra
a vendedores independientes, que no ofrecen promociones, garantia de sus

productos y no pueden emitir facturas de la venta realizada.

Poder de negociacion de los proveedores

Los laboratorios farmacéuticos de capital extranjero, al ver que el gobierno esta
colocando muchas trabas para la venta de sus productos, ofrecen mas

promociones especiales para incentivar la compra de sus farmacos al por mayor,
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lo que también favorece a Dealers Group. Ademas de la confianza que la empresa
se ha ganado por ser reconocida y saber que se ha mantenido en el mercado desde
2009; y también ser una empresa que no ha tenido problemas con los proveedores

y que siempre cumplio con sus obligaciones.

En el cuadro N° 5 se puede observar la relacion entre cada una de las fuerzas de

Porter.

GraficoN° 5
Modelo de las cinco fuerzas de Porter

Amenaza de
productos sustitutos

Pot.jer-s:le Rivalidad entre Poder de
negociacion de e — negociacién de

los proveedores competidoras los compradores

Amezana de nuevos
competidores

Fuente: Administracion Estratégica. Fred R. David p. 99
Elaborado por: Bernardo Apunte Romero
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PLAN ESTRATEGICO

En el Capitulo 3, se seguirad el modelo de direccion estratégica de David Fred. En el siguiente

modelo se elaborara: mision, vision, evaluacion interna, evaluacion externa y mediante este

analisis obtener fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa con las cuales

se establecera los objetivos, objetivos estratégicos y finalmente generar las estrategias de la

compafiia. (David, 2003, pag. 8)

Grafico N° 6: Modelo formulacion de la estrategia

Evaluacién Externa

Elaborar
declaraciones
de la vision y

la mision

Fuerzas economicas
Fuerzas sociales, culturales,
demdgraficas y ambientales

Fuerzas politicas,
gubernamentales y legales

Fuerzas tecnologicas

Fuerzas competitivas

FODA

Generary seleccionar estrategias

Evaluacion interna

Funciones Gerencia General
Funciones Dep. Ventas

Fuente: Administracion Estratégica. Fred R. David p. 60
Elaborado por: Bernardo Apunte Romero
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3.1 VISION

3.2

Para establecer la vision de la empresa se debe responder a las preguntas; ¢ Cuando? ;Que?
¢Como? ¢Con quiéen? ;Para qué? ;Dbénde? “La eclaboracion de una declaracion de la
vision se considera a menudo como el primer paso a seguir en la planeacion estratégica,

precediendo incluso al desarrollo de la mision” (David, 2003, pags. 9-56)

“En 2018 ser la primera opcién de distribucién en el canal de consumo farmacéutico
OTC, incrementando nuestra participacion en el mercado, cubriendo las 8 zonas de la

ciudad de Quito, gracias al compromiso de nuestros empleados .”

MISION

Para realizar la declaracion de la mision se debe tomar en cuenta los siguientes

componentes:

1. Clientes: ¢quiénes son los clientes de la empresa?

2. Productos o servicios: ¢cuales son los principales productos o servicios de la empresa?
3. Mercados: geograficamente, ;Ddonde compite la empresa?

4. Tecnologia: ¢esta la empresa actualizada en el aspecto tecnoldgico?

5. Interés en la supervivencia, el crecimiento y la rentabilidad: ;estd la empresa

comprometida con el crecimiento y la solidez financiera?
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6. Filosofia: ¢cuales son las creencias, los valores, las aspiraciones y las prioridades éticas
de la empresa?

7. Concepto propio: ¢cudl es la capacidad distintiva o la mayor ventaja competitiva de la
empresa?

8. Preocupacion por la imagen publica: ¢es la empresa sensible a las inquietudes sociales
comunitarias y ambientales?

9. Interés en los empleados: ¢son los empleados un activo valioso de la empresa? (David,

2003, pags. 68-69)

“Brindar los servicios de distribucion de los medicamentos OTC, a los clientes del canal
de consumo farmacéutico en la ciudad de Quito, garantizando la salud de los
consumidores, ofreciendo productos originales de la mejor calidad con precio justo.
Valorando al personal capacitando continuamente para su desarrollo personal y
profesional, adaptdndonos al cambio tecnolégico, proporcionando utilidad a nuestros

clientes, empleados e inversionistas.”

PRINCIPIOS Y VALORES

Los principios y valores son consecuencia de la vision y mision de la empresa, Dealers

Group S.A, adopto los siguientes valores:

En el siguiente cuadro N° 3 se presenta los principios y valores de la empresa.
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Cuadro N°3
Valores y principios Dealers Group S.A

VALORES PRINCIPIOS

En Dealers Group S.A. La responsabilidad e
RESPONSABILIDAD E integridad, en cada una de las actividades

INTEGRIDAD realizadas con el personal, proveedores y con
nuestros clientes.

Creemos que la comunicacion entre sus empleados,
COMUNICACION clientes y proveedores ayudan a resolver los
problemas y encontrar soluciones.

Dealers Group S.A. Trabaja asociadamente con
TRABAJO EN EQUIPO honestidad, lealtad y sacrificio, para cumplir las
metas de la compafiia.

Nos comprometemos atender las necesidades del
SERVICIO AL CLIENTE | cliente con eficiencia, atendiendo sus necesidades
con puntualidad.

Entregar productos originales y con precio justo
CALIDAD DEL PRODUCTO | nos caracteriza durante todos los afios que tenemos
en el mercado.

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

3.4 EVALUACION EXTERNA

3.4.1 Fuerzas econdmicas

Los cambios econémicos en la sociedad y en los hogares, las tendencias del valor

del ddlar, las variaciones en el PIB, la inflacion, el desempleo, el ingreso per
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capita, las tasas activas, la balanza comercial, entre otras, tienen efectos en el

consumo Y en el poder adquisitivo de bienes en la poblacion.

El pais en cifras macroeconémicas, presentadas en el informe del Banco Central

del Ecuador en agosto de 2013, muestra lo siguiente:

En el afio 2011, el PIB alcanzd los $60 569 millones y 2012 se ubico en $63
673 millones, y su crecimiento, con relacion a 2011, fue de 5,1%. Ecuador obtuvo
un muy buen desempefio y esta en el grupo de paises de mayor crecimiento de
Ameérica del Sur, en promedio, la tasa de crecimiento es del 3,7%, Ecuador
registrando una tasa de 5,1%. (BCE, Estadisticas Macroecondémicas , 2013, péag.

11)

En el cuadro se observa que la inflacion se mantiene estable desde los afios 2009
hasta 2013; esto se debe a la dolarizacion y al ser el délar una moneda fuerte y

estable, mantiene asimismo los precios estables en el mercado ecuatoriano.
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Grafico N° 7
Evolucién de la inflacion ultimos 6 afios
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

El Estado ecuatoriano, con relacion a la politica de precios, es posiblemente el
Unico de precios y margenes congelados por mas de una década en Sudamérica.
Esto provoca que la industria farmacéutica ecuatoriana pierda competitividad con

otros paises de la region.

Las tasas activas en el sistema financiero ecuatoriano se encuentran estables sin
ninguna variacion significativa durante los Ultimos tres afios, dando como
resultado que los créditos aumenten afio a afio. En 2009, el sistema financiero
entreg6 un total de crédito sin BIESS de $11,8 mil millones, para 2012 aument6
en 72,16%; es decir, $20,4 mil millones. (BCE, Evolucién del volumen de crédito

del sistema financiero privado del Ecuador., 2013)
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Cuadro N°4
Tasas Activa Efectiva Agosto — 2013

Segmento Referencial Maxima
Corporativo 8,17% 9,33%
Empresarial 9,53% 10,21%
Productivo PYMES 11,20% 11,83%
Consumo 15,91% 16,30%
Microcrédito 28,82% 30,50%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

En el cuadro se muestra cada uno de los segmentos y sus tasas de interés
referencial y maxima. EI segmento corporativo es el que menos interés tiene, ya
que este tiene un menor riesgo financiero. Al contrario del microcrédito,
representa el de mas interés.

En el siguiente grafico N° 8 se puede ver la evolucion de la Balanza Comercial:
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Grafico N° 8:
Evolucién de la Balanza Comercial 2008 — 2012
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

Como se observa en el cuadro anterior, durante 2009 a 2012, la balanza comercial
refleja déficit, es por eso que el Gobierno esta tomando medidas de apoyo a la

industria nacional, y que se ponga en marcha el cambio de la matriz productiva.

Comparando con la balanza comercial no petrolera, el déficit entre las
exportaciones e importaciones fue ain mayor en 2009, donde alcanzé los -$4,8

mil millones FOB, a 2012 llegd a los -$8,5 mil millones FOB.
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Asi mismo, desde 2009 mantiene un programa de cupos de importacion que
restringe parcial o totalmente la importacion de ciertos bienes que, segun el
Gobierno, podrian ser producidos en el pais. (EKOS, Nueva ruta del consumidor

en Ecuador, 2012, pag. 28)

Cuadro N°5
Inversion extranjera directa neta millones

Afo Inversion Millones (USD)
2008 3360,8

2009 2415,2

2010 1128,7

2011 1045,3

2012 929

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

En el cuadro, la inversidn extranjera neta presenta una disminucion afio a afio
entre 2008 a 2012, donde alcanzé un decremento del 72,36%. Algunas empresas
extranjeras prefieren invertir en otros paises sudamericanos, en los cuales se les
presenta mayores oportunidades de inversién y estabilidad en las politicas

econdmicas.

Si bien la tasa de desocupados en 2008 se situd en 7,2% y en 2012 llegd a 5%, la
disminucion es de 2,2, esto se debe a la inversion publica por parte del Gobierno.
Es importante también comentar que se aumento la contratacion en empresas

publicas en el Ecuador. En el periodo 2004 —2011, la burocracia crecio un 32%
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y en la actualidad son cerca de 454 mil personas (un 11% de los ocupados plenos

del pais). (EKOS, Nueva ruta del consumidor en Ecuador, 2012, pag. 28)

El ingreso per capita en el Ecuador en 2009 se situd en $ 4.242 para 2012 aumento
a $ 5.456, el incremento es de 28,62%, lo que nos indica que los consumidores

pueden gastar mas en la adquisicion de bienes y servicios.

Estos factores han hecho que muchos laboratorios farmacéuticos hagan
relanzamiento de los sus productos, con pocos cambios, y que su valor aumente,
comparado a los anteriores. Por ejemplo, AlkaSeltzer Boost es el nuevo producto
que la compafiia Bayer S.A. lanzé al mercado, con un precio de $0,32, antes el

AlkaSeltzer tenia un precio de $0,25.

Fuerzas sociales, culturales, demogréaficas y ambientales

“Los cambios sociales, culturales, demograficos y ambientales afectan mucho a
casi todos los productos, servicios, mercados y clientes.” (David, 2003, pag. 56)
Es asi como en Ecuador algunos factores son los que dan forma a la manera en

que viven, trabajan y consumen los ecuatorianos.

El aumento de la poblacién es un factor que favorece al mayor consumo de bienes

y servicios en Ecuador. En el censo de poblacidn realizado 2010 se situd en 15,01
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millones de habitantes para septiembre 2013 la poblacion estimada alcanza 15,82

millones de habitantes.

Mejores salarios y condiciones laborales, inclusion de las personas con
discapacidad, nuevos patrones de consumo, establecimientos de compra, nivel de
educacion, formas de pago, entre otras, se han percibido en las nuevas tendencias

de consumo en el Ecuador.

En el grafico N° 9 se puede observar la poblacion econdmicamente activa sector

publico y sector privado.

Gréafico N° 9:
Poblacion Econémicamente Activa sector publico y privado

PEA por sector publico y privado
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Fuente: INEC
Elaborado por: Bernardo Apunte Romero
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En la investigacion del mercado laboral (a marzo de 2012), el INEC destaca que
el 80,9%, es decir, dos millones de personas, estd empleado en el sector privado
y el 19,1% en el publico, relacidn que se ha acrecentado ligeramente en los cuatro

ultimos anos.

Para una mayor comprensién de la evolucion del comportamiento de los hogares
con respecto a la generacion de ingresos y la forma como se distribuyen, asi como
la composicion de sus gastos, es importante considerar las caracteristicas
demogréficas de la poblacion, asi como otros aspectos socioeconomicos, tales
como el nivel educativo y la condicion de ocupacion de las personas. (INEC,

2012, pag. 4)

El ingreso total (monetario y no monetario) mensual en el pais tiene un promedio
de $893 por hogar en el pais, siendo superior en el area urbana con $1 046.
Mientras en el area rural, el ingreso promedio es de $567. Por otro lado, el ingreso
promedio mensual monetario es de $709 en el pais: $841 en el &rea urbana y $428

en el area rural; esto es casi la mitad del ingreso promedio urbano. (INEC, 2012,

pag. 21)

El ingreso per céapita de los hogares en el pais es de $230 promedio, area urbana

$274 y &rea rural $141 por persona. (INEC, 2012, pag. 21)
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Los ingresos también estan relacionados al nivel de estudios. Segln la Encuesta
Nacional de Ingresos y gastos de los hogares urbanos y rurales 2011-2012, 5 de
cada 10 hogares del pais tienen jefes de hogar con nivel de instruccion ninguno
y primaria. Sin embargo, el ingreso monetario promedio més alto se encuentra

en los hogares de jefes con instruccién superior/posgrado ($1 420).

Gréfico N° 10
Ingreso monetario promedio mensual del hogar (en délares), segun
nivel de instruccion del jefe de familia
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496
315
Ninguno Primaria Secundaria Superior / Post
grado
Fuente: INEC

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

En el Ecuador se registra un promedio de personas por hogar de 3,9 miembros.
Mientras menos ingresos se registran, mas miembros hay en el hogar, esto quiere
decir una relacion inversa. Asi como también cuando el nivel de instruccion es

mas alto, se registra un promedio menor de personas en los hogares.
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El promedio nacional de gasto de consumo de los hogares es de $610 mensuales.
A medida que crece el nimero de miembros por hogar, se eleva el gasto

promedio. (INEC, 2012, pag. 27)

Cuadro N° 6:
Gasto promedio mensual nacional

Gasto
Divisiones promedio
No. mensual USD
1 Alimentos y bebidas no alcohdlicas 151
2 Educacion 99
3 Transporte 97
4 Bienes y servicios 61
5 Restaurantes y hoteles 60
6 Prendas de vestir y calzado 51
7 Salud 50
Alejamiento, agua, electricidad, gas y
8 otros combustibles 46
9 Comunicaciones 37
10 Muebles y articulos para el hogar 36
11 Recreacién y cultura 33
12 Bebidas alcohdlicas 17
Fuente: INEC

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

El consumidor de clase media actual destina entre 24% y 58% de sus ingresos
mensuales a productos y servicios basicos (viveres, vivienda, agua, luz); el dinero
restante lo utiliza para mejorar su calidad de vida a través de la compra de bienes
de vanguardia y la contratacion de servicios que empiezan a convertirse en los
nuevos commodities del pais, entre ellos la TV pagada y la Internet movil.

(EKOS, Nueva ruta del consumidor en Ecuador, 2012, pag. 36)
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El mayor porcentaje de los gastos en el Ecuador se registra en las tiendas de
barrio, bodegas y distribuidores; mientras tanto, los gastos realizados en
hipermercados y supermercados en cadena se registran en menor proporcion.
(INEC, 2012, pag. 30)

La flexibilidad bancaria es un factor determinante para facilitar la adquisicion, es
asi que, a diferencia de los afios 90, ya no se necesita dinero para abrir una cuenta
en un banco, tampoco una solicitud para obtener una tarjeta de crédito. Como
resultado, desde 2009 a 2012, el consumo con tarjetas de crédito crecio un 19%,
lo que evidencia el potencial de este canal de pago. En el estrato medio, la
penetracion de tarjetas de crédito internacionales es del 32,9%; un indicador
superior al promedio pais, pero aun bajo para el potencial del estrato. (EKOS,

Nueva ruta del consumidor en Ecuador, 2012, pag. 37)

En la compra de medicamentos OTC en la ciudad de Quito sucede un efecto
particular. Mientras que en los barrios mas pobres y con menos acceso a la salud,
por diferentes factores, entre ellos que muchos de los trabajadores no cuentan con
acceso a un seguro publico o privado de salud, la poblacion se automedica y se
consume mas medicamentos OTC. En barrios con mayor acceso a los servicios
publicos y de salud, muchas veces no existen farmacias donde se pueda realizar la

compra de los productos OTC y se acude a la compra en tiendas.
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3.4.3 Fuerzas politicas, gubernamentales y legales

Los gobiernos nacionales y extranjeros son importantes empleadores y clientes
de las organizaciones, ademas se encargan de regular, liberalizar y subvencionar
sus actividades. Los factores politicos representan una oportunidad o amenaza

clave para las pequefias y grandes organizaciones. (David, 2003, pag. 90)

Los factores politicos en el Ecuador estan determinados por leyes, politicas,
licencias gubernamentales, regulaciones al mercado e industria farmacéutica,
importaciones y exportaciones de medicamentos, cambio en la matriz productiva,

entre las cuales se prioriza el apoyo a la Industria Farmacéutica Ecuatoriana.

El escenario politico que tiene actualmente el pais en relacion a la politica
farmacéutica es un compromiso que expresa y prioriza fortalecer el desarrollo de
la industria farmacéutica nacional a través de la sustitucion de importaciones y la
produccidn nacional de los ingredientes activos para la cura de las enfermedades
béasicas principalmente enfermedades respiratorias, diarrea y dengue. (MIPRO,

2012, pag. 18)

El Gobierno ha emprendido un sinnimero de labores en el cuidado de la salud de
los ecuatorianos, principalmente en la atencidn de pacientes que poseen cobertura
de la Seguridad Social, dispensarios médicos, equipamiento de hospitales

publicos, provision de medicinas a personas de nivel socioeconémico bajo,
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beneficiandose asi de descuentos en la adquisicién de productos de laboratorios
farmacéuticos privados. Para esta relacion entre el sector pablico y empresa
privada, el Gobierno ha creado ENFARMA, gue es una empresa publica nacional
farmacéutica con personeria juridica, cuyo objetivo es la fabricacion nacional,
importacion y comercializacion directa de la mayor parte de productos
farmacéuticos (especialmente genéricos de bajo costo), en la que seria
competencia con la industria farmacéutica nacional e internacional. (Quezada,

2011)

El Gobierno ha elaborado un decreto de “Licencias Obligatorias” que libera de
los compromisos de propiedad intelectual a todos los productos del sector
farmacéutico ecuatoriano (que estan protegidos por patentes), con la finalidad en

abaratar precios y fomentar la produccion nacional.

Otra politica nacional a tomar en cuenta es que los precios de las medicinas son
controlados por el Estado ecuatoriano, mediante un sistema de autorizacién de
precios operado por un Comité Interministerial de Precios en donde el Ministerio
de Salud Publica y el Ministerio de Industrias y Productividad son los entes

reguladores. (MIPRO, 2012, pag. 34)

El Régimen ecuatoriano congeld todos los precios hace una década, otorga
precios a los nacionales con margenes en funcion de sus costos, por eso el

fabricante ecuatoriano estd en desventaja competitiva. El resultado: fabrica solo
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1/4 de las unidades del mercado. Esto hace que la industria farmacéutica
extranjera en Ecuador tenga, actualmente, precios muy bajos ($4,80) y la
industria farmacéutica nacional, los precios mas bajos de Ameérica Latina ($2,05);

vs Uruguay con $5,40 o Bolivia $7,60.

En el Ecuador, la generacion de volumenes de recetas, venta y lanzar
exitosamente un portafolio amplio de productos, solo se puede crecer lanzando
mas y generando volimenes, algo muy dificil para los laboratorios ecuatorianos

por su bajo tamarfio y limitados recursos. (Consult, 2013, pag. 23)

La creciente interdependencia global entre las economias, los mercados, los
gobiernos y las organizaciones hace imperativo que las empresas consideren el
posible efecto de las variables politicas en la formulacion e implementacion de

estrategias competitivas. (David, Conceptos de administracion estratégica, 2008,

pag. 92)

Dentro del fortalecimiento de la matriz productiva, el Gobierno ecuatoriano
propone: fomentar la industria local farmacéutica con énfasis en la produccion
local de principios activos. Incremento de la oferta nacional de medicamentos
locales mediante elesarrollo de lineas de productos (principalmente de
excipientes y materiales de empaque) y los encadenamientos productivos que se

derivan de tales lineas.
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En las politicas para el fortalecimiento de la matriz productiva es empezar una
etapa nueva en la industria, comenzar la fabricacion de las ocho principales
formas farmacéuticas que mas se comercializan en el pais y donde, en promedio,

los laboratorios nacionales solo fabrican el 20%.

Otro aspecto politico gubernamental importante que ha influenciado
notoriamente en la venta de medicamentos OTC es la restriccion a la venta libre
de estos, debido a los brotes de la influenza AH1NL1 en el pais, que ha hecho que
la venta se restrinja en los Gltimos afios, siendo 2009 uno de los afios con mayor

namero de contagios.

El Gobierno ecuatoriano dictd una exigencia a las empresas multinacionales y
nacionales farmacéuticas, que las obliga a tener en sus productos elaborados el

30% de materia prima de origen local.

Uno de los problemas de esta exigencia es que el principio activo de los farmacos
es importado entre un 80% a 90% y en ningun en pais en Sudamérica, incluido el
Ecuador, existe industria farmoquimica que pueda cubrir este requerimiento.

(Hoy, 2013)

Esto nos da una referencia de que la industria ecuatoriana todavia no se encuentra
preparada para satisfacer la necesidad de produccion local de principios activos de

los medicamentos.
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Fuerzas tecnoldgicos

En los factores tecnoldgicos, el crecimiento del uso de la Internet ha permitido
construir consumidores mas exigentes y con la capacidad para adquirir cualquier

bien.

La tecnologia cambi6 sustancialmente la forma de comprar en Ecuador y cred

nuevos productos por las nuevas necesidades de los consumidores.

Fuerzas competitivas

Las fuerzas competitivas que enfrenta Dealers Group son; personas que se
dedican a la venta informal de los medicamentos OTC, adquieren los productos
con sobre precio, no obtienen directamente a las empresas farmacéuticas y
muchas veces consiguen productos falsificados se puede observar aqui las
debilidades que poseen estos competidores directos de la compafiia. Las
oportunidades que presentan los competidores son que el mercado de consumo

farmacéutico, no tiene cobertura en toda la ciudad de Quito.

Formulacién oportunidades y amenazas

Para encontrar las oportunidades y amenazas, se analizaron las fuerzas externas
y el modelo de las cinco fuerzas competitivas de Porter, realizado en el capitulo

dos.
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Oportunidades

a. Aumentar la distribucion en el canal de consumo farmacéutico, en las otras 7
zonas restantes de la ciudad de Quito.

b. Sobreprecio en el mercado de medicamentos OTC.

c. Aumento de la demanda causada por el incremento de la poblacion.

d. Reconocido en el mercado por ofertar productos originales, de marca y no
caducados.

e. Entre mas productos se adquieran, se obtiene un mayor descuento.

Amenazas

a. Entrada de nuevo competidores

b. Restriccidn a la venta de medicamentos OTC por parte del gobierno.
c. Fijacion de precios por parte del gobierno

d. Venta de productos falsificados.

e. Incremento de las cadenas farmacéuticas.

3.4.7 Auditoria EFE

Una matriz de evaluacion de factores externos (EFE) permite evaluar

informacién econdmica, social, cultural, demografica, ambiental, politica,

gubernamental, legal, tecnologica y competitiva. En el siguiente cuadro se puede
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observar la auditoria EFE realizada, y de las cuales se obtiene las oportunidades

y amenazas. (David, Conceptos de administracion estratégica, 2008, pag. 110)

Para realizar la matriz se siguieron los siguientes pasos:
1. Se elaboro una lista de factores externos, incluyendo las oportunidades como

también las amenazas, que afectan a la empresa e industria.

2. Asignar una ponderacion a cada factor que oscile entre 0.0 (no importante) y
1.0 (muy importante). La ponderacién indica la importancia del factor para tener

éxito en la industria de la empresa.

3. Determinar a cada factor externo clave una clasificacion entre 1 y 4 que indique
qué tan eficazmente responden las estrategias actuales de la empresa a ese factor,
donde 4 = la respuesta es superior, 3 = la respuesta es mayor al promedio, 2 = la

respuesta es el promedio y 1 = la respuesta es deficiente.

4. Multiplique la ponderacion de cada factor por su clasificacion para determinar

una puntuacién ponderada.

5. Sume las puntuaciones ponderadas para cada variable con el fin de obtener la
puntuacion total para la organizaciéon. (David, Conceptos de administracion

estratégica, 2008, pag. 110)
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A continuacion se presenta el cuadro N° 7 de evaluacion de los factores externos:

Cuadro N°7
Factores Externos claves (EFE)

Factores externos claves (EFE)
Oportunidades - Pupl;::iicrl:;: 5
a. Aumentar la distribucion en el canal de consumo farmacéutico, en las 0,10 2 0,20
otras 7 zonas restantes de la ciudad de Quito.
b. Sobreprecio en el mercado de medicamentos OTC. 0,10 3 0,30
c. Aumento de la demanda causada por el incremento de la poblacion. 0,15 2 0,30
d. Reconocido en el mercado por ofertar productos originales, de marca 0,08 4 0,32
y no caducados.
e. Entre mas productos se adquieran, se obtiene un mayor descuento. 0,08 3 0,24
Puntuaciones
NIRRT Ponderacion Clasificacion onderado
a. Entrada de nuevo competidores 0,06 2 0,12
b. Restriccion a la venta de medicamentos OTC por parte del gobiemno. 0,20 2 0,40
c. Fijacion de precios por parte del gobierno 0,15 3 0,45
d. Venta de productos falsificados 0,04 2 0,08
e. Incremento de las cadenas farmacéuticas 0,04 2 0,08
TOTALES 1,00 2,49

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

En el cuadro se puede observar que Dealers Group S.A debera aprovechar su
reconocimiento como empresa para incrementar sus ventas y su participacion en
el mercado. En las amenazas la clasificacion que se otorga a la restriccion por
parte del gobierno, para distribuir medicamentos OTC representa el mayor
peligro. La empresa no aprovecha eficazmente las oportunidades existentes para

minimizar las amenazas externas.
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35 EVALUACION INTERNA

Para determinar las fortalezas y debilidades se evaluara las areas con las que cuenta la
empresa que son; gerencia general, departamento de ventas, finanzas y contabilidad. Se
continuaran con los pasos siguientes. (David, Conceptos de administracion estratégica,

2008, pags. 136-139-140-147)

3.5.1 Administracion

Para establecer las funciones de la gerencia son las siguientes:

1. ¢La empresa utiliza conceptos de administracién estratégica?

No cumple con planeacién estratégica a futuro, por lo tanto no tiene vision,
mision, objetivos y estrategias.

2. ¢(Los objetivos y metas de la compafiia son mesurables y se comunican
adecuadamente?

La empresa no cuenta con objetivos a largo plazo y sus metas solo estan
relacionadas con el departamento de ventas.

3. ¢El gerente lleva a cabo una planeacién eficaz?

No la lleva a cabo, debido a que no cuenta con planeacién la empresa.

4. ¢El gerente delega bien la autoridad?

Si delega bien la autoridad al contar con un solo vendedor.

5. ¢Es apropiada la estructura de la organizacion?
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Es necesario incorporar mas personal.

6. ¢Son claras las descripciones y especificaciones de los puestos?

Si son claras las descripciones y especificaciones de los puestos.

7. ¢Es alta la moral de los empleados?

Si.

8. ¢La rotacion de personal y el ausentismo se mantiene en un nivel bajo?

Si es bajo.

9. ¢Son eficaces los mecanismos de recompensas y de control de la empresa?

Los mecanismos de recompensas son eficaces, pero en los de control se carece.

Ventas

1. ¢ Los mercados estan segmentados eficazmente?

Sii.

2. ¢Esta bien posicionada la organizacion entre sus competidores?
Sii.

3. ¢Se ha incrementado la participacion de la empresa?

No.

4. ¢ Los actuales canales de distribucion son confiables y rentables?
Si.

5. ¢La empresa cuenta con una organizacion eficaz de ventas?

Si.

6. ¢La empresa realiza investigaciones de mercado?
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No.

7. ¢La calidad del producto y el servicio al cliente sin buenos?

Calidad del producto si, servicio al cliente necesita mejorar.

8. ¢Los precios de los productos y servicios de la empresa son adecuados?

Si.

9. ¢La empresa cuenta con una estrategia eficaz para promocion, publicidad y
divulgaciéon de informacién favorable?

No.

10. ¢ El marketing, la planeacién y el presupuesto son eficaces?

No.

11. ;Los gerentes de marketing de la empresa cuentan con la experiencia y la
capacitacion adecuadas?

No hay departamento de marketing.

Finanzas y contabilidad

1. ¢En dénde es financieramente fuerte y débil la empresa de acuerdo con el
andlisis de indicadores financieros?

No cuenta con indicadores financieros.

2. ¢La empresa esta en condiciones de obtener el capital que se necesita a corto
plazo?

Si.
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3. ¢La empresa puede obtener el capital que necesita a largo plazo por medio de
deuda o acciones?

Deuda si, acciones no.

4. ;La empresa cuenta con suficiente capital de trabajo?

Si.

5. ¢Son eficaces los procedimientos para la presupuesto de capital?

No.

6. ¢Son razonables las politicas de pago de dividendos?

No.

7. ¢La empresa tiene buenas relaciones con sus inversionistas y accionistas?

Si.

8. ¢El area de finanzas y contabilidad cuenta con la experiencia y la capacitacion
adecuadas?

No.

Formulacion fortalezas y debilidades

Luego de realizar el andlisis interno de la empresa de cada una de las areas

expuestas anteriormente se establecio las fortalezas y debilidades de Dealers

Group S.A.
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Fortalezas

a. Precio de venta el mas bajo en el canal de consumo farmacéutico.

b. Gerencia General tiene experiencia y conoce la vente al canal de consumo.
c. Reconocimiento y fidelidad de los clientes.

d. Otorga a sus clientes promociones por la compra de sus productos.

e. Diversificacion de productos.

Debilidades

a. No posee planeacion estratégica, ni planeacion financiera a largo plazo.

b. Falta de control en &reas claves: control financiero, control de inventarios,
control de gastos.

c. Deficiencia en contabilidad, finanzas, marketing.

d. No cuenta con investigacion de mercados y analisis de clientes.

e. Escasa inversion en tecnologia y capacitacion recurso humano.

3.5.5 Auditoria EFI

Con el analisis realizado se presenta la matriz de factores internos IFE que evalla
las fortalezas y debilidades en las areas funcionales de una empresa. Las
ponderaciones son similares a las expuestas en el matiz EFE. (David, Conceptos

de administracién estratégica, 2008)
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En el siguiente cuadro N° 8 se puede observar los factores internos IFE.

Cuadro N°8
Factores internos claves (EFI)

Factores internos claves (EFI)
Ponderacién Clasificacio Puntuaciones
Fortalezas onderacion Clasificacion = = .
a. Precio de venta el mas bajo en el canal de consumo farmacéutico. 0,20 4 0,80
b. CGerencia General tiene experiencia y conoce la vente al canal de 0.10 3 030
consumo.
©, Reconocimiento y fidelidad de los clientes. 010 2 0,20
d. Otorga a sus clientes promociones por la compra de sus productos 0,07 2 0,14
€. Diversificacion de productos. 0,08 1 0,08
P ién Clasificacié Puntuaciones
Debilidades Ponderacion Clasificacion = 4. 00
a. No posee planeacion estratégica, ni planeacion financiera a largo 015 | 015
plazol 9 b
b. Falta de ?ontrol en areas claves: control financiero, control de 0.10 ) 020
inventarios, control de gastos
c. Deficiencia en contabilidad, finanzas, marketing. 0,08 1 0,08
d. No cuenta con investigacion de mercados y analisis de clientes 0,06 2 0,12
e Escasa inversion en tecnologia y capacitacion recurso humano 0,06 2 0,12
TOTALES 1,00 2,19

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

En el cuadro se puede observar que sus mayores fortalezas es su precio bajo, su
reconocimiento y vender productos originales. La baja clasificacion en las
debilidades de la empresa, que la debilidad nimero uno cuenta con la mayor
ponderacion, no paseé planeacion estratégica, ni financiera. El puntaje ponderado
total de 2.24 indica que la compafiia esta por debajo del promedio en cuanto a su

fortaleza interna general.
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3.6 FODA

3.6.1 Analisis matriz FODA

La matriz de fortalezas-debilidades-oportunidades-amenazas es un importante
instrumento de conciliacién que apoya a desarrollar cuatro tipos de estrategias: FO
(fortalezas y oportunidades), las estrategias DO (debilidades-oportunidades), las

estrategias FA (fortalezas-amenazas) y las estrategias DA (debilidades, amenazas).

Para la presente investigacion se analiza la relacion causal en la matriz FODA. Para
determinar una estrategia se realizd el andlisis, ver en el anexo 1, se sumoé cada
combinacion y la que consiguiera el mayor numero de coincidencias seria la matriz
planteada. La matriz fortalezas y oportunidades (FO) consigui6 18 puntos y la estrategia
combinada de debilidades y amenazas (DA) obtuvo 14 puntos y se pude considerar como

la estrategia alternativa de la compariia se puede observar en el anexo 1.

Para cuantificar la matriz FODA, la metodologia acude a la estimacion del impacto causal
medido en niveles alto, medio, bajo y nulo (Pichucho, 2013, pag. 73). La calificacion que

se aplica a la Matriz se especifica a continuacion:
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Cuadro N°9

Calificacion para las relaciones causales

Calificacion para las relaciones
causales FODA
Niwel Calificacion
Alto 10
Medio 7
Bajo 4
Nulo 0]

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero
Para esta investigacion se valora cada combinacion de manera independiente. Del
cuadrante F/O, se evaluo esta matriz y se obtuvo la combinacion Fa con Oa y Fb con Od

se exponen detalladamente en el anexo 2.

En el cuadrante D/A, se calculd esta matriz en base a su relacién Causa-Efecto, y se
consiguié como resultado la combinacién de Dc con Aa y De con Ae que se puede

observar en el anexo 3.

Del cuadrante D/O, se obtuvo como resultado la combinacion de Db con Oa y la

combinacion Dd con Od se detalla a continuacion en el anexo 4.

En el cuadrante F/A, se calculd6 como resultado la combinacion Fe con Ad vy la

combinacion Fb con Aa, se detalla a continuacion en el anexo 5.
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En el cuadro N° 10 se presenta el resumen de las relaciones causales que se identificaron

después de evaluar cada combinacion.

Cuadro N° 10

Relaciones causales

Relaciones Causales

RELACION FORTALEZAS - OPORTUNIDADES
Fa. |Precio de venta el mas bajo en el canal de consumo farmacutico.
Oa_ [Aumentar la distribucion en el canal de consumo farmacéutico, en las otras 7 zonas restantes de la ciudad de Quito.
Fb |Cerencia General tiene experiencia y conoce la vente al canal de consumo,
Od [Reconocido en el mercado por ofertar productos originales, de marca y no caducados.
RELACION DEBILIDADES - AMENAZAS
Dc | Deficiencia en contabilidad, finanzas, marketing.
Aa (Entrada de nuevo competidores
De |Escasa inversion en tecnologia Y capacitacipon recurso humano.
Ae  {Incremento de las cadenas farmacéuticas
RELACION DEBILIDADES - OPORTUNIDADES
Db |Falta de control en areas claves: control financiero, control de inventarios, control de gastos.
Oa [Aumentar la distribucion en el canal de consumo farmacéutico, en las otras 7 zonas restantes de la ciudad de Quito.
D/O| Dd |No cuenta con investigacion de mercados y analisis ce clientes.
Od [Reconocido en el mercado por ofertar productos originales, de marca y no caducados.
RELACION FORTALEZAS - AMENAZAS

Fe  |Diversificacion de productos.
Ad |Venta de productos falsificados
F/A| Fb |Cerencia General tiene experiencia y conoce la vente al canal de consumo.

Aa |Entrada de nuevo competidores
Elaborado por: Bernardo Apunte Romero
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3.7 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Los objetivos estratégicos se definen en base a las relaciones causales principales

determinadas en el apéndice anterior, y se elabora un objetivo por cada combinacion de

factores. (Pichucho, 2013, pag. 79)

Los objetivos estratégicos se muestran en el siguiente cuadro N° 11.

Cuadro N° 11

Objetivos Estratégicos

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Incrementar la participacion en el mercado, ofreciendo los precios més bajos en el canal de consumo farmaceutico.

Dc

Atraer nuevos clientes invirtiendo en publicidad, exponiendo las ventajas de comprar productos de Dealers Group
SA.

Crear departamentos de contabilidad, finanzas y marketing para disminuir las entrada de nuevos competidores.

Aa
iz Invertir en tecnologia y capacitacion del recurso humano, fortaleciendo la estructura de la organizacin.
RELACION DEBILIDADES - OPORTUNIDADES

Db

Oa  |Establcer polticas de control financieras- contables para lograr mayor eficiencia de la rentabilidad de la empresa.
Do gg Crear mecanismos para establecer nuevos mercados potenciales, mediante el analisis de los clientes.

RELACION FORTALEZAS - AMENAZAS

:3 Buscar nuevos segmentos de mercado ofreciendo productos originales y diversificacion de los productos.

FIA Zt; Definir por parte de la gerencia general mecanismos para minimizar la entrada de nuevos competidores.

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero
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3.8 MATRIZ DE PLANEACION ESTRATEGICA CUANTITATIVA (MPEC)

La matriz de planeacion estratégica cuantitativa se utiliza para evaluar estrategias y
obtener una lista de prioridades, indica objetivamente que estrategias alternativas son las
mejores. Es una herramienta que permite que se evallen las estrategias alternativas de
manera objetiva, con base en factores externos e internos criticos para el éxito previamente

identificados. (David, Conceptos de administracion estratégica, 2008, pags. 239-240)

Las estrategias FODA se establecen de acuerdo a los objetivos estratégicos planteados en

el apéndice anterior y se debe elaborar una estrategia por cada relacién causal.

La estrategia principal es la ofensiva (F/O) y como estrategia alternativa de supervivencia
defensiva (D/A). Las dos estrategias seran evaluadas con respecto a los factores internos
y externos de la empresa propuesta, en cada factor se utiliza la misma ponderacion que se
manejo en la EFE y EFI. (Pichucho, 2013, pag. 80)

Estrategia ofensiva

Desarrollar campafias de publicidad presentado las ventajas que ofrecen los productos,

precio mas bajo con la finalidad de aumentar la participacién en el mercado.

Estrategia supervivencia defensiva
Designar la contratacién de personal especializado en las areas de contabilidad, finanzas
y marketing, fortaleciendo la estructura de la organizacion en tecnologia y capacitacién

del recurso humano, disminuyendo la entrada de nuevos competidores.
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En el anexo 6 se puede observar la evaluacion de las dos estrategias expuestas en la matriz

MPEC.

ESTRATEGIAS

En el anexo 6 se calificaron las estrategias para la empresa, y proporciond el resultado que

la estrategia que consiste en:

“Desarrollar campafas de publicidad presentado las ventajas que ofrecen los productos,

precio mas bajo con la finalidad de aumentar la participacion en el mercado.”

Esta estrategia ofensiva consiguié la suma total mas alta con 5,25; efectivamente, es la

estrategia mas atractiva del conjunto de todas las estrategias.



4. PRESUPUESTOS ESPECIFICOS

Para realizar las proyecciones de las ventas, la empresa clasifico en 5 familias de productos.

Cuadro N° 11

Clasificacion de los productos

DOLOR DE GARGANTA, DOLOR DE ESTOMAGO, ACIDEZ ANTINFLAMATORIOS Y :
ANTIGRIPALESY T0S ESTOMACAL, ESTRENIMIENTO Y DIARREA ANTIPIRETICOS INSHCEMEDICOS, VTAMIL = VIGTROS
BACTEROL x 20 BENZOPAREGORICA x 100 ACETAMINOFEN ADULTO TAB. 500mg |ACEITE JOHNSON
BISOLVON COMPRIMIDOSX 20 |BUSCAPINA COMPOSITUM NF X 20 APRONAX GEL TUBO AGUA OXIGENADA
COMTREX JUNIOR MAST. X 20 BUSCAPINA SIMPLE TAB. X 20 APRONAX TAB. 550 mgx 20 ALCOHOL ANTISEPTICO
COMTREX JUNIOR MAST. X200 |DULCOLAX COMPRIMIDOS X 10 APIRINA NINOS 100mg X 100 BDF ESPARADRAPO
FINALIN GRIPE TAB X 48 INMODIUM TABx 20 CORICIDIN X 144 BEROCCA COMPRIMIDOSX 10
LEMON FLU MAST NINOSx 100 Und SAL-ANDREWS NATURAL SOB. X 12 DICLOFENACO TABLETAS CEBION MASTICABLE X 12
LEMON FLU MAST NINOSX 20 Und ~SAL-ANDREWSNATURAL S0B. X 50 EMULGEL CREMA CEBION MINIS X 45
LEMON FLU SOBRESx 40 Und. SERTAL COMPUESTO TAB X 20 FEBRAX TABX 20 HANSAPLAST CURITASx 100 UND.
LEMON FLU TABLETAS x 180 Und: FINALIN NINOSTAB. X 30 JERINGUILLAS Mega 3 cc
LEMON FLU TABLETASx 24 Und: FLANAX JOHN ACEITE JOHNS50mI
MEBOLIMON COMPRIMIDOS X 18 MENTOL CHINO DIPLAY 10grx 12 |LIRA ALCOHOL ANTISS0 mI
MEBOLIMON COMPRIMIDOSX 96 NAPROXENO TAB. 550 mgx 20 MASCARILLAS x 50 und.
NEOGRIPAL COMPRIMIDOS x 10 SIKURA DISEXTRA FUERTEX12 NIVEA CREMA
SINGRIPAL SOBRESX 30 VAPOMENTOL FORTE DISPLAY x 24 |[PHARMATON VITALITI COMPRIMIDOS x 30
SINGRIPAL TABLETASX 102 VOLTAREN GRAGEAS X 50 PRESERVATIVOSFIVE x5
SINUTABPLUSNSX 12 RECOLECTORESES
SINUTABPLUSNSX 96 RECOLECTOR ORINA
VAPOREX INHALADOR x 6 SANA AGUA OXIG.10vX60mI
SANA ALGODON 10 gr.
SANA ALGODON 25 gr
SANA ALGODON 5 or
SANA GASA LISTA
SANA MASCARILLAS x 50 und.
SIMEPAR CAPSULAS X 40
TECNOQUIMICAS CURITAS CUREBAND
VASELINA DE SABORES
VECLAR GOTAS

ALKA-SELTZER TAB. EFERVESC. BOOST x 10
ASPIRINA ADVANCE X 40
ASPIRINATAB. EFER. 500mg X 20
BUPREX FLASH x 20

BUPREX MIGRA x 20

FEMEN COMPRIMIDOS X 12
FEMEN COMPRIMIDOS X 48
FEMEN FORTE CAPSULASX 10
FINALIN FEM TAB. X 50
FINALIN FORTE TAB. x 100
IBUPROFENO TAB. 400 mg x 30
MAREOL TABLETAS

MOLAR-EX CAPSULAS X 24
PASEDOL x 100

VISINA SOL/OFTAL 0.05% 15 ml

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

Para establecer una forma facil de recordar se los llamara de la siguiente manera, se puede

observar en el cuadro N° 12:
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Cuadro N°12

Clasificacion de los productos

DOLOR DE GARGANTA, ANTIGRIPALES Y TOS FAMILIA A
DOLOR DE ESTOMAGO, ACIDEZ ESTOMACAL, ESTRENIMIENTO Y DIARREA FAMILIA B
ANTINFLAMATORIOS Y ANTIPIRETICOS FAMILIA C
INSUMOS MEDICOS, VITAMINAS Y OTROS FAMILIA D

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

41 VENTAS
El presupuesto se proyectdé tomando de base las ventas afios anteriores, analizando las
variables del mercado. A los precios de venta se les aumento la inflacion calculada para

2014 en 4% anual, durante todo el proyecto.

Se tomo en cuenta las ventas histéricas que mantuvo afios anteriores para determinar la
proyecciones de las familias de productos. A continuacion se detalla el crecimiento de las

ventas de las familias de productos durante el proyecto:

e Familia de productos A, sus cantidades en venta aumenta en 50% anualmente.
e Familia de productos B, sus cantidades en venta aumenta en 15% anualmente.
e Familia de productos C, sus cantidades en venta aumenta en 40% anualmente.
e Familia de productos D, sus cantidades en venta aumenta en 15% anualmente.

e Familia de productos E, sus cantidades en ventas aumenta en 20% anualmente.
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Todas las ventas se realizan en efectivo, Para el aflo 2014 las ventas seran US $ 122 mil
y para el afio 2018 un total de $ 586 mil

Esta informacion se puede observar en el cuadro N° 13.
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Cuadro N° 13
Presupuesto de ventas

“DEALERS GROUP S A"

PRESUPUESTO DE VENTAS

(VALORES EN DOLARES US)
Ao FAMILIAA FAMILIAB FAMILIAC FAMILIAD _@

Q PVP | Ingreso| Q [PVP|Ingreso | Q |PVP|Ingresof Q [PVP|Ingresos| Q |PVP [ Ingresos

2009 | 176469 | 021 | 37.058| 493532 | 066 | 326279 | 55.239 | 024 | 13257 55538 015 | 8420| 45181 009 | 4066] 389.081
§ 2010 | 1799.061| 023 | 410.808 | 392.087 [ 064 | 251053 | 446,681 | 021 | 93.245( 263005 | 015 | 40517 | 182911 020 | 36582 833204
E 01 | 466.196| 020 | 91143 78720 | 080 | 62977 | 178388 | 022 | 38666 | 85.605| 019 | 15923 | 115865 | 021 | 24332 233039
1;5 002 | 1302041 022 | 28490 30293 | 080 | 24268 | 129437 | 028 | 35.908 | 26.298| 019 | 5062 | 44016 020 | 8969 102697
013 | 134516| 024 | 31684 17850 [ 08L | 14449 [ 70.979 | 027 | 18932 | 22752 020 | 4588 | 44878 034 | 15163 84817
o 201 [ 20L774( 025 | 50852| 20528 | 087 | 17.780| 99371 | 029 | 28361 | 26.165| 0,22 | 5646 | 53854 | 036 | 19470{ 122108
E 015 | 363193 027 | 99772 20765 | 094 | 28101 | 168930 031 | 52552 | 37.939| 024 | 8923 | 86.166 | 039 [ 33955] 223304
% 016 | 472.150| 029 | 138783 32741 | 101 | 33075 | 202716 | 033 | 67.477( 41733 025 | 10503 | 94782 042 | 30965 289.803
E 007 | 708.227| 031 | 222747 37653 | 108 | 40698 | 263802 | 036 | 101081 | 47.993| 027 | 12924 113739 | 045 | 51315] 428.765
‘ 2018 | 1062340 034 | 357500 43300 116 | 50079 | 397.323 | 038 | 151419 | 55192 029 | 15903 | 136487 048 | 65889] 640.799
3347619

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero
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La empresa en el periodo 2009 a 2013 no invirtio en el rubro publicidad, pero desde el

2014 se invertird en publicidad de radio, prensa, manejo pagina web y redes sociales.

Dealers Group decidié invertir en publicidad el 1% de sus ventas proyectadas en cada afio.

En 2014 el presupuesto para publicidad sera $ 1.221 y para 2017 $ 5.859 y durante los 5

afios proyectados alcanzara el valor de $ 15.396.

Cuadro N° 14
Presupuesto de publicidad

FAMILIA FAMILIA f
Afios A FAMILIA B @ FAMILIA D TOTAL
Ingreso | Ingreso | Ingreso | Ingresos | Ingresos | INGRESOS
2014 509 178 284 56 195 1.221
2015 998 281 526 89 340 2.233
2016 1.388 331 675 105 400 2.898
2017 2.227 407 1.011 129 513 4.288
2018 3.575 501 1514 159 659 6.408
TOTAL 8.697 1.697 4.009 539 2.106 17.048

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

A continuacion se puede observar en el cuadro N° 15, el presupuesto de publicidad por

medio de comunicacion.
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Presupuesto de publicidad por medio de comunicacion

“DEALERS GROUP SA"
PRESUPUESTO DEPUBLICIDAD POR MEDIO DECOMUNICACION
(VALORES EN DOLARES U
FAMILIAA FAMILIAB FAMILIAC FAMILIAD __
it Pagina Weh iy Pagina Weh Pagina Weh Pagina Weh L
A ot A I I O o 15
Rado  Prensa Rado  Prensa Rado  [Prensa Rado  [Prensa Rado  [Prensa
0 oW % U oW 1 i 4 u U i 4 4 12
At L I I | [l L) At A | £ 2 a m ] 8 L1
il T 1 N1 ] I 1 B e wef % . 8 W o 10 2408
i uomp B m m el oW & & % N m w18 4288
1 A N I Y V2] I N N I N Y N1 N ] N1 608
TOTAL LR AL A I ! L7 AV V17 V1] N N 1 O ) I 1748
Publiccadradio: 50
Puliidadprense. 5%
anejo pagina el reces Socieles 5

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero
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4.3 COMISIONES

El presupuesto de comisiones para los vendedores se calculé de acuerdo al margen de

utilidad de cada familia de productos.

Cuadro N° 16
Valor de comision por familia de productos

Porcentaje por familia de productos
Afios [Familia A Familia B Familia C Familia D Familia E
2014 0,01 0,01 0,01 0,01 0,01
2015 0,01 0,03 0,02 0,04 0,03
2016 0,01 0,03 0,02 0,04 0,04
2017 0,01 0,04 0,02 0,04 0,04
2018 0,01 0,04 0,03 0,04 0,04

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

Los valores de comision por cada familia de productos, multiplicados por la cantidad de
unidades vendidas, nos da el resultado de las comisiones por familia de productos en
2014 alcanzan $ 3.550 y para 2018 aumentan en $ 32.748. El resultado anual se lo divide

para el nimero de vendedores.
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Cuadro N° 17
Presupuesto de comisiones

"DEALERS GROUP S.A™
PRESUPUESTO DE CO MISIONES
(VALORES EN DO LARES US)

Afos |FAMILIAA |FAMILIAB |FAMILIAC |FAMILIAD _
Ingreso Ingreso Ingreso Ingresos Ingresos TOTAL INGRESOS
2014 2.018 205 994 262 539 4.017
2015 3.632 893 3.379 1.518 2.585 12.006
2016 4.722 982 4.054 1.669 3.791 15.219
2017 7.082 1.506 5.676 1.920 4.550 20.734
2018 10.623 1.732 11.920 2.208 5.459 31.942
TOTAL 28.077 5.319 26.022 7.576 16.924 83.918

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

INVENTARIO PRODUCTOS TERMINADOS

En el presupuesto de inventario de productos terminados, el stock determinado por parte
de la gerencia es el 10% de las ventas de cada afo, en el anexo 7 se puede observar el
presupuesto de productos terminados por familia de productos, en cantidades y valores.
En 2014 el inventario de productos terminados seran $ 6.970 y para 2018 ascenderan a $

33.657.
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Cuadro N° 18
Presupuesto inventario productos terminados

"DEALERS GROUP S.A"
PRESUPUESTO INVENTARIO PRODUCTOS TERMINADOS CONSOLIDADO
(VALORES EN DOLARES US)
INVENTARIO INICIAL
ARO AROS PROYECTADOS
PRODUCTOS HISTORICO 2014 2015, 2016 2017 2018
FAMILIA A 1.818 1.942 2.912 5.452 7.371 11.499
FAMILIA B 664 448 515 762 855 1.003
FAMILIA C 1.629 1.721 2.409 4.259 5.315 7.739
FAMILIA D 438 309 356 537 614 734
FAMILIA E 437 648 778 1.294 1.480 1.848
4.987 5.068 6.970 12.304 15.636 22.823
COMPRAS
ARIO ARIOS P ROYECTADOS
PRODUCTOS HISTORICO 2014 2015 2016 2017 2018
FAMILIA A 17.930 30.095 56.943 75.412 118.822 185.363
FAMILIA B 4.040 5.222 7.860 8.631 10.164 11.923
FAMILIA C 16.413 24.778 44.345 54.040 79.603 115.902
FAMILIA D 2.688 3.604 5.532 6.194 7.437 8.894
FAMILIA E 6.154 7.907 12.941 14.805 18.476 23.059
47.226 71.606 127.621 159.082 234.503 345.141
VENTAS
ARNO AROS PROYECTADOS
PRODUCTOS HIST ORICO 2014 2015 2016 2017 2018
FAMILIA A 17.952 29.124 54.414 73.513 114.721 178.965
FAMILIA B 4.276 5.155 7.614 8.540 10.018 11.751
FAMILIA C 16.402 24.090 42.504 52.999 77.199 112.401
FAMILIA D 2.842 3.558 5.352 6.118 7.319 8.753
FAMILIA E 5.992 7.777 12.472 14.635 18.143 22.642
47.466 69.704 122.356 155.805 227.399 334.513
INVENTARIO FINAL
ANO AROS PROYECTADOS
PRODUCTOS HISTORICO 2014 2015 2016 2017 2018
FAMILIA A 1.942 2.912 5.452 7.371 11.499 17.938
FAMILIA B 448 515 762 855 1.003 1.177
FAMILIA C 1.721 2.409 4.259 5.315 7.739 11.268
FAMILIA D 309 356 537 614 734 878
FAMILIA E 648 778 1.294 1.480 1.848 2.306
5.068 6.970 12.304 15.636 22.823 33.567

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

45 INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO

A continuacion detallaremos el monto de capital necesario para poner en marcha el

negocio.
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Dealers Group S.A utilizara algunos activos fijos con los que contaba en el periodo 2009
- 2013, pero para 2014 se incurrira en la compra de activos fijos que ascenderan a US $

12.058.

Para los afios proyectados los recursos seran financiados en su totalidad con recursos
propios. Estos recursos salen del giro normal del negocio existente y de las utilidades
retenidas a los accionistas de la compafiia en el periodo 2013-2018. El capital de trabajo

requerido variard de $ 42 mil en 2014 a $ 263 mil en 2018.

La siguiente informacion se puede observar en el cuadro N° 19
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Cuadro N° 19

Presupuesto inversiones y financiamiento

"DEALERS GROUP S.A™
PRESUPUESTO INVERSIONES Y FINANCIMIENTO
(VALORES EN DOLARES US)

Concepto Afio Historico | 2014| 2015| 2016| 2017| 2018
INVERSION
INVERSION FIJA EINTANGIBLE
Propiedad planta y equipo 6.728,00 6.728,00| 18.786,00( 18.786,00 18.786,00|  18.786,00
Total Inversion Fija e Intangible 6.728,00 6.728,00f 18.786,00| 18.786,00 18.786,00 18.786,00
CAPITAL DETRABAJO
Caja Bancos 974,26 2.603,64 6.703,31 8.641,47 10.525,48 13.670,80
Inventario de Productos Terminados A 1.941,60 2.912,40 5.452,01 7.371,12 11.498,94 17.938,35
Inventario de Productos Terminados B 448,22 515,45 762,35 855,36 1.003,34 1.176,91
Inventario de Productos Terminados C 1.720,72 2.409,01 4.259,12 5.315,39 7.739,20 11.268,28
Inventario de Productos Terminados D 309,38 355,79 536,53 613,79 734,10 877,98
Inventario de Productos Terminados E 648,10 177,72 1.294,13 1.480,48 1.847,64 2.305,86
Inversiones Temporales 1714411 25.945772| 18.126/41 37.002,00 93.569,21|  197.433,65
Total Capital de Trabajo 23.186,38|  35.519,73| 37.133,86| 61.279,61| 126.917,91| 244.671,83
INVERSION TOTAL 29.91438  42.247,73| 55.919,86] 80.065,61 145.703,91| 263.457,83
FINANCIAMIENTO
PATRIMONIO
Capital Social 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Reserva Legal 1.358,37]  2.580,07|  4.450,11 9.289,61 18.585,07
Utilidades Retenidas 16.722,72| 28.948,03| 39.943,33|  56.773,73| 100.329,17
Utilidad del Ejercicio 16,722,721 12.22531| 10.995,30| 16.830,40 43.555,43 83.659,16
Total Patrimonio 17.722,72|  31.30641| 4352341 62.22386| 110.618,78| 203.57341
PASIVOS
Participacion Trabajadores 3.832,56 3.07323|  2.764,03]  4.230,87 10.949,08 21.030,46
Impuesto a la Renta 4.995,10 3.831,29| 344582 527448 13.649.85( 2621797
Total Pasivo 8.828 6.90452|  6.209,85|  9.505,36 24.598,93 47.248,43
DEPRECIACIONES 3364 403680 6.186,60| 8.336,40|  10.486,20f  12.636,00
TOTAL FINANCIAMIENTO 29.914,38  42.247,73| 55.919,86| 80.065,61 145.703,91| 263.457,83

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero




5. PRESUPUESTOS DE COSTOS Y GASTOS

Los costos de ventas de Dealers Group S.A, estan compuestos por el valor de las compras a los
diferentes distribuidores farmacéuticos, que fueron citados en el Capitulo 2 y por el

comportamiento de los inventarios.

En 2014 las compras alcanzan los US $ 71.606 y para 2018 ascienden a $ 345.141. Estos
calculos son el resultado del presupuesto inventario de productos terminados, en el capitulo 4
se explico que el inventario de productos terminados, el stock determinado por parte de la
gerencia es el 10% de las ventas de cada afio. Durante el periodo 2014 — 2018 se aumenta al

costo de venta la inflacion del 4%.

A continuacion en el cuadro N° 20 se puede ver el presupuesto de compras.
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Cuadro N° 20

Presupuesto de compras

"DEALERS GROUP S.A"
PRESUPUESTO COMPRAS

(VALORES EN DO LARES US)

COMPRAS
PRODUCTOS | ANO HISTORICO ANOSPROYECTADOS

2014 2015 2016 2017 2018
FAMILIA A 17930,15 30094,79 56943,22 75412,21 118822,43 185362,99
FAMILIA B 4039,76 5221,74 7860,11 8631,35 10164,23 11922,65
FAMILIA C 16413,22 24778,35 44344,98 54039,75 79603,21 115902,27
FAMILIA D 2688,30 3604,32 5531,84 6193,74 7436,72 8894,32
FAMILIA E 6154,18 7906,83 12941,27 14804,81 18476,41 23058,55
47225,61 71606,02 127621,43 159081,86 234503,00 345140,78

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

DISTRIBUTIVO DE SUELDOS

Como se sefial6 en el Capitulo 2, laempresa cuenta con dos departamentos, en el siguiente
cuadro se detalla el periodo 2014 — 2018. Los sueldos proyectados creceran considerando

una inflacién anual promedio del 4% correspondiente al afio 2014. En el anexo 2 se puede

Ver.

En el afio 2014 el total de sueldos anuales suman US$ 12 mil y los beneficios sociales que
incluyen décimo tercero y décimo cuarto, vacaciones, fondos de reserva y aporte patronal

al IESS seran $ 4 mil. Para 2018 los sueldos ascienden a US $ 61 mil y beneficios sociales

a$ 22 mil.
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A continuacion se puede observar en el cuadro N° 21 la distribucion de sueldos y cuadro

19 beneficios sociales.
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Cuadro N° 21
Distributivo de sueldos

"DEALERS GROUP S.A"
DISTRIBUTIVO DESUELDOS
(VALORES EN DOLARES US)
i 20U 2015 2016 007 2018
Numero |R Menstel |R Anwel  [Numero IR Mensial  |RAnuel  |Numero  [R.Mensial [RAnal [Numero |R Mensiel |R Al [Numero (R Mensial (R Ancel

1. ADMINISTRACION CENTRAL
Gerente | 65000 | 7.800,00 1 67600 | 8.11200 ! 10304 | 843648 ! 13L16 | 877394 ! 76041 | 9.12490
Contador 6000 | 720,00 1 50000 | 6.000,00 ! 52000 | 6.240,00 ! 5080 | 6.489,60 ! 56243 | 674918
Secretaria 1 40000 | 4.800,00 ! 41600 | 499200 ! 13264 | 519168 ! 499 | 53993
Subtotal Administracion l 71000 | 852000 3 157600 | 1891200 3 163904 | 19,6684 3 170460 | 2045522 3 LMy | 242134
2. DEPARTAMENTO DEVENTAS
Ejecutivo de ventas l 31800 | 381600 4 3072 | 1587456 5 3% | 206363 b BT | 575489 § 31200 | HI3M
Bodeguero 360,00 1 35000 | 4.200,00 1 36400 | 436800 l 31656 | 45212
Subtotal Ventas 1 67800 | 381600 4 3072 | 1587456 b 69395 | 2483693 1 247 | 3012289 g 75058 | 40.256,16
TOTAL 2 138800 | 12.336,00 I 1.906,72 | 34.786,56 g 23099 | 4506411 10 240631 | 5057811 12 250336 | 6152959

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero
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Cuadro N° 22

Distributivo de beneficios sociales

DEALERS GROUP S.A
DISTRIBUTIVO DEBENEFICIOS SOCIALES
(VALORES EN DO LARES US)

Beneficios Sociales
Cargos
2014 2015 2016 2017 2018

1. ADMINISTRACION CENTRAL

Gerente 2.592,78 2.696,49 2.804,35 2.916,53 3.033,19
Contador 2.080,55 2.163,78 2.250,33 2.340,34
Secretaria 1.730,59 1.799,81 1.871,80 1.946,67
Subtotal Administracién 2.592,78 6.507,63 6.767,94 7.038,66 7.320,20
2. DEPARTAMENTO DE VENTAS

Ejecutivo de ventas 1.430,89 5.952,52 7.738,27 9.657,37 13.391,55
Bodeguero 1.568,83 1.631,59 1.696,85
Subtotal Ventas 1.430,89 5.952,52 9.307,11 11.288,95 | 15.088,40
|TO TAL | 4.023,68 | 12.460,15 16.075,05 | 18.327,61 | 22.408,60

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

5.2 GASTOS DE VENTA

La compaiiia al ser una empresa que comercializa productos de venta, los gastos mas

representativos son los del departamento venta. En el afio 2015 los gastos de venta son los

gue incrementaran en mayor proporcion debido a la contratacion de cuatro vendedores.

En 2014 los gastos ascienden a US $ 18 mil y para 2018 crecen en $ 130 mil. Se ha

considerado para el incremento de los gastos anuales el porcentaje de la inflacion el 4%.

El cuadro N° 23 se puede observar el detalle de las cuentas del departamento de ventas.
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Cuadro N° 23

Gastos de venta

“DEALERS GROUP SA"
PRESUPUESTO DE GASTO DEVENTA
(VALORES EDOLARES US)
Ao Historico Afios Proyectados
Cancepto ) . i Al 216 a 18
Fjos | Variables [ Total | Y%Ver.

Fjo |Varigble | Totl | %Ver | Fijo |Variable | Totl | %Var. | Fijo |Variable| Total | %Var | Fijo |[Variable| Total | %Ver [ Fjo |Variatle | Total | %Var
Selosy selaios 552514 SS5T4 | 651% (361600 381600 | 313% (158745 1581456 | T1% (248369 869 | 857 (301289 012289 [ 703% 02566 1025616 | 628%
JBeneficos socils 130174 L30LTE | 153 [ 143089 143089 | L17% | 5925 595250 | 26M% | 930t 0TI | 3% 11288 11208% | 26%% |1508840 1508840 | 23%
Comisiongs 400691 [ 401691 | 329 1200601 1200601 | 536% 1521868 | 15.21668 | 525% 073368 | 2073368 | 445 N5 3922 | 4%%
Promocin y publicd 120006 | 122006 | 100% 208300 | 223304 | 100% 280803 | 209803 | 100% 428765 [ 426785 | L00% 640799 | 640098 | 100%
Ly fiera 10000 | 18000 | 020% 1240 | 1240 | 010% 30360 [ 36360 | 0l6% 5800 [ 57800 | 020% 00 [ 79000 | 018% W00 [ %300 | 0%
Suminisrosy Materigles 11800 | 11800 | 014% 2600 [ 2600 | 01% o [ a0 | 021% 00 [ 72000 | 025% 103300 | 103300 [ 024% 138800 | 138800 | 022%
IMovilizcion 91200 | 91200 | 108% 162400 | 182400 | 149% 364800 | 364800 | 163 456000 | 456000 | 157 SATI0 | 547200 | 128% 129600 | 720 | L%
Teléfono 19200 | 19200 | 023 18960 | 18960 | 016% 20 | 3920 | 017 5300 | 52300 | 018% 69700 | 6900 | 016 8100 | 83L00 | 014
Teléfono Cellr 19600 | 15600 | 018% 1400 [ 14400 | O12% SE00 [ 57600 | 028% SE00 [ 57600 | 020 84060 | 64980 | 0200 L8013 | 016%
Arriendo Locals 300000 300000 | 354% {30000 300000 1 246% | 384480 306480  L72% | 680520 680520 | 23%% | 883200 883200 | 206% 1160760 1080760 | 181%
Depreciacion 8120 13120 | 051% | 4310 23120 | 0% (L0770 L0770 050% | L0770 L0770 1 03%% | L0770 L0770 | 026% | L1070 L0TT0 | 01T
Imprevitos 170000 170000 | 13% {50000 510000 | 228% | 645000 645000 | 223% | 938400 030400 | 2%0% (1245100 14100 134%
TOTALCONSOLIDADO [ 1025857 | 158800 | 1181667 | 139%% |1037809( 775399 | 1813208 | 1485% |3L87958| 1967785 | 5156743 | 230% [4B506,93) 250470 | T5BLE5 | 25.30% |6073654( 3386304 | 9450947 | 2006% [B051086( S003L44 | 13054230 | 2037
Unicaes Venites 290975 40151 685,993 8441 1191483 1694642
Ventas 8481667 10000% 12200834 10000% 22330397 100,00% 209803,14)  100,00% 428765,36)  100,00% 64079905 100,000y

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero
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5.3 GASTOS ADMINISTRATIVOS

Los gastos administrativos son los que incurre la organizacion para mantener el giro del

negocio. Estos gastos tienden a ser fijos con relacion a los gastos de venta. (Pefia H., 2003)

Los gastos anuales se han considerado una tasa de inflacion del 4% para todos los afios

proyectados.

Los gastos administrativos para 2013 son US $ 13 mil y en 2017 ascienden $ 35 mil, los

principales rubros de gasto son sueldos y salarios.

En el anexo 3 se puede visualizar la depreciacion por el area de administracion y venta.

En el cuadro N° 24 se puede observar los gastos del area administrativa.
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Cuadro N° 24

Gastos de administracion

"DEALERS GROUP SA"

PRESUPUESTO DEGASTO DEADMINISTRACION

(VALORES BN DOLARES LS)
Aos Proyectados
Concepto 0 2015 2016 o 08
Fjo [ Vriale | Total  |"AVar Fjo | Varable | Total  [*AVar Fjo | Variable | Total |V Fjo | Variable | Total ~|%Var. Fjo | Variadle | Total |%Var.

Seldos y salarios 852000 §o2000]  6.%8% 1891200 1891200( 84T 1966848 1956648 670 204352 0452 T 2121343 AVEEH RN |
Beneficios sciles 259278 290078 212 650763 60TR3) 20 6TETH 676794 230 703666 10386 L6 732020 13020 LM%I
Ly fiera o] 100 010% G00) 2600 0.0% FAIK] IATE) I NGe)  egy 00 K e O‘OB%I
A a0 010 2650 226‘50| 0.10% LA LI 0,08% P 00 0,075 J680[ 371650 O‘OB%I
Sminitros y Meteriles 120 0 006% 14400 144‘00| 0.06% 1976 14976 0.05% 20006 20066 0,05% BLA0f 29160 D‘OA%I
Teléfono 1300 1300 0% 264‘00| 264‘00| 012% 20400 2904 0.10% LBl 4 0,08% AL UL 0‘07%I
Mantenimiento 3600 2350 020% 365‘40| 365‘40| 0.16% nuw  aLu 0.14% Mm% 0.13% [E1% AR 0‘11%I
Internt MIO[ MLl DM A SAdD[ 0% 50640 96640 0.20% M0 5600 0.14% 6200f 64200 0‘10%I
Depreciacin 1160 L60[  020% 104210 L0004 104210 L0210 036% 104200 108210 024% 10200 1.042,10| D‘IB%I
Imprevistos 1‘200‘00| 1200000 0%% 260000 2000000 125% 290000 290000 L00% 3.0[]0,00| 300000 070%  3.20000 3.200,00| O‘SD%I
TOTAL CONSOLIDADO 12.554,38| L2000 T LW 026073 LTION| L0303 L3O 0% L) 2K 1L 31535,98| 200 RE6L[ T S8BT 28| BETE 5‘56%|
Unices Vercids 10169 683993 14 119483 1604602

Ventas 1200834 100,00% 13303971 100,004 28980314 100,00% 0876536 100,00 64079905 100,00%

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero



6. ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA

Mediante los resultados alcanzados en los diferentes presupuestos especificos que se
obtuvieron de las proyecciones, se organizan los estados financieros los cuales indican la

situacion econémica y financiera de la empresa.

6.1 PRESUPUESTO DE CAJA

El presupuesto de caja historico refleja superavit de US $ 17.144, por lo que eso es
colocado en inversiones, igualmente para 2014 revela un superavit de $ 8.802. Estos
superavit nos serviran para cubrir el déficit que se tendra en el afio 2015 principalmente
por la adquisicion de activos fijos para la empresa. En el anexo 4 se encuentra el calculo

del capital de trabajo y el saldo final de caja y en el anexo 5 los activos fijos adquiridos.

Para 2018 el superavit ascenderd a US $ 103.864, este valor se invertird en establecer

locales de distribucion en algunas provincias del pais para aumentar las ventas a partir del

2019.

El cuadro 25 presenta los ingresos y egresos del presupuesto de caja.
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Cuadro N° 25
Presupuesto de caja

“DEALERS GROUP S.A"
PRESUPUESTO DE CAJA
(VALORES EN DO LARES US)

Concepto Afio Historico 2014 2015 2016 2017 2018
INGRESOS
Ventas Productos Familia A 31.684 50.852 99.772 138.783 222.747 357.509
Ventas Productos Familia B 14.449 17.780 28.101 33.075 40.698 50.079
Ventas Productos Familia C 18.932 28.361 52.552 67.477 101.081 151.419
Ventas Productos Familia D 4.588 5.646 8.923 10.503 12.924 15.903
Ventas Productos Familia E 15.163 19.470 33.955 39.965 51.315 65.889
Total Ingresos 84.817 122.108 223.304 289.803 428.765 640.799
EGRESOS
Compras 47.226 71.606 127.621 159.082 234.503 345.141
Compra planta y equipo 12.058
Sueldos Administrativos 8.520 18.912 19.668 20.455 21.273
Sueldos Ventas 5.526 3.816 15.875 24.837 30.123 40.256
Beneficios Administrativos 2.593 6.508 6.768 7.039 7.320
Beneficios Ventas 1.302 1.431 5.953 9.307 11.289 15.088
Comisiones 4.017 12.006 15.219 20.734 31.942
Publicidad y Prom. 1.221 2.233 2.898 4.288 6.408
Luz y energia 180 242 580 816 1.100 1.385
Materiales y Sum 118 308 616 871 1.243 1.640
Movilizacién 912 1.824 3.648 4.560 5.472 7.296
Teléfono 348 466 1.219 1.389 1.895 2.432
Agua 116 121 227 241 301 377
Arriendo 3.000 3.000 3.845 6.805 8.832 11.608
Mantenimiento 190 244 365 402 563 732
Internet 541 554 566 589 642
Imprevistos 2.900 7.900 9.350 12.384 15.651
Participacion Trabajadores 3.297,38 3.833 3.073 2.764 4.231 10.949
Impuesto a la Renta 4.484,44 4.995 3.831 3.446 5.274 13.650
Total Egresos 66.699 111.677 227.024 268.989 370.314 533.789
SUPERAVIT/DEFICIT 18.118 10.431 (3.720) 20.814 58.451 107.010
TRANSACCIONES FINANCIERAS SIN AJUSTE
Superavit / Deficit 18.118 10.431 (3.720) 20.814 58.451 107.010
Saldo Inicial Caja - 974 2.604 6.703 8.641 10.525
Saldo Final Caja 18.118 11.405 (1.116) 27.517 67.093 117.535
TRANSACCIONES FINANCIERAS AJUSTADAS
Superavit / Deficit 18.118 10.431 (3.720) 20.814 58.451 107.010
Saldo Inicial Caja 974 2.604 6.703 8.641 10.525
Prestamos / Cancelaciones 7.819
Inversiones (17.144) (8.802) (18.876) (56.567) (103.864)
SALDO FINAL DECAJA 974 2.604 6.703 8.641 10.525 13.671

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero
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6.2 ESTADO DE RESULTADOS

Como se analizo en el capitulo 4, las ventas se proyectaron con las tendencias del mercado
actual, analizando el crecimiento que la empresa logré afios anteriores cuando la compafia
cubria las 8 zonas de Quito y sus ventas actuales en 2013 adicionando una inflacion

proyectada para 2014 del 4% anual.

Las ventas para 2014 seran US $ 122.108 y en 2018 se incrementaran a $ 640.799. Para

2018 la empresa volvera a cubrir las zonas mencionadas anteriormente.

Sus costos de venta con relacion a las ventas para 2014 representan 57% mientras que
para 2018 son del 52%. Los gastos de venta y administracion comparando con las ventas
alcanzan su maximo porcentaje en 2015 con 37% y para 2016 con 36% mientras que para

2018 representan 25%.

Estos porcentajes se ven reflejados en la utilidad neta para cada uno de los ejercicios en

2015 y 2016 alcanzan en relacion a las ventas el 5% y 6% respectivamente mientras que

en 2017 y 2018 son del 10% y 13% respectivamente.

Los datos relacionados con este tema se encuentran en el cuadro N° 26
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Cuadro N° 26
Estado de resultados

"DEALERS GROUP S.A™
ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL PRO FORMA
(VALO RES EN DO LARES US)

Concepto | Afo Historico | vovar. | 2014 [ eovar. | 2015 [ eovar. | 2016 [ 2ovar. | 2017 [ covar. | 2018 | 2o var
Ventas
Ventas Productos Familia A 31.683.69| 37.36% 50.852,33| 41.65% 90.772.26| 44.68%| 138.783.22| 47.89% 222.747.06| 51.95%) 357.509,04| 55.79%
Ventas Productos Familia B 14.449.21| 17,04% 17.779.75| 14.56%) 28.100,90| 12.58% 33.074.76] 11.41% 40.698,49| 9.49% 50.079.49| 7.82%
Ventas Productos Familia C 18.932,37| 22,32% 28.360,69| 23,23% 52.552,35| 23,53% 67.477.22| 23.28% 101.080,87| 23.57%) 151.410,15| 23,63%)
Ventas Productos Familia D 4.588,32] 5,419 5.645.93|  4.62%) 8.923,39|  4.00%) 10.502,83|  3.62%) 12.923,73]  3.01% 15.902,65]  2,48%
Ventas Productos Familia E 15.163,28| 17.88% 19.469,65| 15.949% 33.955,07| 15,21%) 39.965,12| 13,79%) 51.315,21] 11,97%) 65.888,73|  10.28%
Total Ventas Netas 84.816,87] 100,00%] 122.108,34] 100.00% 223.303,97 100.00%|  289.803,14] 100.00% 428.765,36] 100,00% 640.799,05] 100,00%)
() Costo de Ventas
Compras productos A 17.930.15] 21,14% 30.094,79| 24,65%)| 56.943,22| 25.50% 75.412,21| 26,02% 118.822,43| 27,71% 185.362.99| 28.93%)
Compras productos B 4.039.76] 4.76% 5.221,74| 4.28% 7.860.11| 3.529%) 8.631,35] 2,98% 10.164,23|  2.37% 11.922,65] 1.86%
Compras productos C 16.413,22| 19,35% 24.778,35| 20,29% 44.344,98| 19.86% 54.039.75| 18,65% 79.603,21| 18.57% 115.902,27| 18,09%)
Compras productos D 2.688,30|  3.17%) 3.604,32| 2,95%) 5.531,84] 2.48% 6.193,74] 2,14% 7.436,72|  1,73%) 8.894.32|  1,30%)
Compras productos E 6.154,18|  7.26%) 7.906,83| _ 6.48%) 12.941,27|  5.80% 14.804.81| 5,119 18.476,41]  4.31%) 23.058,55|  3.60%)
TO TAL Compras 47.225,61]| 55,68% 71.606,02| 58,64% 127.621,43| 57.15%|  159.081,86| 54,80%) 234.503,00| 54,69%) 345.140,78| 53.86%)
Inventario Inicial Productos T erminados A 1.817,55| 2,14%)| 1.941,60|  1,50%) 2.912,40] 1,30% 5.452,01] 1.88% 7.371,12|  1,72% 11.498,94] 1,799
Inventario Inicial Productos Term 664,00 0,78% 448,22  0,37%) 51545 0.23%) 762,35  0.26%) 855,36] 0.20% 1.003,34| 0.16%)
Inventario Inicial Productos Term 1.620,48| 1,92%) 1.720,72|  1.41%) 2.409,01] 1,08% 4.25912| 1,47%) 5.31539| 1,24% 7.739,20|  1,21%)|
Inventario Inicial Productos T erminados D 438,35 0,529 309,38 0,25% 355.79]  0.16% 536,53 0.199% 613,79] 0.14% 734,10 0,119
Inventario Inicial Productos T erminados E 437,25 0.52% 648,10 0.53% 777.72| _ 0.35% 1.294,13|  0.45%) 1.480,48| 0.35% 1.847.64|  0.29%)
TO TAL Inventario Inicial Productos Terminados 4.986,63|  5.88% 5.068,02| _ 4,15%) 6.970,37|  3.129%) 12.304,15|  4.25%) 15.636,14|  3.65%) 22.823,22| _ 3.56%)
Inventario Final de Productos Terminados A 1.941,60| 2,20%) 2.912,40| 2,39%) 5.452,01| 2,44%) 7.371.12| 2,54% 11.498,94| 2.68%) 17.938,35|  2,80%
Inventario Final de Productos T erminados B 448.22]  0,53% 515,45  0,429%) 762,35 0.34% 855.36]  0.30% 1.003,34]  0.23% 1.176,91| 0.18%)
Inventario Final de Productos Terminados C 1.720,72| 2,03%)| 2.409,01 1,07% 4.25012| 1.919% 5.315.39] 1.83% 7.739,20|  1.80% 11.268.28 1,76%
Inventario Final de Productos Terminados D 309,38  0.36% 355,79  0,20% 536,53 0.24% 613,79 0.219% 734,10  0.17% 877,98 0,14%
Inventario Final de Productos T erminados E 648,10 0.76% 777,72 0.64% 1.204,13| 0.58% 1.480.48] 0.51% 1.847,64] 0.43% 2.305.86]  0.36%)
TO TAL Inventario Final de Productos Terminados 5.068,02|  5.98%) 6.970.37]  5.719% 12.304.15]  5.51%) 15.636.14|  5.40%) 22.823,22] _ 5.32%) 33.567.38|  5.24%
Total Costo de Ventas 47.144,22] 55,58%) 69.703,68| 57,08%) 122.287,65| 54.76%| _ 155.749.87| 53.74% 227.315,92| 53,02%) 334.396,62| 52,18%
(=) Utilidad Bruta en Vtas | 37.672,65] 44.42%]  52.404.66] 42,920  101.016,32] 45.24%|  134.053.27] 46.26%]  201.449.45] 46.98%]  306.402.43] 47.82%
(-) Gastos de Operacion
Gastos de Venta 12.122,27| 14,20% 18.132,08| 14,85% 51.557,43| 23.09% 73.581,65| 25.39% 94.599,47| 22,06% 130.542,30| 20,37%)
Gastos de Administracion 13.784.38] 11.20%) 31.032,03] 13.90%) 32.265,82| 11.13% 33.856,12|  7.90%) 35.657.08]  5.56%
Total Gastos de O peracion 12.122,27] 14,29% 31.916,47] 26,14%) 82.589.46] 36,99%]  105.847,47] 36.52% 128.455,59| 29.96%) 166.199.38| 25,94%)
(=) Utilidad O peracional | 25.550,38] 30.129]  20.488.20] 16.78%] 18.426,85]  8.25%]| 28.205,80]  0.73%] 72.993,86] 17.02%]  140.203,05] 21.88%)
(+/-) Ingresos y Gastos Financieros
Gastos Financieros | [ | | | [ | I | [ | |
Total Gastos Financieros | | | | | | | | | | | |
(=) Utilidad Antes Participaciones | 25.550,38] 30.129%]  20.488.20] 16.78%] 18.426,85]  8.25%]| 28.205,80]  9,73%]| 72.993,86] 17,020  140.203,05] 21,88%)
(-) 15% Participacion T rabajadores | 3.832,56] _ 4.52%]| 3.073,23]  2.529%] 2.764,03 4.230,87|  1.46%| 10.949,08] 2.55%| 21.030,46|  3,28%)
(=) Utilidad Neta Antes de Impuestos | 21.717.82] 2561%]  17.414,97] 14.26%] 15.662,83]  7.01%]| 23.974,93]  8.27%]| 62.044,78] 14.47%]  119.172,59] 18,60%)
(-) 22% Impuesto a la Renta | 4.995,10] _ 5.899] 3.831,29]  3.149%] 3.445,82 5.274,48]  1.82%| 13.649.85]  3.18%| 26.217,97|  4,09%)
(=) Utilidad Neta Después de Impuestos | 16.722,72] 19,72%]| 13.584] 11,12%] 12.217,00]  5.47%]| 18.700,45]  6.45%]| 48.394,93] 11,20%| 92.954,62] 14,51%)
(-) 10% Reserva Legal | 0.00%| 1.358]  1.1100| 1.221,70] 1.870,04] _ 0.65%]| 4.839,49]  1.13%| 9.295,46|  1.45%)
(=) Utilidad Neta a Distribuir | 16.722,72] 19,72%] 12.225] 10,01%] 10.995,30] 4.929%] 16.830.40]  5.819%] 43.555.43] 10,16%] 83.659,16] 13,06%

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero




6.3 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

El estado de situacion financiera entre los afios 2014 y 2018 son las variaciones de sus

cuentas de activo, pasivo y patrimonio. (Pefia H., 2003)

Los activos totales para el afio 2014 suman US $ 38.210 y para afio 2018 se incrementan

a$244.671.

El pasivo esta conformado por participacion a trabajadores e impuesto a la renta, para el

afio 2014 es de US $ 6.904 y para el afio 2018 asciende a $ 47.248.

El patrimonio de Dealers Group S.A en el afio 2014 se situara en US $ 31.306 y en el afio

2018 se incrementa en $ 203.573.

A continuacion en el cuadro N° 27 se observa los Balances Generales proyectados para el

periodo 2014 — 2018.



Cuadro N° 27

Estado de situacion financiera

"DEALERS GROUP S.A™
BALANCE GENRAL
(VALORES EN DO LARES US)
Concepto Afio Historico 2014 2015 2016 2017 2018
ACTIVO
Activo Corriente
Caja Bancos 974,26 2.603,64 6.703,31 8.641,47 10.525,48 13.670,80
Inv Producto Terminado A 1.941,60 2.912,40 5.452,01 7.371,12 11.498,94 17.938,35
Inv Producto Terminado B 448,22 515,45 762,35 855,36 1.003,34 1.176,91
Inv Producto Terminado C 1.720,72 2.409,01 4.259,12 5.315,39 7.739,20 11.268,28
Inv Producto Terminado D 309,38 355,79 536,53 613,79 734,10 877,98
Inv Producto Terminado E 648,10 771,72 1.294,13 1.480,48 1.847,64 2.305,86
Inversiones Temporales 17.144,11 25.945,72 18.126,41 37.002,00 93.569,21 197.433,65
Total Activo Corriente 23.186,38 35.519,73 37.133,86 61.279,61 126.917,91 244.671,83
Activo Fijo
Propiedad planta y equipo 6.728,00 6.728,00 18.786,00 18.786,00 18.786,00 18.786,00
Depreciacion Acumulada -3.364,00 -4.036,80 -6.186,60 -8.336,40 -10.486,20 -12.636,00
Total Activo Fijo 3.364,00 2.691,20 12.599,40 10.449,60 8.299,80 6.150,00
TOTAL ACTIVOS 26.550,38 38.210,93 49.733,26 71.729,21 135.217,71 250.821,83
PASIVOS
Pasivo Corriente
Participacion trabajadores 3.832,56 3.073,23 2.764,03 4.230,87 10.949,08 21.030,46
Impuesto a la Renta 4.995,10 3.831,29 3.445,82 5.274,48 13.649,85 26.217,97
Total Pasivo Corriente 8.827,65 6.904,52 6.209,85 9.505,36 24.598,93 47.248,43
TOTAL PASIVO 8.827,65 6.904,52 6.209,85 9.505,36 24.598,93 47.248,43
PATRIMONIO
Capital Social 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Reserva Legal 1.358,37 2.580,07 4.450,11 9.289,61 18.585,07
Utilidad Retenedidas 16.722,72 28.948,03 39.943,33 56.773,73 100.329,17
Utilidad del Ejercicio 16.722,72 12.225,31 10.995,30 16.830,40 43.555,43 83.659,16
TOTAL PATRIMONIO 17.722,72 31.306,41 43.523,41 62.223,86 110.618,78 203.573,41
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 26.550,38 38.210,93 49.733,26 71.729,21 135.217,71 250.821,83

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero




7. EVALUACION ECONOMICA FINANCIERA

7.1 EVALUACION FINANCIERA

Para realizar la evaluacion financiera se escogi6 algunos indicadores importantes, con los
que se analizara el estado de la empresa y poder tomar decisiones a futuro. Los indices
financieros son relaciones entre varias cuentas del Balance General y el Estado de

Resultados.

A continuacion especificaremos algunos indices financieros:

7.1.1 indices financieros relevantes

e Razon corriente

En el periodo 2014, la razon corriente de Dealers Group S.A dispondra de 5,14
ddlares para cancelar cada ddlar del pasivo corriente. Para 2018 el indice aumenta
a 5,18. Este indice se mantiene estable debido a las politicas que mantiene la

empresa de ventas al contado y compras al contado.
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e Capital de Trabajo Bruto
El total de recursos invertidos para cada ciclo operativo, nos indica que el capital
de trabajo bruto o activo corriente, para 2014 serd de US $ 42.247 y para el afio

2018 asciende a $ 263.457, debido al incremento de los inventarios.

e Capital de Trabajo Neto

El capital de trabajo neto que dispone la empresa para cubrir sus operaciones
después de cumplir con el pago del pasivo corriente en 2014 US $ 28.615 y para
2018 de $ 197.423 lo que demuestra que la empresa tiene liquidez durante los

anos.

e Endeudamiento

El porcentaje de activos de la empresa, financiados con recursos de terceros
estara en el 18% en el 2014 y en el 19% en el 2018. Si Dealers S.A requiere
obtener un préstamo adicional a corto o largo plazo, se encuentra en una buena

posicion para obtenerlo.

e Apalancamiento

Los valores que se encuentran apalancados por el patrimonio neto de la empresa

equivalen 22% en el 2014 mientras que en el 2018 al 23%.
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¢ Utilidad Neta Sobre Ventas
El margen neto de utilidad sobre ventas indica, que por cada US $100 de venta
en el afio 2014 se conseguird US $ 10 de utilidad neta. Este indice aumentara para
el afio 2018 a $ 0,13. La empresa obtiene esta utilidad después de cubrir sus

gastos e impuestos.

¢ Rentabilidad sobre el patrimonio

La rentabilidad sobre el patrimonio o ROE en el afio 2014 sera de 0,39,
disminuyendo en el 2015 al 0,25 y 2016 se situara en 0,27, debido al incremento
de los recursos de la empresa, que se ven reflejados en la utilidad de cada ejercicio
de los afios. En los dos afios 2017 y 2018 se incrementa a 0,39 y 0,41
respectivamente, aqui el rendimiento aumentara para los accionistas de la

empresa.

e Rentabilidad sobre activos
La rentabilidad sobre activos o ROA igual que en el ROE disminuira en los afios
2015y 2016 con 0,35y 0,48 respectivamente. Para el afio 2017 aumentara al 1,05

y en 2018 alcanzara el 1,57.

Todos los indices descritos anteriormente se puede observar en el cuadro N° 28
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Cuadro N° 28
Indices financieros relevantes

“DEALERS GROUP S.A"
INDICES FINANCIEROS RELEVANTES
Concepta _Aﬁo. Afio Proyectado

Historico 2014 2015 2016 2017 2018
Liquidez a Corto Plazo
Razon Corriente = Activo Corriente / Pasivo Corriente 2,63 5,14 5,98 6,45 5,16 518
Prueba Acida = (Activo Corriente- Inventarios) / Pasivo Corriente 2,05 4,13] 4,00 4,80 4,23 4,47
Capital de Trabajo
Total = Activo Corriente 29914,38 42247,73 55919,86 80065,61| 14570391 263457,83
Neto = Activo Corriente - Pasivo Corriente 14358,73 28615,20] 30924,01 51774,25| 102318,98 197423,40
Endeudamiento
Pasivo Total / Activo Total 33%| 18%' 12%| 13%| 18%| 19%)
Apalancamiento
Pasivo Total/ Patrimonio neto 50%)| 229 14%)| 15%)| 209 23%
Razon de Rentabilidad
Utilidad neta sobre ventas = Utilidad Neta / Ventas Netas 0‘20| 0,10 0,05] 0,06 0,10 0,13
Rentabilidad sobre Activos = Utilidad Neta / Activo Total (1) 1‘78| 1,00 0,35 0,48 1,05 1,57
Rentabilidad sobre Patrimonio = Utilidad Neta / Patrimonio 0‘94| 0,39 0,25 0,27 0,39 0,41

Nota (1): Excluye el valor de las inversiones financieras porque ya
estan acumuladas en el presupuesto de caja.
Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

7.1.2 Punto de equilibrio en ventas

Para el punto de equilibrio en ventas, la empresa obtendra los datos de la utilidad

operacional del estado de resultados.

Para los afios que 2014 y 2015 la empresa obtiene los porcentajes mas bajos de

su utilidad operacional, estos son 8% y 10% respectivamente, aqui la compafiia

estd sobre el punto de equilibrio en ventas. Para los afios 2016 y 2017 sus

porcentajes de la utilidad operacional

respectivamente.

se localizan en 17%

El cuadro N° 29 a continuacion nos detalla los valores.

y 21%
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Cuadro N° 29
Punto de equilibrio en ventas

"DEALERS GROUP S.A"

PUNTO DEEQUILIBRIQ VENTAS

(VALORES EN DOLARES US)

Concepto AioHistorico | Variacion | 2004 | Variacion | 2015 | Variacidn | 2016 | Variacion | 2007 | Variacion | 2018 [ Variacidn

Total Ventas Netas BLBIGAT)  L0000% 1221083]  10000% 2330397  10000% 28980314| 10000% 42876536 100,00%(  640.799,05( 100,00%
(-) Costo de Ventas
Total Costo de Ventas nidn a0 6970368 57,08%| 208765 SAT6%| 1557496 53,74%| 213159 53,02%| 334.306,62)  52,16%
(7) Utlidad Bruta en Vias ST6T28| A2 5240456 42,92%| 1000632 4520 13405321 46,26%| 20044945 46,98%| 30640243)  47.82%
(+) Gastos ce Operacion
Gastos  Venta A 1420 1813208 14,85%| SLESTA3l 23090 7358165 25,39%| 9450947 22,06%| 13054230 20.37%
Gastos e Adminigtracion 1378438 11,29%| SLO3203| 1390 322658 11,13%| 338602 - T0% 3585708  556%
Total Gastos de Operacidn QAR 142 3191647 26,14%| 8256946 3699 10584747 36,52%| 1845550 2096%| 166.199.38)  259%
(7] Utlidad Operacional B0 012 20482 16,78%| 1842685 825 2820580 9,73%| T200386)  102%| 14020305)  21.88%

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero
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7.1.3 Analisis DuPont

El analisis Dupont evalta la eficiencia de la direccion y la rentabilidad de la
empresa. El anlisis de Dealers Group S.A, el valor Dupont en el afio 2014 sera

de 0,39 y para el 2018 alcanzara 0,41. (Pefia H., 2003)

Cuadro N° 30

Andlisis DuPont

"DEALERS GROLPSA"
ANALISS DLRONT

Aoaliss Dupot

Wt s Ao ot o Pt

Nota (1): Excluye el valor de las inversiones financieras porque ya estan
acumuladas en el presupuesto de caja.
Elaborado por: Bernardo Apunte Romero
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7.2 EVALUACION ECONOMICA

Para la evaluacion econdmica primero calcularemos el flujo de fondos (Cash Flow), luego
el costo ponderado de capital, para obtener la tasa de descuento y asi calcular el Valor
actual neto (VAN) también podremos calcular la tasa de interna de retorno (TIR), y el

Periodo de recuperacion de la inversion (PRI).

Dealers Group por ser una compariia en marcha, la inversion inicial estd conformada por

el capital de trabajo de 2014 que suman $ 42.247. Como se explico en capitulos anteriores

en 2015 se realizara una inversion en activos fijos de US $ 12.058.

En el cuadro N° 31 podemos observar el flujo de fondos del proyecto.
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Cuadro 31

Calculo de flujo de fondos

"DEALERS GROUP S.A"
FLUJO DEFONDOS DEL PROYECTO
(VALORES EN DO LARES US)

DESCRIPCION | 2014 2015 2016 2017| 2018
Flujo de inversiones

Inversion inicial (12.058,00)

Capital de trahajo (42.247,73)

Inversion T otal

Flujo Operativo

Ventas 122108,34| 223303,968| 289803,135| 428765,362| 640799,0498
Costo de ventas (69.703,68)[ (122.287,65)| (155.749,87)| (227.315,92) | (334.396,62)
Gastos de venta (17.700,88)| (50.449,73)| (72.473,95)| (93.491,77)| (129.434,60)
Gastos de administracion (13.542,78)| (29.989,93)| (31.223,72)| (32.814,02)| (34.614,98)
Depreciacion (672,80)] (2.149,80)[ (2.149,80)| (2.149,80)[ (2.149,80)
Utilidad antes de participacion e impuestos 20488,20 18426,85 28205,80 72993,86( 140203,0498
Participacion trabajadores 15% (3.073,23)[ (2.764,03) (4.230,87)| (10.949,08) (21.030,46)
Utilidad antes de impuesto a la renta 1741497] 15662,83[ 23974,93]  62044,78| 11917259
Impuesto a la renta 22% (3.831,29) (3.44582) (5.274,48)| (13.649,85)| (26.217,97)
Utlidad antes de reservas 13583,68]  12217,00] 18700,45| 48394,93|  92954,62
Reserva legal 10% (1.358,37)| (1.221,70)[ (1.870,04)] (4.839,49)[ (9.295,46)
Utilidad neta | 1222531] 1099530 16830,40| 4355543  83659,16
Flujo de fondos

Utilidad neta 12225,31] 1099530  16830,40| 4355543  83659,16
Ajuste depreciacion / amortizacion 672,80 2.149,80 2.149,80 2.149,80 2.149,80
Reserva legal 1358,37 1221,70 1870,04 4839,49 9295,46
Flujo neto de fondos | (27.991,25)r 2.308,80 | 20.850,25 | 50.544,73 95.104,42

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero
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7.2.1 Costo de oportunidad

Para calcular el costo de oportunidad del proyecto, se tomaron en cuenta la
inflacion en 2013 del 4%, la Tasa activa crédito empresarial (diciembre 2013)
18,75% vy la prima de riesgo por invertir en el negocio del 4%. La tasa de

descuento empleada en el proyecto asciende al 28,45%.

Cuadro 32
Tasa de Descuento del Proyecto

"DEALERS GROUP S.A™
TASA DEDESCUENTO DEL PROYECTO
(VALORES EN DO LARES US)

Costo ponderado del capital

Inflacion (Dic. 2013) 4%
Tasa activa crédito Productivo empresarial (Dic. 2013) 18,75%
Prima por riesgo 4%
CPC 26,75%

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

7.2.2 Valor presente neto (VAN)

El VAN descontado al 28,45%, proyecta un valor positivo de $ 48.477,80 lo que

significa que la inversion realizada por los socios se podra recuperar.

Se puede ver a continuacion en el cuadro N° 33 el célculo del VAN del proyecto.
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Cuadro 33
VAN Dealers Group S.A

"DEALERS GROUP S.A™
VAN DEL PROYECTO
(VALORES EN DO LARES US)

DESCRIPCION | 2014] 2015| 2016 2017| 2018

Flujo neto de fondos | -27991,25]  2308,80] 20850,25| 50544,73| 95104,42

Tasa de descuento | 26,75%|

VAN | $ 48.477,80 |
Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

7.2.3 Tasa interna de retorno (TIR)

La tasa interna del proyecto es del 74,39%, que resulta ser superior a la tasa de
descuento, lo que significa que los inversionistas tienen una recuperacion superior

a la esperada y que la inversion es viable.

Cuadro 34

Tasa interna de retorno

"DEALERS GROUP S.A™
TIR DEL PROYECTO
(VALORES EN DO LARES US)

DESCRIPCION | 2014 2015| 2016| 2017| 2018

Flujo neto de fondos | -27991,25]  2308,80] 20850,25| 50544,73] 95104,42

Tasa de descuento | 26,75%|
VAN | $48.477,80 |
TIR | 74,39%)|

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero
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7.2.4 Periodo de recuperacion inversion inicial

El periodo de recuperacion inversion inicial es a los 2,76 afios, lo que quiere decir

que el PRI se recupera casi al final del proyecto.

En el cuadro N° 35 a continuacion se puede observar el periodo de recuperacion
inversion.

Cuadro 35

Periodo recuperacién inversién

"DEALERS GROUP S.A™
PERIODO RECUPERACION INVERSION DEL PRO YECTO
(VALORES EN DO LARES US)

Afio F. Efectivo |F.E ActualizqF.E Actualizado Acumulado
0| -27991,25| -27991,25 -27991,25
1 2308,80 1821,54 -26169,71
2| 20850,25 12978,22 -13191,49 —
3| 50544,73| 24821,72 11630,24
4] 95104,42 36847,57 48477,80

VAN 48477,80
PRI | 2,76]

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

La evaluacion econémica de Dealers Group S.A, refleja que el proyecto es viable
debido a su VAN positivo de US $ 48.477, la tasa interna de retorno nos dio como
resultado el 74,39%, es superior a la tasa de descuento del proyecto y el periodo

de recuperacion de la inversion es 2,76 afios.

El proyecto crea un valor mayor al esperado por lo tanto debe ser aceptado



8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En base a lo mencionado en los capitulos anteriores se puede establecer las siguientes

conclusiones y recomendaciones.

8.1 CONCLUSIONES

e Laindustria farmacéutica extranjera y ecuatoriana, se ha visto afectada por politicas
gubernamentales. Precio congelado durante 10 afos, escaso apoyo de las
autoridades para el desarrollo del sector, falta de un reglamento de fijacion de

precios que apoye la industria nacional.

e Tendencia en el consumo de medicamentos importados. Solo el 20% de los
medicamentos es de produccion nacional; mientras que el 80% es extranjera en el

afo 2013.

e Como resultado de la investigacion y a partir de la informacion se pudo conocer,
que el sector farmacéutico se encuentra conformado por 319 empresas, de las cuales

solo 87 son ecuatorianas.
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El incremento de la poblacién, en el Ecuador, es casi del 1,6% anual, lo que

representa una oportunidad debido a que existe demanda de los consumidores.

El canal de consumo farmacéutico en el Ecuador se encuentra sin atencion, solo en
Quito es atendido por una empresa, no existe informacion de dicho segmento de

mercado.

Las prohibiciones en venta de medicamentos OTC por el Gobierno, es el principal

peligro de la empresa.

Dealers Group S.A tiene un gran poder de negociacion con los proveedores, al ser

la Gnica empresa dedicada a la venta en el canal de consumo farmacéutico.

Es posible ingresar de nuevo a distribuir las 8 zonas de Quito, principalmente porque
la empresa puede asumir sus compras, gastos y puede financiarse con recursos

propios.

La experiencia adquirida en la distribucion de medicamentos de venta libre OTC,

por parte de la gerencia asegura el éxito del proyecto.

El plan estratégico de la empresa otorgo como resultado la estrategia de la empresa,

que se ajusta a los requerimientos de los accionistas de la empresa.



114

El anélisis financiero y econdmico corrobora la viabilidad y factibilidad econémica

del proyecto.

El VAN al ser positivo (48.477,80) nos indica que los beneficios actualizados son

mayores a los costos, por lo que es conveniente seguir invirtiendo en el negocio.

La TIR que es un indicador de rentabilidad relativa alcanza a cubrir la tasa de
inflacién prevista, el costo del dinero y el riesgo del proyecto con el 74,39%. Este
valor es alto debido a que no existe inversion inicial, ya que la empresa esta en

marcha y se financia con recursos propios.

La recuperacion de la inversion del proyecto, financiada por recursos propios sera
aproximadamente 3 afios, es un tiempo considerable y muestra factibilidad del

proyecto.
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8.2 RECOMENDACIONES

Para el éxito se estima que Dealers Group S.A un plan estratégico financiero que contenta

entre otros temas las siguientes acciones:

e Establecer y administrar una politica de inventarios, cuentas por pagar, cuentas por
cobrar, caja bancos, de manera que evite problemas ocasionados anteriormente en

la empresa.

e Tomar en cuenta el plan estratégico y las estrategias mencionadas en el capitulo 3,

para que se logre incrementar la participacion en el mercado y su rentabilidad.

e Administrar y acoger los presupuestos propuestos en los capitulos 4, 5,6, para

optimizar los recursos de la empresa, logrando la planeacion estratégica financiera.

e  Priorizar la atencidn al cliente, concediendo mejoras en cuanto a precio, producto

y servicio.

e Incrementar la inversion en publicidad logrando el reconocimiento y fidelidad de
los clientes. Abrir péagina web, Facebook y twitter de la compafiia, ofreciendo

promociones.
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Eliminar algunos productos, que la ganancia en la venta de los mismos es minima.
Contar con buzon de sugerencias para conocer el punto de vista de cada cliente, para
perfeccionar el servicio al consumidor y que la empresa obtenga analisis de sus

clientes.

Capacitar al personal de la empresa en las areas que se requieran y al menos una

vez afo en servicio de atencion al cliente.

Estudiar la factibilidad de incrementar la distribucion al resto de provincias del

Ecuador.

Luego del anélisis realizado, la empresa puede aumentar la distribucion a las

restantes ciudades del Pais, con recursos propios con que cuenta Dealers Group S.A.
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Anexo 1
Matriz FODA
MATRIZ FODA
OPORTUNIDADES AMENANZAS
b c d £ a b ¢ d g
X X X X X
)
N
M X X X X X X X
]
q
E X X X X X
0
L
X X X X
X X X X
X X X
(0]
ww
2
5 X X X X X
i
3 X X X X X
M
)
X X X X X
X X X X X
ESTRATEGIA| PUESTO | TOTAL
FO 1 18 |OFENSIVA
FA 4 12 |DEFENSIVA
DO 3 13 |ADAPTACION - DEFENSIVA
DA 2 14 |SUPERVIVENCIA - DEFENSIVA
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Anexo 2

Estrategias Fortalezas — Oportunidades

OPORTUNIDADES

FORTALEZAS

TOTAL




Anexo 3

Estrategias Debilidades - Amenazas

AMENANZAS

TOTAL

DEBILIDADES




DEBILLIDADES

Anexo

4

Estrategias Debilidades - Oportunidades

OPORTUNIDADES
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Anexo 5

Estrategias Fortalezas - Amenazas

FORTALEZAS

AMENANZAS

TOTAL
b | ¢ | d
010 |7 11
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Anexo 6
Matriz MPEC

ALTERNATIVAS ESTRATEGICAS
. Estrategia?
Bt Designar [ contratacion ck personal
FACTORES CLAVES . 5 especializadd en las dreas ce contailicad
Desarrollar camparias oé publicicad presentado | . :
. , finanzas y marketing, fortaleciendola
P | 16V e e IS OIS laorganizacionen ecnalogiay
mas iejo con la finalicad e aumentar la - ) .
srtipcinenel ey capacitacion cel recurso humano, cﬁsmmuyendo
[a entraca ck nuevos competicbres.
CA CA.Pond. CA CA. Pond,
OPORTUNIDADES
Aurmentar a dlsFr|bu0|on e gl canal de consumo famacéutico, en les otras 7 zonas 05 | 00 ) 0
restantes de la ciudad de Quito.
Reconocido en el mercado por ofertar productos originales, de mercay no 05 ; 0% , 0%
caducagos.
Entre més productos se adquieran, Se obtieng un mayor descuento. 005 1 005 | 005
Sobreprecio en el mercado de medicamentos OTC, 00 3 030 3 030
Aurmento de 2 demanda causada por elincremento de la poblacian. 05 4 060 2 030
AMENAZAS 000
Venta de productos falsificados. 010 / 020 | 00
Entrada de nuevo competidores. 00 3 030 2 020
Restriecion a la venta de medicamentos OTC por parte del gobiemo. 005 1 005 l 005
Fijacion de precios por parte del gobiemo. 005 1 005 1 005
Incremento de lag cadenas farmacéuticas. 010 1 010 1 010
000
Precio de venta el ms bajo en el canal de consumo farmacéutico. 05 4 060 2 030
Gerencia General tiene experiencia y conoce la vente al canal de consum, 015 3 05 3 045
Reconocimiento y fidelidad de los clientes. 00 3 030 2 020
Otorgaa sus clientes promociones por la compra de sus productos. 010 2 020 2 020
Diversificacion de productos. 005 1 005 2 010
DEBILIDADES 000
Deficiencia en contabilidad, finanzas, marketing. 010 2 00 4 040
Escasa inversion en tecnologia y capacitacipon recurso humano, 010 3 030 3 030
No posee plancacion estratégica, ni planeacion financiera a largo plazo, 010 2 020 3 030
Falta de control en dreas claves: control financiero, control de inventarios, control 0 ) 0 3 0
de gastos.
No cuenta con investigacion de mercados y analisis de clientes. 005 1 005 3 05
TOTAL 55 460
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Anexo 7
Presupuesto inventario producto terminado

"DEALERS GROUP S.A" "DEALERS GROUP S.A"
PRESUPUESTO INVENTARIO PRODUCTOS TERMINADOS PRESUPUESTO INVENTARIO PRODUCTOS TERMINADOS
CANTIDADES (VALORES EN DOLARES US)
M%OLIA[IJ?FQSDEI%?I% ?\:’ég;ﬁl_ DD 0| OHETORO AROS PROYECTADOS CANTIDADES M%T;%gs%?m D’;’éﬁiL NDAD A A0S PROYECTADOS DOLARES US
USADA | HISTORKCO

SALDO NICIAL 20 208| 208 207 208| SALDO NICIAL 20 28| 208 207 208

|ALKASELTZER BOOST TAB EFERVECENTE X1 | Tabletas 2203 1373 2059) 3707 48| 7.228| ALKA SELTZER BOOST TAB EFERVECENTE x] Tabletas 397 275 42) Jis 042 526
|ASP RINAADVANCE TAB. 500 mg x40 Tabletas 462 700 1050 1890 2457) 3685| ASPIRINA ADVANCE TAB.500mg x40 Tabletas 56} 9| ) 278 379 587,
|ASP RINAEFERCEVENTE ADVANCE SOBx20_|Sobres 16 B4 21 45 54 81| ASP RINA EFERCEVENTE ADVANCE SOB x20| Sobres 34 3| 53} 0) 5| 211
BUPREXFLASHXD Comprimidos 5 2| 4 53 79|BUPREXFLASHXD Comprimidos 0 3 4 9 b B
BUPREXMIGRAX20. Cipsules 76) i 25 27) 400| BUPREXMIGRA x20 Cipsules 0 U 20| 33 52} 80
FEMEN CAP X2 Cipsules 59 9%| w) 259 37 505|FEMEN CAP X2 Cipsulas 1 20) 30| 55 75| fij
FEMEN CAP X48 Cipsules 5| 4 25 389 505 758| FEMEN CAP X48 Cipsules 25| 29| ) 82) i 13
FEMENFORTE CAP x1) Cipsules 50 7] 1 28 210) 405| FEMEN FORTE CAP xD) Cipsulas b 26| 39| 72 9%} 5
FINALIN FEM x50 Tabletas 300) 800 1200 250 2808 42| FINALIN FEM x50 Tabletas 39} 20) 80) 37] 456 711
FINALIN FORTE X100 Grageas 772 9670) 1505 26109 33942 5098| FINALIN FORTE X 0 Grageas 872 285 130} 30 48] 769
IBUPROFENO 400 mg x20 Tabletas 8] 200 300 540 702, 1053 BLPROFENO 400 mg x20 Tabletas 0 4 6 1 5 2|
MOLAR-EXCAPSULAS x24 Cipsulas 308 7] 205 39 480 720| MOLAR-EXCAP SULAS x24 Cipsulas 62} 30) 4} 85| 1) 80
PASEDOLX100 Tabletas 2 5 2 3| 53| PASEDOL X200 Tabetas 0 2 3
TOTAL B0 B452 2017 3638 4125 70823| TOTAL 88} 842 20 5452 7371] 19|

COMPRA COMPRA

|ALKASELTZER BOOST TAB EFERVECENTE X1 | Tabletas 289 21278 378 49297 74687 12.031f ALKA SELTZER BOOST TAB EFERVECENTE X{ Tabletas 25 4256) 8052 0664 5603 2620)
|ASP RINA ADVANCE TAB. 500 mg x40 Tabletas 7239 D850) 8.740) 25.87) 33084 57.25| ASP RINA ADVANCE TAB.500mg x40 Tabletas 952} 53| 2005 3047] 6061 9455)
|ASP RINAEFERCEVENTE ADVANCE S0Bx20 | Sobres 82 2387) 4313 5530) 8378 2.568| ASP RINAEFERCEVENTE ADVANCE SOB x20| Sobres 3 552 45| B84 281] 3402
BUPREXFLASHXD Comprimidos 5| 23 a2 5% 8% 1224{BUPREXFLASHXD Comprimidos 2| 4 81] 7] 59 23
BLPREXMIGRAX20 Cipsulas 836 178 23] 2729 4335] 6202 BLPREXMIGRAX20 Cipsulas b5 21 3% 528 832 297
FEMENCAP X2 Cépsulas 998 1488 2707] 3447, 5223 7834[FEMENCAP X2 Cipsulas 5 306, 578 766, 206 882
FEMEN CAP X48 Cipsubs 1450) 2232 4061 57 7834 175 FEMEN CAP X48 Cépsubs 219) 452| 85| 1) 1783} 2782)
FEMEN FORTE CAP x1) Cipsubs 797 194 2171 2765 4389 6.284| FEMEN FORTE CAP X1 Capsubs 258} 399) 755| 200 575) 2457
FINALIN FEM x50 Tabletas 8500) 2400 22560 2728 43524 65.286| FNALIN FEM x50 Tabetas 190) 860 350) 4661) 734 1w56)

FINALIN FORTE X100 Grageas 98659 £985| 212694 347250 526.096) 789.45| FINALIN FORTE X100 Grageas 289 9941) 37730 29968 7873 2282
IBUPROFENO 400 mg x20 Tabletas 208 310 5640) 782 0881 322) BUPROFENO 400 mg x20 Tabletas ) 62 fif 55, 25 32|
|MOLAR-EXCAPSULAS x24 Cépsulas 187 200 3858 492 7443 1154| MOLAR-EXCAP SULAS x24 Cépsulas 254 a7 892 18 862 2905
PASEDOL X100 Tabletas 1) 55 282| 359 544 855[PASEDOLX 10 Tabletas 4 8 5| ] 31 48
TOTAL B4.946 208500) 379.335| 483047, 731834)  1097.75) TOTAL 7930) 30095 56943 75412 18822 85363

VENTAS VENTAS

|ALKA SELTZER BOOST TAB EFERVECENTE X1 | Tabletas 8728 20592 37.066 % @ 72218 08.47| ALKA SELTZER BOOST TAB EFERVECENTE x| Tabetas 2584) 418 7695| 03%5 5223 25307
|ASP RINA ADVANCE TAB. 500 mg x40 Tabletas 700) 0500 B90) 2570 36855 55283| ASP RINA ADVANCE TAB. 500 mg x40 Tabetas 95| 85 2176) 3750 5652| 919
|ASP RINAEFERCEVENTE ADVANCE S0Bx20 | Sobres 1540 230 458 5405 8.108) 2.52| ASP RINAEFERCEVENTE ADVANCE SOB x20 | Sobres 326} 534 999| B49 215 3284)
BUPREXFLASHXD Comprimidos 50) 25 405 527, 79%0) 185|BUPREXFLASHxXD Comprimidos 2| 4 7] ) 53 254
BUPREXMIGRAX20 Cipsules 760) 140 2052] 2668 4001 6002{BUPREXMIGRAX20 Cépsules 28 20 331 54 803 253
FEMEN CAP X2 Cipsules 960| 1440 2502 3310 5054) 7582 FEMEN CAP X2 Cipsulas 7] 296, 552| 746, 155| B
FEMEN CAP X48 Cépsulas 1440 260 3883 5054 7562 1372|FEMEN CAP X48 Cipsulas 219 1 87 w3 22| 2685
FEMENFORTE CAP x1) Cépsulas 0) 185 2079) 2703 4054) 6081|FEMEN FORTE CAP X1 Cépsulas 29 386) 721 975, 521) 273

FINALIN FEM x50 Tabletas 8000) 2000 21600 28080 4210 63:80|FINALINFEM x50 Tabetas 1) 800 3363 4543 7090 16
FINALIN FORTE X100 Grageas %700 £5.050) 261090) 33947 509.26) 763688 FINALIN FORTE x100 Grageas 1828 1297 36055 48709 7604 18582
IBUPROFENO 400 mg x20 Tabletas 2000) 3000) 5400) 7020, 0530 5795| BUPROFENO 400 mg x20 Tabetas i 60) 1 5 26 369)
[ MOLAR-EXCAPSULAS x24 Cépsulas 1369 2052) 3694 4802 7203 &;:EOLAR-EXCAPSU.AS x24 Cipsulas 289 456 853 152 798 2804
PASEDOL X100 Tabletas 5;| 210 527 790|P ASEDOLX 100 Tabltas 4 8 u B 30| 46
TOTAL BA.GE' 201774| 363.93) an 151] 708227) 1062340/ TOTAL 7952) 2924 54434 73513| w21 7895

SALDOFINAL SALDOFINAL

|ALKA SELTZER BOOST TAB EFERVECENTE X1 | Tabletas 1373| 2059) 3707} 481 7.228' 0.842) ALKASELTZER BOOST TAB EFERVECENTEX] Tabketes 275I 42 b 042 52 2531
|ASP RINAADVANCE TAB. 500 mg x40 Tabletas 700) 1050 1890 2457, 3686) 5528| ASPIRINA ADVANCE TAB.500mg x40 Tabetas gﬂ 9| 218 316, 587 95|
|ASP RINAEFERCEVENTE ADVANCE S0Bx20_|Sobres 54 231 45 54 | ASP RINAEFERCEVENTE ADVANCE S0B 20| Sobres 30} 53 0 5| 211 329
BUPREXFLASHXD Comprimidos 5 2] 41 53 BUPREXFLASHXD Comprimidos 3 4 8 D 5 2
BUPREXMIGRAX20 Cipsubs 7 o 205| 27 400) 600[BUPREXMIGRAX20 Capsubs ) 2) 3| 5 80) 26|
FEMEN CAP X2 Cipsules % ) 259 3 505, 758| FEMEN CAP X2 Cépsules 20| 30| 55| 75 1 )
FEMEN CAP X48 Cipsules ) 25 389 505 756 1187|FEMEN CAP X48 Cépsulas 2| 4| &) b 73 269)
FEMENFORTE CAP x1) Cépsulas 7 b 208 21 45 608| FEMEN FORTE CAP x1) Cipsulas zEI 39 7 9% 52 28
FINALIN FEM x50 Tabletas 800) 1200 2560) 2808 42| 63| FINALIN FEM x50 Tabetas 20) 80) 37 456 711 9
FINALIN FORTE x100 Grageas 9670 505) 2609 33042 5098} 76.369| FINALIN FORTE x100 Grageas 286) 130) 361 4884 768 1886
BLPROFENO 400 mgx20 Tabletas 200) 300 540 02 1083 1580{IBLPROFENO 400 mg x20 Tabetas 4 5 1 5 2| 37
MOLAR-EXCAPSULAS x24 Cipsules 7] 205, 369 480 720) 1080 MOLAR-EXCAPSULAS x24 Cipsulas 30| 46) 85| 1, 20 %
PASEDOLX10 Tabletas 1) 5 21| 3 53 79|PASEDOL X0 Tabletas 1 1 2 3 5
TOTAL B45) 217 338 4125 70823 06234 TOTAL 142) 29) 5452| 7374 1499 793
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PRESUPUESTO INVENTARIO PRODUCTO TERMINADOS 2DA PARTE
"DEALERS GROUP S.A" "DEALERS GROUP S.A"
PRESUPUESTO INVENTARIO PRODUCTOS TERMINADOS PRESUPUESTO INVENTARIO PRODUCTOS TERMINADOS
CANTIDADES (VALORES EN DOLARES US)
LSS ME%I;::S‘SVITAMINAS v DD UsAoa| o HsTORIO AROS PROYECTADOS CANTDADES LS ME%[([:ROSéVITAMINAS v UNIDAD ARO AROS PROYECTADOS DOLARES US
USADA | HISTORICO
SALDO NICIAL 204 28| 25 21 28 SALDONCIAL 204 25, 28 27 28
ACEITE JOHNSON Frasco 1 2 2 3| ACEITE JOHNSON Frasco 2) 2
BEROCCATUBO Tubo 2 2 3 3] 3|BEROCCATUBO Tubo 3 6] 7] 1 D) U]
CEBION MASTICABLE X2 Tabletas 2] 22| 25| 3 40 46| CEBIONMASTICABLE x12 Tabetas 2 2) 23] 33} 37] 44
CUREBAND CLRITAS \enditas 52) 32 37 54 59 68| CUREBAND CLRITAS \enditas 2| 2) 3)
JERINGUILLAS MEGA 3cc Jeringuilas 0] 16 17| 83 21 JERINGULLAS MEGA 3cc Jeringuillas 0] 5| 6] 9| Ji| 1
PHARMATON VITALITY CAP x30 Cépsulas L U 2 22| 25|PHARMATON VITALITY CAP x30 Capsulas 0] 4 5| 7 8| 9)
RECOLECTOR DE ESCES Frasco 400] 200 230, 334 367) 422|RECOLECTOR DE ESCES Frasco 24) | 1B 27} 3 36)
RECOLECTOR DE ORINA Caja 200} 200 230 334 367| 422|RECOLECTOR DE ORNA Caja 66) 0 8] 19 B4 57
SANAALGODON 5GR Unidad 600) 100 15 7 183 21{ SANA ALGODON 56R Unidad 84] | 1B 27} 3 35)
SANAGASALISTA Unidad 400] 52| 60| 87 9| ID[SANA GASA LSTA Unidad 18 3] 20| 301 34| 40
SIMEP AR CAP SULAS x40 Capsulas 949 960 1104 1601} 1761) 2025|SIMEP AR CAP SULAS x40 Cépsulas 237) 259 298] 44 495) 580}
VASELINA DE SABORES (No facturas) Frasco 406] 10 15 7 183 211f VASELINA DE SABORES (No facturas) Frasco D 21| 3] 46 52) 60)
\VECLAR GOTAS Frasco 0] 4 5 7 8| 9] VECLAR GOTAS Frasco 0] 5| 6] 8 9| il
TOTAL 3.029) 1785 2053 2976) 3274 3765\ TOTAL 664] 448] 55 762 855 103]
COMPRA COMPRA
ACEITE JOHNSON Frasco 3| i 2 2 2% 29| ACEITE JOHNSON Frasco o 9) n 5 B| 21
BEROCCATUBO Tubo | by 26| 28 3, 37|BEROCCATUBO Tubo 68} 75) » 3 5 10|
CEBION MASTICABLE x22 Tabletas 21| 253 313 402] 464] 533{CEBION MASTICABLE x2 Tabletas 13 229 344 318 445 522f
CUREBAND CLRITAS (no facturas) \enditas 302 374 552, 594/ 686) 789| CLREBAND CLRITAS (no facturas) \enditas 9 5| 23] 25 2] 34|
JERINGULLAS MEGA 3cc Jeringuilas 1100] 115 178 1851 2.7] 2457)JERINGUILLAS MEGA 3cc Jeringuilas 44 58, 88) 96! 13 13
PHARMATON VITALITY CAP x30 Cépsulas B2 10 206, 222, 256) 295|PHARMATON VITALITY CAP x30 Cépsulas 4 49 4 8: 9%, 13
RECOLECTOR DE ESCES CAJITA Frasco 1800) 2330, 3439) 3.702] 4274 495|RECOLECTOR DE ESCES CAIITA Frasco 16} 86 281 308 363 426}
RECOLECTOR DE ORINAFRASCO Caja 2000} 2330 3439 3702 4214 49B|RECOLECTOR DE ORNAFRASCO Caja 680] 85| 128 B4 567 162
SANAALGODON5GR Unidad 500) 115 178 1851 2.7] 2457{SANAALGODON5GR Unidad 75) 86 281 308 363 426)
SANA GASALSTA Unidad 15| 609 899) 968 118] 1285|SANA GASA LSTA Unidad 58] 207, 30| 342 403 473
SIMEP AR CAP SULAS x40 Capsulas 9611 1184 15505, 17.769) 2054 2359/ SMEP AR CAP SULAS x40 Cépsulas 2439 3020 4545 499! 5878 6895)
\VASELINA DE SABORES (No facturas) Frasco 694] 115 178 1851) 2.87] 2457| VASELINA DE SABORES (No facturas) Frasco B0} 35| 413 520 62| 78]
VECLAR GOTAS Frasco 4] 49 72| 8 90) 13| VECLAR GOTAS Frasco 53} 57) 86) 941 11 10
TOTAL 15.606] 20795 30689 33039 38.44 43865 TOTAL 4040) 5222] 7860 863: D4 1923)
VENTAS VENTAS
ACEITE JOHNSON Frasco | n 2 2 2 20| ACEITE JOHNSON Frasco 8| 9 B| 5 B| 21
BEROCCATUBO Tubo 5| by 25| 28 32 36|BEROCCATUBO Tubo 64] 4 19] 2 3 8|
CEBION MASTICABLE X2 Tabletas 20 250 362, 3% 458, 526| CEBION MASTICABLE x2 Tabletas 14 226 333 374 439 54|
CUREBAND CURITAS (no facturas) \enditas 32 369 535 589 677} 779{ CUREBAND CURITAS (no facturas) \enditas 9| 5| 2 24 29 34|
JERINGULLAS MEGA 3cc Jeringuilas 1000] 150 1668] 1834 2.109) 2426)JERINGUILLAS MEGA 3cc Jeringuilas 4] 58, 85) 95/ » B
PHARMATON VITALITY CAP x30 Cépsulas 120} 18 200 220, 253 294PHARMATON VITALITY CAP x30 Capsulas 4 49 2 8: 9% i
RECOLECTOR DE ESCES CAITA Frasco 2000} 2300 3335 3669 428 4852|RECOLECTOR DE ESCES CAJITA Frasco 16 B4 212, 305, 358 49|
RECOLECTOR DE ORINAFRASCO Caja 2.000) 2300 3335 3669 428) 4852|RECOLECTOR DE ORNAFRASCO Caja 678 805) 189) B34 1565 135)
SANAALGODON5GR Unidad 1000§ 150 1668] 1834 2.109) 2426{SANA ALGODON5GR Unidad 15| B4 212, 305, 358 49|
SANAGASALSTA Unidad 523] 60; 872, 959, 1103 1269| SANA GASA LSTA Unidad 19 204 302 339 397, 466)
SIMEP AR CAP SULAS x40 Cépsulas 9600} 11040 5008 17609 20250 23.288|SIMEPAR CAPSULAS x40 Cépsulas 2487} 2081) 4403 4938 5793] 6795
VASELINA DE SABORES (No facturas) Frasco 1000) 150 1668 1834 209 2.426| VASELINA DE SABORES (No facturas) Frasco 256 31 459] 54 603 708
\VECLAR GOTAS Frasco 42} 48 701 7 89) 102 VECLAR GOTAS Frasco 49 56) 83) 93] 1 19|
TOTAL 17.850) 20528 29765 32,741 37653 43300| TOTAL 4276) 555) T64) 8540 1008 175!
SALDOFINAL SALDOFINAL
ACETE JOHNSON Frasco 2 2 3 3| ACEITE JOHNSON Frasco 1 1 2 2 2]
BEROCCATUBO Tubo 2 2 3 3 3) 4|BEROCCATUBO Tubo 6 7] 1f L U by
CEBION MASTICABLE X2 Tabletas 2] 25 36] 40 4) 53| CEBION MASTICABLE x12 Tabletas 2 23 33 37] 44 52|
CUREBAND CURITAS (o facturas) \enditas 32) 37 54 59 68 78| CUREBAND CURITAS (no facturas) \enditas 1 2| 2, 3 3|
JERINGUILLAS MEGA 3cc Jeringuilas 100) 15 17| 13| 21 243 JERINGUILLAS MEGA 3cc Jeringuillas 5] 6) 9) i) 1) 3|
PHARMATON VITALITY CAP x30 Capsulas D U 20, 2 25) 29|PHARMATON VITALITY CAP x30 Cépsulas 4 5) 7] 8 9 1
RECOLECTOR DE ESCES CAITA Frasco 200) 230 334 367, 422 485|RECOLECTOR DE ESCES CAJITA Frasco B B 21 ) 3, 42|
RECOLECTOR DE ORINAFRASCO Cajp 200) 230 334 367 422, 485|RECOLECTOR DE ORNAFRASCO Caja 0] 8 18 B4) 57 B4
SANAALGODON5GR Unidad 100 15 7] B3] 21 243|SANAALGODON5GR Unidad 1| B 21 3 36 4
SANA GASALISTA Unidad 52| 60, 87] 9%, 1 D7|SANAGASALISTA Unidad B 2 30) 34 40 47]
SIMEP AR CAP SULAS x40 Cépsulas 960) 104 160; 1761 2025 2.329|SIMEP AR CAP SULAS x40 Capsulas 259) 298, 441 495 580, 68!
VASELINA DE SABORES (No facturas) Frasco 10} 15 7 B3 21 243| VASELINA DE SABORES (No facturas) Frasco 27] 3 46) 52, 60 7!
VECLAR GOTAS Frasco 4| 5 7 8 9) | VECLAR GOTAS Frasco 5| 6) 8| 9 1 3|
TOTAL 1785 2053 2976 3214 3.765) 4330{TOTAL 448) 55| 762, 855, 1003 107}
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PRESUPUESTO INVENTARIO PRODUCTO TERMINADOS 3RA PARTE
"DEALERS GROUP S.A" "DEALERS GROUP S.A"
PRESUPUESTO INVENTARIO PRODUCTOS TERMINADOS PRESUPUESTO INVENTARIO PRODUCTOS TERMINADOS
CANTIDADES (VALORES EN DOLARES US)
ANTINFLAMATORIOS Y ANTIP RETICOS DAOSAOA W HEToRED RS PROYECTADOS CANTIDADES ANT}'\%FTLI‘;‘MQE%'?SY INDAD A0 AROS PROYECTADOS DOLARES US
USADA | HSTORCO

SALDONCIAL zuml 2015| zoxsl 27 208 SALDO NCIAL 204 205 Zﬂlﬁl 201 28
|APRONAXTABLETAS 550mgx20 Tabktas 4209 3540| 50% e.ae3| 03% 1554{ APRONAXTABLETAS 550 mg x20 Tabletas 495 845 185 zogsl 25 307
ASPRINATABLETAS 0MGX10 Tabketas 250) 43) 2 1023| 129 17| ASPRINATABLETAS D0MG X100 Tablktas 3 i ) 3 4 3
CORCDIN X4 Cépsues i i) 514| [y 84| CORCIDN X4 Cipsules 0 I ) B 2 3
FEBRAXTABX20 Tabletas 3% 50 86, 3 L4|FEBRAXTAB X20 Tabletas 0) [ 9 5 B 2
FINALNNIOX30 Tabletas 254 79 1050| 178 21 2999|FNALNNIRO X30 Tabletas 7l 1) 55 13 19 B
FLANAXX20 Compiinidos 2 [ T [ JZBlFLANAXXZU Comprimidos 0 5 ] i 5 2)
MENTOLCHNO UNGUENTO X2 Ungiento 1579 1873 2622 4459 5349 7‘489|MENTOLCHNOlNGl"ENTOx12 Unglento [ 78 0% 534 18 38
NAPROXENOSODICO275mg Comprimidos § 8 4 1] 24|NAPROXENOSODICOZ75mg Comprimidos 0 ] 7 3
NAPROXENOTAB. 550mg x20 Comprimidos 8 jir 0 b 320|NAPR0XEN0TAB‘550mgx20 Comprimidos 0 3 2 Y 54 79
PARACETAMOL500mgx30 Comprimidos 35| 4 83| DOl MOlPARACETAMOLBDOmngU Comprimidos 0| 2 3 4
TOTAL D44 TDHEl 9537| B.E%l 20‘27z| 28330{TOTAL 29 12 209 4259 535 JIEY

COMPRA COMPRA
APRONAXTABLETAS 550mg 20 Tabletas 35331] 5248 90.199| ]0369]] 49700)  209580{APRONAXTABLETAS 550 mgx20 Tabltas 973 ml ml zssall 3955 5700)
ASPRNADOMGXD0 Tabletas z‘zsol 62 D65 2485 768 24758|ASPRINALOMGXD0 Tabletas 50} zml 361] 13 847 9
CORCDIN X144 Cipsus 2376| 31 535 6272 8983 437{CORICDNX 44 Capsus 5 i 191] 23 ) 99
FEBRAXTABX2) Tabletas 3 51&| 892 105 1481' 2073|FEBRAXTABX20 Tabletas ) ) £ 3 28 15
FINALNNIOX30 Tabletas 6094 nsoﬂl B55 um| 08 4383 FNALNNROX30 Tabletas it eool 174 1309| 23 2807
FLANAXX20) Compiinidos 3 451] 743 ) 135 1942 FLANAXX20 Compiinidos 4 [ 4 15]] ) i
MENTOLCHINO UNGUENTOX2 Ungiento v 9m| d4D) 53  7706)  0783%{MENTOLCHINOUNGUENTOXD Unglento Ty 1049 0l 43 318 5268
NAPROYENOSODICO275mg Comprimidos 66| 8 9 4 27] 345|NAPROXENOSODICOZ75mg Comprimidos 1) 1) by JA] 33| 4]
NAPROXENOTAB. 550 mg x20 Compimidos ssnl 15 1982 2 3280 AeoslNAPROENOTAB‘SSOmgxzﬂ Comprimidos Ji 25 45 53 aml 183
PARACETAMOL500mg x30 Comprimidos 385| 504 867 101’;| 1439| 205|PARACETAMOL500mg x30 Comprimidos B 2 2| 26| 39| 57]
TOTAL 67‘633| 00| T58% 206095| 291911] 408576{TOTAL BB U 44345| 54040| 79503| 1590)
VENTAS VENTAS

APRONAXTABLETAS 550mg 20 Tabletas 35‘400| soeﬁol 863 m958| U5542)  208756{APRONAXTABLETAS 550 mgx20 Tabletas 8062 ) zsosal 31973 55288|
ASPRNADOMGXD0 Tabletas 4300| 6020 023 12281] 706 24010|ASPRINAOMGXD0 Tabletas 7 1 R 431] 628 914|
CORCDIN X4 Cipsues 2‘150| 3024 | 6139| 8637 209JCORCDNX 44 Capsules 52 il b zzsl 33 483|
FEBRAXTABX20 Tabletas 360| 54 87 1023| 1439 ZOElFEBRAXTABxZO Tabletas 5 [ ) ml 215 40
FINALNNIOX30 Tabktas 7500| 0500 780 21420| ze.gasl 41983|FNALINNFDX30 Tabletas i) 563 09 ]263| 1559 i
FLANAXX20 Comprimidos 30) h 762 le 1279| 179]|FLANAXX20 Comprimidos 4 67 i 148| 25 34
MENTOLCHINO UNGUENTOX2 Ungiento 579 252 usts| 530 748 mmlMENTOLCHNOlNGl"ENTOxJZ Unglento T60) 9% 0] I ) I 5021
NAPROYENOSODICO275mg Comprimidos 60} 84 w Tl 24| 336|NAPROXENOSODICOZ75mg Comprimidos 1 1) B 2 3| 4)
NAPROXENOTAB. 550 mg x20 Comprinidos BODl 1 1904 25 38 4.475|NAPROXENOTAB‘550mgx20 Comprinidos Ji 245 13 542 9 15)
PARACETAMOL500Mgx30 Compiinidos 350| 490| 833 1000| 1399| 1959|PARACErAMOLsoomgxau Comprinidos 3 2) i 2 38| 55|
TOTAL 70‘979| 99.371| maal zoz‘ml zmoz' 397323{TOTAL B4 PLI0) ) 52999| 77199| JJzAmI

SALDOFNAL SALDOFNAL
APRONAXTABLETAS 550mg 20 Tabletss 3640 50% &663' 1)396| U5 20376|APRONAXTABLETAS 530 mgx20 Tabletas 845 185 2095| ZE]5| 3807 5543
[ASPRIVA DO MG X 10 Tabletas 43 602 1023| 128 175 2407|ASPRINA LOMG X100 Tabletas U ) 3 4 i 9
CORCDIN X4 Cipsues 28 ki 514| 6 864 1209| CORICDN X ¥4 Capsules I 1) B 3 aal 4
FEBRAXTABX2) Tabktas 3 5 % 13 W ZOZlFEBRAXTABXZU Tabletas f 9 5 9 ] 1)
FINALNNIOX30 Tabktas I 1050 1785 210 2999 4‘198|FNALINNI'DX30 Tabletas [ 58 13 9 il b
FLANAXX20 Comprimidos 3 4 7 o ]28| T9|FLANAXX20 Comprimidos 9 7 2 5 2 3
MENTOLCHNO UNGUENTOX2 Ungiento 1473 262 4458 5349 7489 1484 MENTOLCHINO UNGUENTO X2 Unglento 78l 109 B3 uB %8 515
NAPROYENOSODICO 275 mg Comprimidos [ 8 U 7 2 34|NAPROYENOSODICO 275 mg Comprimidos ) 2 3 B
NAPROXENOTAB. 550mgx20 Comprinidos ) it 0 pr| 0 AASlNAPRO)GNOTABSSOmgx?O Comprinidos B 2 " 54 79 15
PARACETAMOL500mg x30 Comprimidos 35| 49 ESl K]Ol 140| BSlPARACEFAMOLSOOmngU Comprimidos 2 3 4 [
TOTAL mgsl 9937| mzl 20.272| zsaao' 39‘732|TOTAL 12 2409 4259 535 JIE 1054
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PRESUPUESTO INVENTARIO PRODUCTO TERMINADQS 4TA PARTE

"DEALERS GROUP S.A" "DEALERS GROUP S.A"
PRESUPUESTO INVENTARIO PRODUCTOS TERMINADOS PRESUPUESTO INVENTARIO PRODUCTOS TERMINADOS
CANTIDADES (VALORES EN DOLARES US)
DOLOR DE ESTOMAGO, ACIDEZ ~ DOLOR DE ESTOMAGO, ACIDEZ ~
ESTOMACAL ESTRENIMENTO Y . ANOSPROVECTADOS CANTDADES ESTOMACAL ESTRENMENTOY | o | Ao ATOSPROVECTADOS DOLARES 5

DIARREA NDADUSADA| ATDHSTORKO DIARREA WA | HSToRco

SADONECAL 2014| 0 I I SALDONCAL 0 A I N I
BLSCAP NACOPOSTTAL 120 Compinidos 1) 5ao| wWooow W 1]8!|BUSCAPNACOMP05MIX20 Compinios il 3 I I
BLSCAPNASIVPLEXZ) Compiniss B 1 B i LB{BUSCAPNASHPLE K0 Compinios i b 1 i i 5
DUCOLAXCOMPRMDOS XD Comprndes 0 I3 5 [ B (5[ DLLCOLAXCONPRDOS XD Compinides % i B ! 2 %
IMODIMCAPSULAS x20 Cpsules il il il ZDH| 239{ MODLM CAPSULAS x20 Cipsuls 0 ! j [ [ I
SALDE ANDRENS SOBRE 150 Sotes m  ows| s | | 3{SALDEANDRENSSOBREI) Sotes v T T
SERTALCOMPLESTOTAB 20 Tabktes i 1 bl i 25| SERTALCOMPLESTOTAB X2 Tabktas 0 ] 3 g § 1
TOTAL il oam| oo o am|  aTOTAL Lok I O ) I

COMPRA COMPRA
BLSCAP NACOPOSTA 120 Compiniss 5‘ooa| 6524| W W 1] S7[BUSCAPNACONPOSTUNX) Compinitos 0 I T T O
BLSCAPNASPLEXZ) Compinies i &]ﬁ| mom 1720|BUSCAPNASIMPLEX20 Compinios 5 T
DUCOLAXCOMPRMDOS XD Comprnides % 524| 1L i ® ma|DllCOLAXCOMPRMDOSXB Compinides [ i o W ]
MODIMCAPSLLAS 20 Ciibs 124 1319| wh | up) 27| MODIMCAPSUASI Cisiks i 5 L
SALDE ANDREUS SOBRE 140 Sotes 51 ma| B ;i vesl  R7|SALDEANDRENSSOBREIS) ot i O T T . T
SERTALCOMPUESTOTABX20 Tabktes i 14@| 2 0 bid 205{SERTALCOMPUESTOTABX20 Tabktas bl ki 5| | ) %
T0TAL kil ze‘sua| 39‘m| oo wes|  sop|TOTAL it I O 2 O A

VENTAS VENTAS

BLSCAP NACOPOSTA 120 Compiniss 5‘eoo| bl om|  om|  ms|  B{BUSCAPNACONROSTUNX Compinios wl zsul s I
BLSCAPNASIPLEX2) Compinidos mloows| w] | um eBSCANASIPLENY Compinios i 1 il I O
DUCOLAXCOMPRMDOS XD Comprnides ) ] ) o % 10g|DULCOLAXCOMPRMDOS XD Compinides g i oo 1 !
MODIMCAPSLLAS 20 Ciibs wl o om| we o 2m| 2% MODIMCAPSUAS Cisiks i B 75| % m| o
SALDE ANDREUS SOBRE 150 Sotes i 24.596| D[ B[ 7m0[SALDEANDRENSSOBREIS) ot i 23u| i ) I
SERTALCOMPLESTOTAB 20 Tabktss 1 il 200| il bl 20{SERTALCONPUESTOTAB X20 Taktzs h ki 5 5 T %
T0TAL e 37.939| gl aw)  Hm|TOAL i I I I I O ¢

SALDOFNAL SALDOFNAL
BLSCAP NACOPOSTA 120 Compiniss I um| 1156/BLSCAPNACONPOSTA ) Compinios 5 0 I I
BLSCAPNASPLEXE) Compinios 1 I ]J(]|BUSCAPNASIMPLEX20 Compinios i ] i 9 5 3
DUCOLAXCOMPRMDOS XD Comprnides 5 5 [ 83| % m9|DllCOLAXC0MPRMDOSXﬂ Compinides i B ! 2 b 3
MODIMCAPSLLAS 20 Ciibs il B) B zos| B 5| NODWMCAPSLLAS K0 Cisiks 4 5 } 9 i i
SALDE ANDREUS SOBRE 140 Sotes w|  we| o] o[ sm  3B{SALDEANDRENSSOBREIS) ot I I O .
SERTALCONPLESTOTAB X Ttk 9 Y 2 2 5 3| SERTALCONPLESTO TAB 2D Tt ] 3 5 § 1 j
TOTAL ol el s am| am|  see|TOTAL 0 ks Il L O
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PRESUPUESTO INVENTARIO PRODUCTO TERMINADOS 5TA PARTE

"DEALERS GROUP S.A" "DEALERS GROUP S.A"
PRESUPUESTO INVENTARIO PRODUCTOS TERMINADOS PRESUPUESTO INVENTARIO PRODUCTOS TERMINADOS
CANTIDADES (VALORES EN DOLARES US)
DA S0 | ARG HETORCO AROS PROYECTADOS CANTIDADES NDAD A0 AROS PROYECTADOS DOLARES US
USADA | HISTORICO

204 205 208 207 204 205 208 207 208
Comprimidos 60) 3 27 52 Comprimidos 9 | bij | 2]

] 78] 50 55 18 Comprimidos ) 9 0 | |

Tabletas 19 7 %) 53 i

Grageas 278 3y 371 620} 78
Sobres 40) 73 87] u5 56 207
Tabletas 4 5 9 9 1)
Tabletas 2| 2 49) 56 70|
Tabletas 5| o ) 2| 5|
Comprimidos 80} 9} 59 B8Y) 227
Comprimidos 7 8 S 5| ]
Sobres 2 P 3
Tabletas 2 2 4 4 5
Tabletas 3 39) 64 74 9
Capsulas 2 2 4 5 6
Tubo 1 3 2 24 3|
437} 648| 7777205373 1oa.meo7a| we04spse| 8476406
660) 7az| mzl 1267 152 Comprimidos o7} ml 59 ml 22| aml
744 952| 1498 1647 1977 Comprimidos 7 xﬂ B4 @ 234 292
9377 2639 289 21880 26256 Tabletas 602} 97 534, 55| 210 213

21076} 25.766) 40550 44505, Grageas

1999) 2302 3686,
352] 390) 6u

2376} 2635] 4.47]
475) 527} 829)

584 6478 0.15)

88| 98 B4

66} 73] 15|

44.964) 54751

86,16

720)
936}

2432
25304]
2304

384]

2592

9

o7

203] 243

= w

44878) 53.854] 86.56]

9 mzl

52,

259

5353}

Elaborado por: Bernardo Apunte Romero

Sobres

Tabletas

Tabletas

Tabletas
(Comprimidos

(Comprimidos

Sobres

Tabletas

Tabletas

Capsulas 2] 24 40 45 57, 7
Tubo 16) 29 211 241 301 376
654 7907, 12941 14805 18476 23059)

Comprimidos 79)

|Comprimidos 73] 99 58] 85 230) 287}
Tabletas 64} eﬁ 179 735, 28 2684
Grageas 20) 377 6048 7097| 879] 0980|
|Sobres 707] 873 1400 543 2036, 2541
Tabletas %J 45| 74 87| 7 B4

Tabletas 224)

Tabletas 47]

(Comprimidos 3

Comprimidos 64

sobres P

Tabletas B

 Tabletas 309}

Capsubs |

Tubo 15|
5992

Comprimidos 9 | 7 | ZAI 3|
Comprimidos 9 | 5 | 2| 2
Tabletas 7] %2 53 6 2 3
Grageas 3uf 37 628 b} 896| i
Sobres 5 56 207] 259
Tabletas 8 9 1) )
Tabetas 49 56, ) 87
Tabletas 0 | 5| B
Comprimidos 59 2] 21| 283
Comprimidos B 5| 1| 2
Sobres 2 2 3 4
Tabletas 4 4 5 7
Tabletas 64 7| 9|
Capsubs 4 5 5 7
Tubo 21] 2] 30| 3
294, 480) 48 2306)
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Anexo 8
DEALERS GROUP S.A
DISTRIBUTIVO DESUELDOS
(VALORES EN DOLARES US)
Cargos Num. Empl | Mensual 2014 2015 2016 2017 2018

1. ADMINISTRACION CENTRAL
Gerente 1 650,00 650,00 676,00 703,04 131,16 760,41
Contador 1 500,00 720,00 500,00 520,00 540,80 562,43
Secretaria 1 400,00 400,00 416,00 432,64 449,95
Subtotal Administracidn 3
2. DEPARTAMENTO DE VENTAS
Ejecutivo de ventas 8 318,00 318,00 330,72 343,95 31,11 372,02
Bodeguero 1 350,00 350,00 364,00 378,56
Subtotal Ventas 8
TOTAL 1
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Anexo 9
"DEALERS GROLP S A"
DEPRECIACION INVENTARIO FIO
(VALORES BN DOLARES U
n Hi ngw Ao Proyectady L
I IS 216 0 01
L. Adniigracion ULh ULh 1021 1021 101 101 )
2. Ventas {11 12 1oy 1oy 1oy Al 16!
Total de perfodo 128 28 21488 21488 298 298 i
Depreciacin Acumula 336400 L% 40 686,60 BRG] l0d620] L6300 dL6R00
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Anexo 10
“DEALERS GROUPSA"
CALCULO DECAPITAL DETRABAJO
(VALORES ENDOLARES US)
Afio Historico Aiio Proyectado
Conepto Valor Valores Anuales Valor requerido
Valor Anual e

0405 0 om0 N 5[ 206 2007 208
Steldos Administrativos 8520 18912  19668] 20455 20273 0| 15 1839 1705 LR
Sieldos Ventas 5526 G60[  3816] 15875 4837 3023]  40.256 N[ 133 2000 25100 33%
Beneficios Administrativos 2563 6508 6768|703 7310 26 54 564 57 610
Beneficios Ventas 1302 108 1431f 5983 9307[ 11289  15.088 119 49 176 W L2y
Comisiongs L017( 120060  15.219] 20734 3194 3/ Lo0nf 1268 178 2682
Publicidady Prom, L 2233 288 4288 6408 102 186 W 357 534
Luz y energfa 180 15 Jy 580 8lo[  1100] 138 20 18 68 9 115
Materizles y Sm 118 10 308 616 gt 1a3f 1640 26 5 i 104 137
Movilzzcidn 912 | 184 3648 4S60] AT 7.29% 1% 304 380 456 608
Teltfono 192 16 EJH) 643 813 10451 1309 1 54 68 8 109
Teléfono Celuar 15 13 1 576 576 80| 113 12 18 18 n 9
A 116 10 n ) pLi| 301 n 10 19 ] JK) 3
Artiendo 3000 01 3000( 3845 6805 883 11608 0 N 567 736 %7
Mantenimiento 190 16 U4 365 in 563 132 20 K] 3 ) b1
Intemet 54 554 566 589 642 45 1 ) 19 54
Imprevistos 2900 7900(  93%0{ 12.384] 15651 2 658 me w3 L
Total Caja/Bancos 11691 074l 312440 80440 103698) 126306| 164050 2604 6703 8641 10525 13671

INVENTARIOS ventas
Producto Terminados Saldo final 84817 S008( 122108 223304 289803 428765 640799  6970| 12304 15636 2283 567
Total Inventarios §ugLr 5068) 12.108) 223304| 289803 428765) 640.799)  6O70[ 12304 15636] 20823] 33567
CAPITALDE TRABAJO TOTAL 96,508 6002 153352 303744 303501 5e5.071| 804849l OA7TA|  19.007|  24.278| 33349  47.038
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Anexo 11
"DEALERS GROUP S.A™
INVERSION FIJA INTANGIBLE POR UNIDAD ADMINISTRATIVA
(VALO RES EN DO LARES US)
Costo
Concepto Cant
Unitario Total
1. ADMINISTRACION
Propiedad planta y equipo
Escritorio de direcciéon 1 969 969
Sillon de oficina direccion 1 228 228
Escritorio ejecutivo 2 422 844
Sillon de oficina ejecutivo 1 177 177
Sillones de oficina 2 126 252
Biblioteca 1 111 111
Computador 4 412 1648
Impresora 1 348 348
Equipo de red 1 716 716
TOTAL 5293
2. VENTAS
Propiedad planta y equipo
Sillas 15 51 765
Archivador 4 117 468
Computador 8 412 3296
Impresora 1 300 300
Estanterias 8 216 1728
Teléfono 4 52 208
TOTAL 6765
TO TAL INVERSION ACTIVOS
FIJOS 12058
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Anexo 12:

GLOSARIO DE TERMINOS

OBJETIVOS ESPECIFICOS: Son metas puntuales que se plantean, una vez logradas se alcanza
el objetivo general. Estos deben ser claros, precisos, factibles y deben plantearse con verbos en

infinitivo.

OBJETIVO GENERAL.: Es el propdsito por el cual se realiza la investigacion. Debe ser claro,

preciso, factible y debe plantearse con un verbo en infinitivo.

PRINCIPIO ACTIVO: Es sustancia con actividad farmacoldgica extraida de un organismo vivo

que una vez purificada y/o modificada quimicamente, se le denomina farmaco o medicamento.

VISION: La vision estratégica define las aspiraciones de los directivos para la empresa mediante
una panoramica del lugar a “donde vamos”. Asi, una vision estratégica encamina a una
organizacién en un rumbo particular, proyectandola al futuro. Una visién estratégica enunciada
con claridad comunica las aspiraciones de la directiva a todos los interesados y contribuye a

canalizar la energia del personal en una direccion coman.

MISION: Las buenas declaraciones de mision indican a los clientes la utilidad de los productos
de la empresa, refleja las expectativas de los clientes, primero se deberia identificar las
necesidades de los clientes y luego ofrecer un producto o servicio para satisfacerlas No me

ofrezcas objetos Ofréceme ideas, emociones, sentimientos y beneficios.



