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RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo desarrollar estrategias corporativas y funcionales
que ayuden a mejorar el rendimiento y los procesos operativos de la empresa de equipos e
Insumos Médicos del periodo 2017, que se dedica a la comercializacion de dispositivos

médicos incluido partes y piezas.

Para cumplir esta propuesta se ha realizado una serie de estudios y averiguaciones con el
proposito de determinar la situacion actual de la empresa y hacia donde se quiere llegar con la

implementacion de estas estrategias.

Los conflictos internos que atraviesa la empresa son: la falta de control de las areas
funcionales, carencia de un responsable en el Dpto. de Bodega, ausencia de un lider o guia en
el area de contabilidad que supervise los asientos y libros contables. Ademas las politicas
fiscales como los impuestos y medidas arancelarias a la importacion de los equipos e insumos

médicos perjudican directamente en la rentabilidad de la compafiia.

Con el fin de resolver estos problemas en el ambiente interno se ha propuesto un método
Ilamado Balance Scorecard, que esta basado en un sistema administrativo con una
funcionalidad estratégica, que permite evaluar los objetivos propuestos en cada departamento
y monitorearlos a través de indicadores, para conocer si se esta cumpliendo a cabalidad cada

uno de ellos.



Antes de implementar las estrategias se ha realizado algunas indagaciones tales como una
encuesta acerca de un nuevo producto para afiadirlo a la linea de los equipos médicos. Se ha
estudiado diferentes aspectos como funcionalidad, precio, beneficios y aceptacion de este
insumo con el objetivo de invertir en ello, aumentar la liquidez y mejorar la viabilidad de la

corporacion.

Se trata de una barra quirdrgica para los nifios que poseen el térax hundido, que ayuda a
corregir la imperfeccion del pecho, evitando futuros inconvenientes en el cuerpo humano. Esta
investigacion aporta a la ciencia médica y tecnoldgica, porque estd basado en un producto

innovador de tecnologia de punta y contribuye fundamentalmente en los aspectos sociales.
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INTRODUCCION

La empresa de Equipos e Insumos Médicos esta ubicada en la ciudad de Guayaquil, en la
parroquia Tarqui, tiene 15 afios operando en el mercado ecuatoriano y su principal actividad
econdémica es la venta al por mayor y menor de equipos medicos, incluido partes y piezas.
Tiene una sucursal en la ciudad de Quito y Cuenca. Sus principales competidores dentro de
esta industria son Alem Cia.Ltda., Perfectech S.A., Loupit S.A, entre otros. Los conflictos que
recientemente atraviesa la empresa son en el ambiente interno y externo. La organizacion
actualmente no cuenta con suficientes departamentos que se encarguen de funciones
especificas y de un responsable para cada uno, ocasionando que la mayoria de las funciones se
centren en uno solo. Otro problema es la falta de control en el Dpto. de contabilidad,
provocando inconvenientes en el plan de cuentas de la empresa, registros contables y que los
procesos de facturacion no estén supervisados correctamente. Ademas, existe un porcentaje
alto de cuentas incobrables, ocasionando una pérdida de liquidez de la sociedad. La falta de
control en el Dpto. de Bodega es otro inconveniente que tiene la compafiia, esto a su vez
ocasiona dificultad para encontrar los productos y errores en su inventario en stock. Otra
dificultad que el negocio posee es el incremento de las barreras arancelarias para importar sus
productos, los requisitos y certificaciones de salud que exige el gobierno para estos equipos
médicos. Esto provoca ineficiencia dentro de la organizacion, pérdida de recursos financieros

y disminuye su rentabilidad.

Se requiere establecer estrategias corporativas y funcionales que ayuden a la organizacion a

tener una mejor coordinacion 'y que todos los procesos sean  viables.



1. Descripcion General
1.1. Problema de la Investigacion

La compafiia posee algunos conflictos que afectan a las areas funcionales y a la
rentabilidad del negocio, tales como: La falta de coordinacion y de un jefe responsable en el
Dpto. de contabilidad ocasiona que los asientos contables no estén realizados correctamente y
que se aplique un plan de cuentas incorrecto. EI Dpto. de bodega no cuenta con un proceso y
un programa de inventarios adecuado para el ingreso y la salida de mercaderias, provocando
confusion en la cantidad de bienes que existe realmente y falta de supervision de las fechas de
caducidad de la mercancia. El alto porcentaje de cuentas incobrables interfiere en la liquidez
de la compafiia y la disminucion del flujo de efectivo de la empresa, que a su vez es provocada

por el incremento de las barreras arancelarias al importar los productos.

¢De qué manera afecta la falta de control en los principales departamentos de la empresa y las

politicas fiscales implementadas por el gobierno?
1.2, Delimitacion

Se realizaré en la ciudad de Guayaquil en la parroquia Tarqui, un modelo de encuesta a
diez hospitales publicos que son los principales clientes de la compafiia, Hospital del IESS
Teodoro Maldonado Carbo, Hospital del IESS Sur Valdivia y el Hospital Ledn Becerra que se
encuentran en la ciudad de Guayaquil, ubicados en el sector sur y en la parroquia Ximena. El
hospital Roberto Gil Gilbert, Hospital IESS Martha de Roldés, Hospital de la Policia,
Hospital Universitario, Hospital Neumoldgico Francisco Icaza Bustamante, situados en el

sector norte y en la parroquia Tarqui. ElI Hospital Luis Vernaza situado en la parroquia



Rocafuerte. EI Hospital Universitario dentro de la parroquia Pascuales. Finalmente la clinica

Panamericana ubicada en el sector centro dentro de la parroguia Carbo.
1.3. Antecedentes

El desempefio y desarrollo de nuevas tecnologias e innovaciones en el dmbito de la
medicina ha sido muy significativo para la humanidad y ha tenido un exitoso alcance en la
resolucion de casos de personas con anomalias en el cuerpo humano. Las empresas y
hospitales ocupan un lugar protagonico frente a este tipo de problemas, porque interactian
entre si, no solo comercializando productos de calidad e innovadores sino poniendo en
préctica el uso de estos dispositivos y adaptandolos a los acontecimientos o sucesos cotidianos
que se presenten en el ser humano. Los beneficios de la empresa también juegan un rol
importante en la industria, y serd mejor obtener una participacion relevante en el mercado y
lograr un impacto positivo o de mejora en la sociedad, ya que solo se analizan casos para
conseguir que los procesos productivos de las compafiias sean viables y como sostener una
ventaja competitiva para lograr una mayor rentabilidad; es decir que los estudios
anteriormente propuestos son con fines lucrativos y se pretende realizar un enfoque no

solamente en aspectos econémicos mas bien en &mbitos sociales.

1.4. Objetivos
Objetivo General

e Desarrollar estrategias organizacionales viables que contribuyan a mejorar la

rentabilidad de la organizacion para el afio 2017,



Objetivos Especificos

e Determinar los componentes tedricos y cientificos para evaluar las estrategias

organizacionales.

e Analizar la situacion actual de la empresa de equipos e insumos médicos.

e Proponer estrategias corporativas y funcionales para mejorar la rentabilidad de la

empresa de equipos e insumos médicos.

1.5. Justificacion

Es necesario resolver el problema de falta de control de los departamentos de la empresa,
con el fin de poder mejorar la operatividad, organizacion, coordinacion y la rentabilidad de la
corporacién en conjunto. En efecto se conseguira que el negocio obtenga un mejor
desempefio, y desenvolvimiento en las areas funcionales y que aumente su nivel de

productividad para generar mayores ingresos.

1.6. Aspecto Innovador

La empresa va a ampliar su gama de productos médicos, afiadiendo una linea de

comercializacién de barras quirargicas para las personas con mal formacion del torax.
1.7. Alcance

El estudio propuesto sera de caracter exploratorio, porque se ha utilizado fuentes primarias
para recolectar informacion; tales como la encuesta a hospitales e informes financieros de la
empresa. Ademas se desarrollé una investigacion secundaria como la busqueda en libros a

través del internet para aprender a desarrollar una investigacion de mercado, en base a
4



métodos cuantitativos y cualitativos. También para conocer diferentes instrumentos
académicos para analizar la situacion actual de una organizacion y la funcionalidad del bien
innovador. Sirvié para evidenciar la necesidad de implementar un nuevo producto con
beneficios sociales para los nifios con malformacion del torax y se realizé una investigacion
mas profunda de estos casos, con el fin de dar una perspectiva innovadora e incorporar este

nuevo dispositivo, para que de esta manera aumente la rentabilidad de la compafiia.

Se realiz6 una encuesta a diez Hospitales entre ellos publicos y privados que son los
principales compradores para conocer los productos que mas adquieren y una estadistica de
casos de personas que presentan anomalias como malformacion del torax para determinar si la
incorporaciéon de la linea nueva de producto tendrd aceptacion en el mercado.
Adicionalmente, serd descriptivo porque se identificara la situacion actual que la empresa
atraviesa y también explicativo ya que se determinaran cuales son las causas de los conflictos

internos que posee la corporacion.

2. Marco Tebrico

El sistema de salud en el Ecuador esta compuesto por el sector publico y privado. El sector
publico comprende el Ministerio de Salud Publica (MSP), el Ministerio de Inclusion
Econdmica y Social (MIES), los servicios de salud de las municipalidades y las instituciones
de seguridad social. El sector privado comprende instituciones con fines de lucro como
hospitales, clinicas, consultorios, farmacias y empresas de medicina prepagada. (Lucio, R. &

Villacrés, N., 2011).

Segun el ranking empresarial de la revista EKQOS, el sector de equipos médicos se

encuentra dentro de las principales actividades econdmicas en el Ecuador, tiene una
5



participacion en el mercado de aproximadamente 14% y 17% a nivel nacional. El &rea de la
medicina es una rama que estd en constante evolucion, existen avances tecnolégicos como
investigacion, experimentos cientificos, métodos quirurgicos e instalacion de equipos de alta
tecnologia en hospitales. Estos procedimientos y estudios ayudan a mejorar el
desenvolvimiento de los mismos en un mercado competitivo. En este nicho cambiante y
exigente se requiere de empresas que cumplan las expectativas de sus clientes y que aporten a
la sociedad en cuanto a la solucién de problemas como enfermedades o malformaciones del
cuerpo humano. Existen una gran cantidad de casos de nifios con mal formacion congénita del
torax, se calcula que 1 de cada 500 personas nace con esta malformacion en el pecho, la
mayoria de ellos son varones, segin el Hospital Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.
Este trastorno es denominado pectus exvacatum; las personas que padecen esta anomalia por
lo general causa presion en los 6rganos vitales del térax y como consecuencia impide que el
organo pueda crecer adecuadamente. Para corregir esta mal formacion se utiliza métodos
quirargicos, que consisten en introducir una barra de acuerdo a la medida del pecho de la
persona y el implante es deslizado en la cavidad en una posicion retro muscular profunda. Esta
barra debe permanecer al menos 3 afios, luego de haber corregido la imperfeccion se procede a

retirarla sin ningun inconveniente. (Fernandez, C.2012).

Es necesario analizar y proponer estrategias de diferentes tipos que mejoren la viabilidad y

rentabilidad de la empresa en el afio 2017.

La palabra estrategia deriva de la siguiente terminologia griega: stratos que significa
ejército y agein que guarda relacion con la palabra conductor y guia. En general este término

equivale al arte de dirigir operaciones. (Pérez & Merino, 2008).



La estrategia es considerada como un plan de accion que esta enfocado en la direccién de
una organizacion a largo plazo, que permite lograr una ventaja competitiva en un mercado
cambiante mediante la mejora de recursos y competencias con el fin de lograr satisfaccion de

las partes interesadas. (Mintzberg, 1987).

El posicionamiento estratégico de la empresa tiene como propdsito estudiar el entorno
externo, recursos, capacidades y competencias de una corporacion. Ademas, analizar las
expectativas de las partes vinculadas, es decir un andlisis de la matriz FODA. Existen tres

objetivos claves que deben tomar en cuenta en este posicionamiento:

1.- La estrategia consiste en la creacién de una postura exclusiva y que genere un valor

adicional, este posicionamiento consiste en tres etapas:

Cumplir pocas expectativas que los clientes desean en un nicho de mercado global.

Lograr no solamente pequefias expectativas sino una amplia gama de requerimientos de

algunos consumidores.

Esta Ultima etapa es mas completa, porque la empresa debe cumplir una amplia gama de

expectativas a muchos consumidores en un nicho de mercado.

2 — La estrategia debe tener su razon de ser para lograr la competitividad en la industria,
es decir, se debe establecer la estrategia, el enfoque y su alcance. Se puede cumplir las metas

para cada departamento de manera individual, para que la una no dependa de la otra.

3 — La estrategia forma parte de todos los procesos de la compafiia. Este punto se logra a

través de la comunicacion de los procesos. Tanto la empresa como sus colaboradores deben
7



tener en cuenta que todos ellos participaran en el plan estratégico propuesto. Los

procedimientos mutuamente buscan su sinergia en su interaccioén unos con otros, y en efecto

consigue que la competencia no logre con facilidad repetir lo que la corporacion hace.

También los colaboradores requieren de mucho liderazgo sobre como interiorizar o conducir

la estrategia de posicionamiento. (Porter, M. 1998).

Existe un instrumento llamado las 5 fuerzas de Porter que tiene por objetivo conocer el

grado de rivalidad y el poder de negociacién de los compradores y de los proveedores en una

industria. Las fuerzas de Porter estan divididas en cinco fases:

1.

3.

4.

Poder de negociacion de los clientes: Consiste en analizar la capacidad o exigencias
que tienen los consumidores al momento de adquirir algin bien, si la incidencia de los
clientes es mas alta debera tener un precio mas competitivo.

Rivalidad entre empresas: Hay que determinar la participacion de la competencia en la
industria, porque hay empresas que ya tienen una cuota alta de penetracion y como
consecuencia sera mas dificil entrar en el mismo.

Amenaza de la entrada de los nuevos competidores: Esta fuerza es utilizada para
identificar a otras sociedades que tengan las mismas caracteristicas que posee la
empresa a analizar como que producto o servicio similar estan ofreciendo.

Poder de negociacion de los proveedores: Se refiere a que tan fuerte es el poder de
negociacion de las empresas que venden y ofrecen la materia prima. Si existen pocos
proveedores su poder para negociar serd mas elevado porque podran establecer un

precio superior.



5. Amenaza de productos sustitutos: Muestra el grado de facilidad que tienen los demas
rivales para sustituir un producto o servicio. Esto puede provocar que dicha empresa
tenga que bajar el precio del producto. Michael Porter dijo: “Que las barreras de
entrada de estos productos sustitutos serian muy Utiles si se aprenden a usar, la

limitacion de uno puede ser la oportunidad de otro”. (Porter, M. 1998).

La administracién estratégica se denomina como el proceso de formulacion e
implementacion de acciones 0 pasos, que se basa en un estudio o analisis amplio de dos
ambientes externo e interno de la organizacion; que permite aprovechar al maximo las
oportunidades y ganar o mantener una posicion favorable frente a las amenazas que el
ambiente presenta en relacion a la corporacion. Es el conjunto de acciones y decisiones
administrativas que determinan el rendimiento del negocio. Es importante porque marca la

diferencia en el desenvolvimiento de la misma. (Robbins, S. 2005).

El proceso de planificacion estratégica esta comprendido por las siguientes etapas:

1. ldentificar objetivos, mision y las estrategias actuales de la organizacién: Todas las
empresas necesitan tener en claro cual es su mision, es decir la razon de ser de la

corporacion, con esto se identifica el alcance de sus productos o servicios.

El fin de establecer objetivos consiste en clarificar la vision del negocio. Esta etapa esta

basada en tres facetas claves:

o Definir objetivos a corto y largo plazo

e Identificar los procesos o0 métodos de como lograr los objetivos



e Personalizar el proceso para el personal de la empresa, darle a cada uno una tarea con
la que pueda tener éxito. Los objetivos deben ser realistas y que tengan relacion con los

valores de su vision.

También, es importante que los gerentes conozcan las metas actuales y las estrategias que se

aplican.

2. Anélisis Externo: Examina los inconvenientes externos e internos que puedan afectar
las metas y objetivo como por ejemplo que hace la competencia y como afectara la
nueva legislacion. Adicionalmente, los gerentes deberan examinar el ambiente general
para ver las tendencias que ocurren en el mercado. Luego de esto procedera a realizar
una evaluacion acerca de las oportunidades que podran desarrollar y como pueden
contrarrestar las amenazas.

3. Anadlisis interno: Con este analisis se desarrollara una evaluacion de los recursos que
posee la empresa como el capital financiero y sus capacidades para realizar las
actividades. Las tareas que se realizan perfectamente o los recursos exclusivos seran
sus fortalezas mientras que sus amenazas estaran basadas en la falta de recursos para

realizar alguna labor. (Robbins, S. 2005).

El objetivo de este andlisis es comprender las necesidades del negocio como una entidad

sostenible y establecer iniciativas que ayuden a prosperar el negocio.

4. Formulacion de la estrategia: Los gerentes deberdn establecer alternativas estratégicas
en la cual aprovechen las fortalezas de la empresa y las oportunidades del medio
ambiente y también disminuir las debilidades y reducir las amenazas. Se establecen las

estrategias para todos los niveles tales como empresarial, corporativo y funcional.
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5. Puesta en marcha de la estrategia: Las estrategias establecidas se ponen en marcha
mediante un desarrollo de programas, procedimientos y presupuestos. Toda la
organizacion tiene que tener en claro sus tareas y responsabilidades. Si la estrategia
principal de la empresa no funciona con la estructura actual de la compafia tendrén
que formar una nueva estructura al inicio de esta etapa.

6. Evaluacion de los resultados: Esta etapa esta basada en medir los resultados es decir
la empresa deber preguntarse si ha habido eficacia en las estrategias para mejorar la

competitividad de la organizacion en conjunto. (Robbins, S. 2005).

Existen algunos tipos de estrategia que todas las empresas podran adoptar sin importar su

actividad econémica.

1. Estrategia Corporativa: Se basa en que negocios o linea de negocio pretende estar una
compafiia, esta estrategia corporativa a su vez se divide en tres clases:

o Estrategia de crecimiento: Se encarga de supervisar las operaciones y los intereses de
las empresas que cuentan con mas de una linea de negocios; e identifica las
oportunidades para construir o innovar negocios que se relacionan con el actual. Al
conseguir esta meta de crecimiento se eleva sus ingresos por ventas.

e Estrategia de estabilidad: Esta estrategia esta caracterizada por atender al publico con
los mismos productos y servicios; y mantener la misma participacion dentro del
mercado. Esta se da cuando una industria no tiene oportunidades de crecer o tiene
oportunidades limitadas, en este caso los gerentes deciden mantener la misma

operacion en sus niveles actuales sin realizar ningun movimiento estratégico.
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e Estrategias de renovacion: Sirve para abordar las deficiencias que existen en la

organizacion y a su vez se dividen en dos:

Estrategia de atrincheramiento: Es de corto plazo y se la usa cuando los problemas son leves.

Estrategia de ajustes: Se la utiliza cuando los problemas del desempefio son mas graves.

Estrategias de nivel empresarial: Se basa en como va a competir la empresa y los productos o

servicios que ofrece y que tipo de clientes quiere llegar.

2. Estrategias competitivas: La principal caracteristica es como crear y mantener una
ventaja competitiva que dé como resultado una rentabilidad mayor. Los gerentes
pueden escoger una de las siguientes 3 estrategias adicionales de acuerdo a sus
recursos y cualidades: Estrategias de liderazgo de costos, diferenciacion y enfoque.

3. Estrategia de nivel funcional: Tiene que estar relacionada con los diferentes
departamentos de la empresa tales como marketing, recursos humanos financieros, etc.

(Robbins, S. 2005).

Es relevante que la empresa tenga herramientas o instrumentos de planeacion en la
administracion estratégica, ya que estos proporcionan ideas acerca de la conveniencia
financiera que esta debe de aplicar. Se conoce tres criterios para evaluar el rendimiento del
negocio que da como resultado si estos son viables, factibles y apropiados para su

implementacion.

VAN: “El valor actual neto o valor capital es el importe que tienen en un momento dado los

pagos y cobros realizados; y también los que se efectuaran en un futuro. Esta valoracion es
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utilizada para indicar si una inversion llevada a cabo en el presente se ve compensada por el

desembolso de estos valores en un tiempo posterior . (Gil & Celma,2002).

El objetivo principal del valor actual neto es: "Medir la deseabilidad de un proyecto en
términos absolutos y calcular la cantidad total que ha aumentado el capital en consecuencia

del proyecto” (Pasqual, 2007).

TIR: La Tasa interna de retorno expresa el crecimiento del capital en términos relativos y
determina la tasa de crecimiento del capital por periodo, es necesario conocer el tipo de
proyecto que se pretende evaluar. Como consecuencia la TIR es la tasa de rendimiento anual,
cuanta mas alta sea tendra una ventaja si se trata de una inversion, porque esta tasa empieza a
medir la rentabilidad. Si se requiere aceptar el negocio en base al criterio de la TIR, la

condicion es que la TIR no sea menor que la tasa de descuento. (Gil, M. 2002).

PAYBACK: Es un método estatico de evaluacion que determina el tiempo en que los flujos de
caja llegan a compensar la inversion inicial. También es considerado como un periodo de
recuperacion, que corresponde al periodo de tiempo necesario en el cual el flujo de efectivo

debe de cubrir el monto total de lo que se invirtio. (Brigham, 2005).

13



3. Diagnostico
3.1 Metodologia de la Investigacion
3.1.1 Métodos de Investigacion:

La metodologia implementada fue un disefio no experimental de tipo transversal con
muestreo no probabilistico por conveniencia, porque se analizaran las variables en su estado
natural, es decir algo que ha sucedido y que ya se tiene la respectiva informacion de los
aspectos que se requiere estudiar. Por ende se realizd una encuesta a 10 hospitales de
Guayaquil, porque son los principales compradores y se requeria recolectar datos basados en
los criterios mas representativos de la investigacion tales como: La introduccién y aceptacion
de un nuevo producto en el mercado, cantidad aproximada de adquisicion de equipos e
insumos médicos, nimero de casos de anomalias del térax que acuden a estas instituciones en
un tiempo determinado, el costo aproximado del instrumento para correccion del pecho y las

consecuencias al realizar esta operacion quirurgica.

También para conocer si existe demanda en el mercado y si estarian dispuestos a comprar
el producto con tales beneficios por parte de la empresa de Equipos e Insumos Médicos . Es
decir se obtendran datos relevantes necesarios para constatar la realidad y veracidad de la
informacion en el desarrollo de la investigacion. Adicionalmente, se desarrollé una entrevista
al gerente general de la compafiia para conocer la situacion actual de la empresa, los conflictos
internos de las areas funcionales y como se desenvuelve el mercado o nicho de los equipos e
insumos médicos; y se utilizé la investigacion secundaria a través del internet para conocer el

precio aproximado del producto innovador en el pais. (Sampieri, R. & Collado, C., 1999).
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3.1.2 Tipos de Investigacion:

El estudio propuesto sera de caracter exploratorio, porque se ha utilizado fuentes primarias
para recolectar informacion; tales como la encuesta a hospitales e informes financieros de la
empresa acerca de sus ventas y cuentas incobrables. Ademas se desarrollé una investigacion
secundaria como la busqueda en libros a través del internet para aprender a desarrollar una
investigacion de mercado, en base a métodos cuantitativos y cualitativos. También para
conocer diferentes instrumentos académicos para analizar la situacion actual de una

organizacion y la funcionalidad del producto innovador.

Se complementd mediante la observacion directa, porque se observo los conflictos internos
de la organizacion y el comportamiento de los principales departamentos. Adicionalmente, se
evidencid la necesidad de implementar un nuevo producto con beneficios sociales para los
nifios con malformacion del térax y se realizé una investigacion méas profunda de estos casos,
con el fin de dar una perspectiva innovadora e incorporar este nuevo dispositivo, para que de
esta manera aumente la rentabilidad de la compafiia. Fue descriptivo, ya que se identifico la
situacion actual de la empresa y explicativo porque se dieron a conocer las causas de los

diferentes inconvenientes.

3.1.3 Enfoque de la Investigacion:

Cuantitativa, porque se utilizd la recoleccion de datos para analizar el comportamiento de
ciertos aspectos o patrones y establecer un andlisis estadistico a través de encuestas a 10
hospitales de la ciudad de Guayaquil. También es cualitativa por que realizd una entrevista al

gerente general para conocer las cualidades del negocio y la situacion actual del mismo.
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3.1.4 Técnicas e instrumento de recoleccion de datos:

Encuestas: Una encuesta a los siguientes hospitales:

e Hospital IESS Teodoro Maldonado Carbo

e Hospital IESS Sur Valdivia

¢ Clinica Panamericana

e Hospital Ledn Becerra

e Hospital Roberto Gil Gilbert

e Hospital Luis Vernaza

e Hospital Universitario

e Hospital de la Policia

e Hospital IESS Martha de Roldos

e Hospital Neumoldgico Francisco Icaza Bustamante

Entrevistas: Se realizd una entrevista al Sr. Rafael Gonzalez Cedillo, gerente general y

propietario de la empresa de Equipos e Insumos Médicos.

Andlisis estadistico: Tabulacion de las encuestas realizadas a los hospitales publicos y

privados que incluyen 16 preguntas a cada uno.
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Andlisis financiero: Estado de resultado, flujo de caja proyectado y criterios evaluativos
como: VAN, TIR y PAYBACK, con el objetivo de conocer los resultados del desarrollo de las

estrategias funcionales y corporativas

3.2 Instrumentos de investigacion.

Existen varios estudios o analisis diversos que permiten identificar y conocer la situacion
actual que atraviesa la empresa, analizar los problemas del ambiente interno y externo,
determinar las ventajas y desventajas; y proponer una solucién para conseguir un sistema de
mejoramiento continuo de diferentes aspectos dentro de la organizacion. Esto dara como
resultado qué tipo o clase de estrategia es la mas adecuada para su implementacion de acuerdo

a las capacidades y recursos provenientes del negocio.

3.2.1 Analisis FODA

Es importante realizar una matriz FODA de la empresa, porque es un instrumento viable
en la formulacion e implementacion de las estrategias, ya que esto conlleva a conocer el
ambiente organizacional, ventajas y desventajas tanto internamente como externamente que
generan incertidumbre o benefician a la compafiia. Los resultados de este analisis contribuyen
de manera positiva al momento de tomar decisiones, por ende se escogera la estrategia mas
acertada y que genere una mayor rentabilidad para el negocio después de estudiar el anlisis

FODA.
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FODA

« Calidad e innovacion de los

+ Crecimiento constante
del mercado de los

productos médicos ! dispositivos médicos en un
17% 2
. . % Tener contratos de
e, S e || e s
?uncionamiento de los insumos lineas de productos con
empresas del exterior
1
*» Amplia gama de productos 2 % E1 50% de las ventas
provienen del gobierno 2
+ Garantias de 2 a 3 afios de los 1
bienes
Total 1,25 | Total 1,67
Debilidades Amenazas
+ Falta de control de las areas ++ Competencia directa e
funcionales de la empresa indirecta
5 4
* Falta de supervision de los % Incremento de barreras
inventarios en el Dpto. De .
arancelarias
bodega 5 5
« Altos costos para la
% Falta de revision de los obtencion de los
asientos y registros contables de certificados de registros
la compafiia sanitarios de los
4 productos. 4
Total 4,67 | Total 4,33

Elaborado por: Priscila Salazar Cardoso

Fuente: Munch, L. (2005).
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TABLA CALIFICACION DE RIESGO

Riesgo Calificacion | Puntaje
BAJO Sl_n Rlesgq A+ 1

Riesgo Bajo A - 2
MEDIO Med!o Bajo B + 3

Medio Alto B - 4

Calificacion de Riesgo: 2,98 (Riesgo bajo A)
3.2.2 Diagndstico FODA

La empresa cuenta con ventajas competitivas y fortalezas que la hacen atractiva al
momento de elegir un producto; como los equipos con tecnologia de punta, garantias de 2
a 3 afos dependiendo el tipo de requerimiento del producto, capacitacion constante en el
exterior de los vendedores que ofrecen estas lineas y ampliacion o diversificacion de los

equipos médicos de acuerdo a las capacidades del negocio.

Existen oportunidades en el mercado ecuatoriano que le permiten el crecimiento en un
nicho especifico; consiguiendo una participacion relativamente del 14% y 17% vy
obteniendo un nivel de competitividad medio en el pais. La compafiia esté respaldada con
productos importados desde el exterior, representados por certificados exclusivos de
empresas de prestigio y con alto grado de confiabilidad para la distribucion de estos
insumos en el pais. El gobierno juega un rol fundamental en el &rea empresarial ya que el

50% de sus ventas provienen de instituciones publicas.
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La falta de control en las areas funcionales de la empresa ha sido una debilidad de la
organizacion junto con la carencia de un supervisor para el departamento de bodega y otro
inconveniente en el area de contabilidad, especificamente en los registros y asientos
contables. Como amenaza se puede determinar la competencia directa e indirecta, ya que
hay empresas con mayor presencia en el mercado, con muchos afios operando en esta
industria e innovando y caracterizandose por la comercializacion de equipos de primera

calidad.

El incremento de las barreras arancelarias, incluido las salvaguardias ha afectado en la
liquidez de la corporacion ya que se ha desembolsado una gran cantidad de efectivo para la
importacion de los productos médicos. Ademas, existen costos adicionales para cada
producto importado como los registros sanitarios y certificaciones para cada uno de ellos.
La calificacion de riesgo es 2,98 que significa un nivel bajo, quiere decir que las
debilidades y amenazas del negocio son minimas ya que no afecta directamente a todo el
entorno empresarial porque se tiene ventajas competitivas fuertes y de valor que ayudan a

contrarrestar las desventajas del negocio.
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3.2.3 Diagrama de Pescado

Este diagrama también es conocido como causa y efecto, es prescindible analizarlo porque
se determinaran los problemas centrales que atraviesa la empresa y a raiz de ese inconveniente
las posibles causas que conllevaron al mismo. Se identifican las razones del conflicto y se

realiza un listado de las mas importantes con el propdésito de dar futuras soluciones.

Descoordinacion de Carencia de un jefe o
las tareas especificas lider en cada area

en los Departamento funcional

Falta de control de las areas
,| funcionales de la empresa

Ausencia de objetivos Falta de trabajo en
y metas para cada equipo

departamento

Elaborado por: Priscila Salazar Cardoso
Fuente: Nievel, B. & Freivalds, A. (2009).

La falta de control dentro de la organizacion ha ocasionado un gran impacto negativo en
los diferentes departamentos, provocando que no exista una buena ejecucion de los planes
administrativos ni métodos correctivos inmediatos. La asignacion de las tareas para cada area
no ha sido clara ni ha tenido una buena percepcidn por parte de los colaboradores, por lo tanto

ha llevado a la descoordinacion de las funciones, porque los principales departamentos han
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carecido de un jefe o lider que los guie a realizar lo correcto. La falta de trabajo en equipo
ocasiona que los empleados no lleven los objetivos en conjunto y que no exista la sinergia y el

empoderamiento en cuanto a las tareas asignadas.

Falta de reportes de la Carencia de un
mercaderia que responsable en el

ingresa y que sale Dpto. de bodega

Falta de supervision de los
inventarios en el Dpto. De
bodega

A 4

Manejo incorrecto Ausencia de un

de las guias de sistema de control de
despacho y facturas inventarios fisicos

Elaborado por: Priscila Salazar Cardoso
Fuente: Nievel, B. & Freivalds, A. (2009).

La falta de supervision de los inventarios en el Departamento de bodega ha sido un
inconveniente principal, porque no existe un control por parte de un jefe responsable y que

asigne tareas necesarias o aplique métodos de supervision de inventarios en stock.

La ausencia de un sistema automatizado que facilite el conteo de mercaderias de entrada y
de salida ha provocado que no se realice un manejo correcto de las guias de despacho y

facturas.
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Falta de capacitacion e Aplicacién de un plan
instrucciones al de cuentas incorrecto

personal

Falta de revision de los
asientos y registros
contables de la compafiia

A 4

Falta de procesos Carencia de un
automatizados manual de trabajo

para cada
departamento

Elaborado por: Priscila Salazar Cardoso
Fuente: Nievel, B. & Freivalds, A. (2009).

La falta de revision de los asientos y registros contables ha ocasionado que se aplique un
plan de cuentas incorrecto y que no se lleven los respectivos registros de las cuentas
incobrables. La falta de capacitacion al jefe del departamento contable y actualizacion de las
normas y conceptos tributarios ha conllevado a la confusion de los conocimientos y criterios
fundamentales aplicados a la contabilidad de la empresa. La ausencia de un sistema contable
adecuado y fiable ha afectado a todos los procesos tales como los asientos de diario para
determinar el costo de la importacion de los productos y el total del valor de los impuestos

para las declaraciones mensuales y anuales con el SRI.
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3.2.4 Analisis Estrategias de Porter

Es fundamental analizar las cinco fuerzas de Porter de la industria de equipos médicos, ya
que esta determina la competitividad del negocio, el cual afecta directamente a la rentabilidad
de manera positiva 0 negativa. Analizar el poder de negociacidon que tiene los clientes en
cuanto a la linea de productos, la rivalidad entre los competidores existentes, las amenazas de
la entrada de nuevos competidores en un mercado ya establecido, el poder de negociacion de
los proveedores en el exterior y en el mercado nacional y la amenaza de productos sustitutos.
Es necesario tener un plan bien elaborado, que les garantice el éxito empresarial y un

mecanismo que les permita entrar y mantenerse en un mercado competitivo.

Industria: Equipos Médicos

1. Poder de negociacion de los clientes:

Contexto nacional: Alta, porque el 50% de las ventas de la empresa son por parte del gobierno.

Contexto Internacional: Alta, porque hay algunas compafiias en el exterior que se dedican a la

venta de este insumo.

2. Rivalidad entre empresas:

Contexto nacional: Alta, porque si hay competidores que ofrezcan esta linea de equipos.

Contexto Internacional: Alta, porque hay ciertas compafiias que tienen esta linea de negocio.
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3. Amenaza de la entrada de los nuevos competidores:

Contexto Nacional: La amenaza de nuevos competidores es baja, porque las barreras de
entrada son altas, ya que los costos para esta importacion de producto son elevados. Ademas

requieren de mucha documentacion certificada para un insumo quirdrgico.

Contexto Internacional: La amenaza de entrada de nuevos competidores es alta porque existen

otras empresas con mas experiencia en la exportacion de esta clase de producto.

4. Poder de negociacion de los proveedores:

Proveedores Nacionales: Es media, porque existen algunos proveedores a quienes les compran

diferentes productos o insumos.

Proveedores Internacionales: Es medio porque algunas empresas venden equipos médicos,
pero exigen cupos o presupuestos de compras anualmente, y cada afo este debe de ser siempre

mayor.

5. Amenaza de productos sustitutos:

Contexto Nacional: Es baja, porque es dificil reemplazar un producto de un precio alto con

muchos beneficios.

Contexto Internacional: Es alto, ya que la ciencia y tecnologia son primordiales en paises del

exterior y pueden reemplazar un producto con otro de mejor calidad.
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El poder de negociacion de los clientes a nivel de equipos es alta, porque el 50% de las
ventas de la compafiia es por parte del gobierno, en cuanto al producto innovador es baja,
porque en el mercado ecuatoriano no existen compafias que se dediquen a la venta de este
insumo. En el caso de rivalidad entre competidores en funcion de la gama de productos, la
competencia es alta porque hay muchas organizaciones que se dedican a la comercializacion
de equipos meédicos. Estas corporaciones compiten en precios o calidad de los bienes y
servicios. La amenaza de la entrada de nuevos competidores es considerada baja si se habla
en términos de un solo producto atractivo, porque los requerimientos de ciertos articulos son

mayores y deben cumplir disposiciones gubernamentales.

El poder de negociacion de los proveedores en el exterior a nivel de equipos es alta porque
no hay suficientes compafiias que vendan el mismo producto, y por esa razon ellos determinan
presupuestos de compras mensuales y tienen proyecciones anuales de las adquisiciones que las
compafiias importadoras deben realizar; estas cuotas mientras van pasando los afios deben ser
mayores, nunca deben ser menores que el anterior, esa es la condicion para poder ser clientes
de ellos. Si se habla en funcion de los proveedores locales, el poder de negociacion es baja
porque se encuentran variedades de instituciones que venden materiales o insumos para la

complementacion de los equipos.

La amenaza de equipos sustitutos con respecto a la nueva linea que la empresa quiere
afadir es baja, ya que la barra quirtrgica que se oferta no existe en gran cantidad en el
mercado ecuatoriano. Ademds, conlleva una serie de estudios y experimentos para la
aprobacion de un producto de tipo invasivo. Mientras que los diversos equipos pueden ser

reemplazados por otros de mejor calidad o funcionalidad.
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3.2.5 Analisis de los competidores

Se realizd estudios y averiguaciones sobre los diferentes precios de los principales
competidores que tiene la empresa de Equipos e Insumos médicos y que se dedica a la misma
linea de negocio. Cabe resaltar que se ha realizado una comparacion de precios de los
principales bienes de la compafiia y los que son méas vendidos, con el fin de conocer la

aceptacion de un precio competitivo en el mercado ecuatoriano.

Competencia Nombre Precio de venta Precio de venta
Competencia De la emprea de Equipos
e Insumos médicos

Alem Cia.Ltda. Monitor $ 4450.00 $4210.00
multiparametros

Perfectech S.A. Trocares $ 205.00 $175.00

Adrigar S.A. Set de $72.00 $65,00

estetoscopio

Elaborado por: Priscila Salazar Cardoso

3.2.6 Andlisis Matriz PESTEL

Analizar una matriz PESTEL, es fundamental en el giro del negocio, porque permite
conocer los aspectos de toda indole que existen en el ambiente externo. De esta manera sera
como una guia para la empresa, acerca del comportamiento del entorno empresarial y

ambiental.
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Matriz PESTEL

Politicos

¢ Incremento de barreras arancelarias
e Politicas fiscales impuestas por el
gobierno.

Econdémico
e Crisis econdmica en el Ecuador

e Aumento del IVA en la mayoria de los
productos

e Tasa de desempleo afio 2014 fue de
4.84% mientras que en el afio 2015 fue
de 5.65%

e La inflacién en el afio 2014 era de
3.67% y en el 2015 fue de 3.38%

e El precio del barril de petroleo era de
$48,24 en el mes de septiembre,
mientras que en octubre fue de $45,93

e PIB 2014:17.40%
e PIB 2015: 20.40%

Social

¢ Nuevos casos de anomalias del cuerpo
humano

e Apoyo o inversion por parte del
gobierno para infraestructuras de
hospitales publicos como instalaciones,
equipos médicos y medicina.

Tecnoldgico
e Avances tecnoldgicos en la medicina

e Publicidad a través de las redes sociales

Ambiental

¢ No posee aspecto ambiental

Legal

e Disposiciones o0 requisitos para la
importacion de equipos médicos

Elaborado por: Priscila Salazar Cardoso

Fuente: Chapman, A. (2004).
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Los aspectos politicos que afectan a la empresa son: Incremento de barreras arancelarias,
tales como las Salvaguardias del 5% al 45% entre bienes de capital y bienes de consumo.
También las politicas fiscales impuestas por el gobierno en los ultimos dos afios. Mientras que
los aspectos econdmicos han sido identificados por los siguientes indicadores: La caida del
precio del petroleo de $48,24 a $45,93 del periodo de septiembre a octubre del presente afio;
que afect6 directamente a los ingresos del Estado ecuatoriano, llevando a optar politicas para
la reactivacion de la economia, como el incremento del IVA, del 12% al 14% en la mayoria de
los productos, esto causo un impacto directamente en el consumo de la poblacion.

El incremento de la tasa de desempleo, fue otro aspecto crucial ya que en el afio 2014 era
de 4.84% mientras que en el afio 2015 fue de 5.65%. Es importante analizar este parametro,
porque no existe algun tipo de proteccion o apoyo para la poblacion desempleada en el pais.
La falta de crecimiento de los sectores no petroleros, es uno de los causantes de la
desocupacion, ya que estos son los que generan mas empleos, pero tienen pocas oportunidades

de crecer por las restricciones que impone el estado. (Viteri, Galo. 2007).

El exceso de gasto publico por parte del gobierno ha sido otro indicador comparativo y los
impuestos recaudados para ser distribuidos en los servicios de salud, educacion, vivienda,
agricultura, seguridad y transporte. Los egresos mas representativos en el afio 2015
corresponden a gastos en personal tales como docentes e investigadores universitarios,
profesionales de la salud y fuerzas armadas (policias y militares). Como segundo lugar estan
los financiamientos de derivados deficitarios. Seguido de las transferencias y donaciones de
capital que incluyen obras publicas, viales, educativas, contribucién a la Seguridad Social,

IESS, ISSFA, ISSPOL y el bono de desarrollo humano. (Ministerio de Finanzas, 2015).
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Estas medidas gubernamentales han afectado directamente a la empresa, porque no hay
suficiente liquidez por parte de los hospitales publicos para el pago de los equipos e insumos
que esta ha vendido; también se presentd tiempos de demora de 2 a 3 meses para el
desembolso completo de la factura. Y los anticipos monetarios del 30% a estas contrataciones
publicas han ocasionado una espera de 1 mes aproximadamente, ain cuando el contrato indica
15 dias. Por estos motivos la compariia no ha tenido como solventar los gastos de las materias
primas ocasionando un retraso en las cuentas por pagar a los proveedores locales e

internacionales.

Un aspecto econdmico a favor del pais ha sido el PIB (Producto Interno Bruto), ya que en
el afio 2014 fue de 17.40% y en el 2015 fue de 20.40%. Los aspectos sociales han tenido un
enfoque positivo, porque se ha encontrado nuevos casos que acontecen en el pais, tales como
anomalias en el cuerpo humano en donde hay innovaciones o0 métodos avanzados para
solucionar o corregir estas imperfecciones. Ademas, el apoyo, la inversion y la creacion de
hospitales publicos por parte del gobierno han ayudado a contribuir con los derechos a la

proteccion de la salud de los ciudadanos.

En el aspecto tecnoldgico los avances en la medicina han desarrollado diversos métodos de
toda indole para curar todo tipo de enfermedad. Y la publicidad en las redes sociales ha
logrado tener un alcance positivo, otorgando informacion de cualquier tema para que las
personas tengan la oportunidad de instruirse desde la comodidad de sus hogares. Un aspecto
legal ha sido las disposiciones para la importacion de equipos médicos, y se clasificaran de

acuerdo a su uso y nivel de riesgo. Los requisitos para la obtencion de estos productos son:
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Nombre de la empresa fabricante bajo licencia que determinen las responsabilidades de

fabricacion, control y comercializacion del producto y el respectivo pais de cada uno de ellos.

Certificados de origen de los productos, registros sanitarios, libre venta otorgado por la
autoridad de salud competente, certificados de buenas practicas de almacenamiento o

Certificados de Normas I1SO.

4. Resultados

4.1 Resultados de la Investigacion

4.2 Modelo de entrevista al gerente general

La entrevista al gerente general se realizd con el proposito de conocer y entender el
ambiente interno de la organizacion, como mantiene sus ventajas competitivas tales como sus
capacidades, fortalezas y estrategias. Asimismo, la manera en que supera sus desventajas a la
que se enfrenta la corporacion diariamente, como la competencia en esta importante industria.
También la manera de influir el estado con las disposiciones gubernamentales en el ambiente
empresarial, qué hace la empresa para contrarrestar las politicas que perjudican al giro del
negocio, las tacticas que ellos establecen para vencer cualquier adversidad y mantenerse

pionero en el mercado.
Nombre del entrevistado: Sr. Rafael Gonzalez Cedillo
Cargo: Gerente General

El entrevistado manifiesta que existe mucha descoordinacion en los departamentos de la

empresa, principalmente en el area contable, porque carecen de un buen lider o jefe para que
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puedan llevar buenas practicas contables y cumplir a cabalidad sus funciones. Un alto
porcentaje de cuentas incobrables es otro inconveniente, ya que no cuenta con un proceso de
recuperacion de carteras vencidas. La falta de un sistema fiable en todos los procesos de la
compafiia ha afectado a los mismos ocasionando incertidumbre en los resultados reflejados.
Adicionalmente, tiene problemas en el Dpto. de Bodegas porque no se encuentra un inventario
real de los productos que se tiene en esta area e inconvenientes con las notas de entrega de los

bienes.

El gobierno juega un papel fundamental en el giro del negocio, porque la empresa es
participe de las contrataciones publicas, ya que el 50% de las ventas son en base a estas
licitaciones; y es necesario llevar una buena relacién profesional con ellos y estar al dia en
las obligaciones por pagar. Sin embargo, existen aspectos econdmicos que dictamina el
estado, que afecta directamente a las rentabilidades de la compafiia, tales como los

impuestos denominados las salvaguardias en la importacién de los productos.

Por ejemplo, una liquidacion de aduana anteriormente equivalia a $10000, hablando
solo el pago de los impuestos de los productos, actualmente con las salvaguardias una
importacion equivale a $17000, mas los impuestos a la salida de divisas que constituyen

un 5% del valor de los bienes importados.

La mayoria de los insumos son importados desde Estados Unidos, Alemania,
Argentina y Canada con empresas de prestigio y caracterizados por una 6ptima calidad y

garantias de 2 a 3 afios otorgados por la empresa.

La constancia principalmente, la basqueda y ampliacién de nuevas lineas de la rama

médica han sido el factor diferenciador con las demas empresas. La organizacion pretende
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seguir diversificando los productos y ofreciendo nuevas oportunidades e innovaciones de

los insumos médicos.

La estrategia de diferenciacion es una de las principales estrategias que la corporacién
ha escogido, porque la empresa ademéas de vender un equipo, comercializa una marca de
prestigio. También utiliz6 la estrategia de diversificacion porque se ha incorporado

nuevos equipos en el portafolio de productos.

Proximamente la compafiia esta proyectandose a realizar una importacion de una nueva
linea desde China, es decir ampliacion y nuevos horizontes con proveedores del exterior.
Ademas, acaparar nuevos clientes a nivel nacional, ya que se han incrementado las ventas
a nuevas instituciones en la ciudad de Quito, Cuenca, Ambato y Manta. La vision es que
todos los empleados sean participes de los nuevos retos de la corporacion y se sientan

comprometidos con los proyectos empresariales.

4.3 Modelo de encuestas Hospitales

Se realizd una encuesta a diez hospitales publicos y privados que realizan intervenciones

quirdrgicas de correccion del toérax y adquieren equipos médicos, se obtuvo respuestas

necesarias a través de una comunicacion interpersonal con los doctores de las instituciones,

con el objetivo de conocer a fondo la demanda potencial de los equipos e insumos médicos.

Ademas, la empresa quiere evidenciar qué area del hospital es la que mas adquiere equipos e

insumos médicos, la cantidad de casos de mal formacion del térax que acuden a estas

instituciones mensualmente, qué tipo de persona es la que mas presenta esta anomalia y las

consecuencias de acceder a esta practica de correccion del pecho.
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Los doctores encuestados son:

Dr. Luis Zea: Hospital IESS Teodoro Maldonado Carbo

Dr. Luis Pino que labora en el Hospital IESS Sur Valdivia

Dr. Erick Carrion: Clinica Panamericana

Dra. Alejandra Suéarez: Hospital Ledn Becerra

Dra. Monica Mite: Hospital Roberto Gil Gilbert

Dr. Marcos Castro: Hospital Luis Vernaza

Dr. Antonio Isaias: Hospital Universitario

Dr. Alejandro Ordofiez: Hospital de la Policia

Dra. Priscila Rendon: Hospital IESS Martha de Roldos

Dr. Juan Navarrete: Hospital Neumoldgico Francisco Icaza Bustamante
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4.4 Tabulacion
1. ¢Que area del hospital adquiere en mayor cantidad equipos e insumos médicos?

Tablal. Area del Hospital que adquiere en mayor cantidad equipos médicos

L Frecuencia de

Opcion Respuesta %
Medicina

General 1 10%
Ginecologia 1 10%
Pediatria 2 20%
Traumatologia 0 0%
Odontologia 0 0%
Cirugia 5 50%
Neumologia 1 1%
Total 10 100%

Area del Hospital que adquiere en mayor cantidad equipos
médicos

B Medicina General
H Ginecologia

H Pediatria

M Traumatologia

® Odontologia

m Cirugia

= Neumologia

Fuente: Encuestados
Autor: El investigador



Conclusion: El 50% de los hospitales de Guayaquil encuestados adquieren mas insumos para

el area de Cirugia mientras que el otro 50% lo hace para diferentes areas.

2. ¢Cada qué tiempo el hospital realiza compras de equipamiento médico?

Tabla2. Periodo de tiempo en el que el hospital realiza compras de equipamiento médico

Opcion Frecuencia de

Respuesta %
Cada 3 meses 0 0%
Cada 6 meses 4 40%
Cada 9 meses 5 50%
Cada afio 1 10%
Total 10 100%

Periodo de tiempo en el que el hospital realiza compras de
equipamiento médico

0%

B Cada 3 meses
B Cada 6 meses
@ Cada 9 meses

B Cadaafio

Fuente: Encuestados
Autor: El investigador
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Conclusion: El 40% de los hospitales encuestados adquieren equipos médicos cada 6 meses,

mientras que el 50% lo hace cada 9 meses, y tan solo el 10% compran insumos anualmente.

3. ¢En qué area se especializa mas su hospital?

Tabla 3. Area en el que se especializa mas el hospital

Frecuencia de

Opcion Respuesta %
Medicina

General 2 20%
Ginecologia 1 10%
Pediatria 2 20%
Traumatologia 0 0%
Odontologia 0 0%
Cirugia 4 40%
Neumologia 1 10%
Total 10 100%

Area en el que se especializa méas el hospital

0% 0%

B Medicina General
M Ginecologia

B Pediatria

B Traumatologia

H QOdontologia

H Cirugia

© Neumologia

Fuente: Encuestados
Autor: El investigador
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Conclusion: El 40% de los hospitales encuestados dijeron que su hospital se especializa mas

en el &rea de cirugia, mientras que el 20% se dedica al area de medicina general y pediatria. El

10% al area de ginecologia y neumologia.

4. ¢Quién les provee o quiéen les vende los equipos e insumos de médicos?

Tabla 4. Empresa que les vende equipos médicos a los hospitales

Opcion Frecuencia de Respuesta %
Ingimedical 1 10%
Alem Cia.Ltda 1 10%
Titanmax S.A. 2 20%
Maéaxima Medical

S.A. 1 10%
Adrigar S.A. 1 10%
Braun Medical 2 20%
Ingelin Cia.Ltda. 1 10%
Prodontomed 1 10%
Total 10 100%

Empresa que les vende equipos médicos a los hospitales

H |Ingimedical S.A.

H Alem Cia.Ltda.

® Titanmax S.A.

B Maxima Medical S.A.
B Adrigar S.A.

¥ Braun Medical S.A.
® Ingelin Cia.Ltda.

¥ Prodontomed Cia.Ltda.

Fuente: Encuestados

Autor: El investigador
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Conclusion: EI 10% de los hospitales encuestados le compran a la empresa Ingimedical S.A.,

el 10% a Alem Cia.Ltda, 10% a Méxima Medical, 10% a Adrigar, 10% a Ingelin Cia.Ltda.,

10% a Prodontomed, 20% a Titanmax y el 20% restante a Braun Medical.

5. ¢Cuanto es la cantidad promedio anual que su hospital suele comprar de los

siguientes productos?

Tabla 5. Cantidad promedio de equipos que los hospitales suelen comprar

Cantidad de equipos

Opcion demandados Porcentaje
Sacos de

recoleccion 780 1,92%
Kit estetoscopio 4200 10,36%
Trocares 6300 15,54%
Tubo traqueal 3560 8,78%
Ecografo 200 0,49%
Monitor 550 1,36%
Endoclinch 6200 15,29%
Protesis testicular 3220 7,94%
Electrodo bipolar 3280 8,09%
Tornillo

hexagonal 5000 12,33%
Tornillo

rectangular 5000 12,33%
Tornillo 1.5 cm 2000 4,94%
Equipos cardilogia 254 0,63%
Total 40544 100%

39



Cantidad promedio de equipos que los hospitales suelen comprar

1% 206

1%

B Sacos de recoleccion
B Kit estetoscopio

B Trocares

® Tubo traqueal

W Ecografo

= Monitor

B Endoclinch

B Protesis testicular
= Electrodo bipolar

B Tornillo hexagonal
B Tornillo rectangular
5 Tornillo 1.5¢cm

Equipos cardilogia

Fuente: Encuestados
Autor: El investigador

Conclusion: El 2% de los hospitales encuestados compran sacos de recoleccion, el 10% kit de

estetoscopio, 15% trocares, 8% tubo traqueal, 1% ecografo, 2% monitor multipardmetros, 15%

endoclinch, 8% protesis testicular, 9% electrodos, 12% tornillo hexagonal, 12% tornillo

rectangular, 5% tornillos de 1.5 cm y finalmente el 1% adquieren equipos de cardiologia.
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6. ¢Su institucion cuenta con las capacidades adecuadas para realizar intervenciones

quirurgicas?

Tabla 6. Hospitales que cuentan con las capacidades adecuadas para la realizar intervenciones

quirdrgicas
Oncion Frecuencia de

b Respuesta %
Si 5 50%
No 5 50%
Total 10 100%

Hospitales que cuentan con las capacidades adecuadas parala
realizar intervenciones quirurgicas

S

H No

Fuente: Encuestados
Autor: El investigador

Conclusion: El 50% de los hospitales encuestados cuentan con las capacidades adecuadas

para realizar intervenciones quirdrgicas, mientras que el otro 50% no cuenta con las

instalaciones requeridas.
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7. ¢Estaria dispuesto a comprar equipos médicos a la empresa de Equipos e Insumos
Meédicos de alta calidad y con beneficios garantizados, cuyos precios sean mas

competitivo en el mercado ecuatoriano?

Tabla 7. Hospitales dispuestos a comprar equipos médicos a la empresa de Equipos e Insumos
Médicos de alta calidad y con beneficios garantizados, cuyos precios sean mas competitivo en

el mercado ecuatoriano.

. Frecuencia de
Opcion Respuesta %
Si 6 60%
No 4 40%
Total 10 100%

Hospitales dispuestos a comprar equipos médicos a la empresa
de Equipos e Insumos Médicos de alta calidad y con beneficios
garantizados, cuyos precios seanmas competitivo enel
mercado ecuatoriano.

| S

H No

Fuente: Encuestados
Autor: El investigador
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Conclusion: EI 60% de los hospitales encuestados estan dispuestos a comprar a la empresa de
Equipos e Insumos Médicos dispositivos medicos a un precio competitivo y con beneficios

garantizados, mientras que el 40% no estarian dispuestos a comprar.
8. ¢En su hospital atienden casos de nifios con mal formacion del térax?
Nota: Si contesta Sl continGa la encuesta, si contesta NO culmina la encuesta.

Tabla 8. Hospitales que atienden casos de nifios con mal formacion del térax

Opcion Frecuencia de

Respuesta %
Si 2 20%
No 8 80%
Total 10 100%

Hospitales que atienden casos de nifios con mal formacion del
térax

M Si
B No

Fuente: Encuestados
Autor: El investigador
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Conclusion: EI 20% de los hospitales encuestados atienden casos de nifios con mal formacion

en el torax, y el 80% no atienden estos casos.

9. ¢Cuantos casos mensualmente aproximadamente de mal formacion del térax

acuden a este hospital mensualmente?

Tabla 9. Casos que acuden al hospital mensualmente

L Frecuencia de
Opcion Respuesta %
De 5 a 10 casos 1 0%
De 10 a 15 casos 1 50%
De 15 casos en
Adelante 0 50%
Total 2 100%

Casos que acuden al hospital mensualmente

M De 52 10 casos
M De 10 a 15 casos

W De 15 casos en Adelante

Fuente: Encuestados
Autor: El investigador
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Conclusion: El 100% de los hospitales encuestados y que realizan correcciones del torax,
considera que se presentan de 5 a 10 casos con nifios que tienen esta imperfeccion, mientras
que el otro 10% concluyd que existen de 10 a 15 casos mensuales que acontecen en este

hospital.
10. ¢ Que tipo personas presentan mas esta anomalia?

Tabla 10. Personas que presentan esta anomalia

- Frecuencia de
Opcion Respuesta %
Niflos 2 100%
Mujeres 0 0%
Hombres 0 0%
Total 2 100%

Personas que presentan esta anomalia

H Nifios
B Hombres

B Mujeres

Fuente: Encuestados
Autor: El investigador
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Conclusion: EI 100% de los hospitales encuestados y que realizan correcciones del torax

dijeron que los nifios son los que méas padecen esta anomalia, es decir que ya nacen con este

defecto.

11. ¢ Que tipo de riesgo corre una persona que no se realiza esta operacion?

Tabla 11. Riesgo que corre una persona que no se realiza esta operacion

Opcion Frecuencia de

Respuesta %
Alto 2 100%
Medio 0 0%
Bajo 0 0%
Indiferente 0 0%
Total 2 100%

Riesgo que corre una persona que no se realiza esta operacion

m Alto
m Medio

™ Bajo

Fuente: Encuestados
Autor: El investigador

Conclusion: El 100% de los hospitales encuestados y que realizan correcciones del térax,

consideran que el riesgo es alto porque esto impide que los 6rganos crezcan adecuadamente.
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12. ;Cudl es el porcentaje de mortalidad de las personas que no se realizan esta
intervencion?

Tabla 12. Porcentaje de mortalidad de las personas que no se realizan esta intervencion

- Frecuencia de
Opcion Respuesta %
25% 0 0%
50% 1 50%
75% 1 50%
100/% 0 0%
Total 2 100%

Porcentaje de mortalidad de las personas que no se realizan esta
intervencion

H 25%
H 50%
= 75%
= 100/%

Fuente: Encuestados
Autor: El investigador

Conclusion: El 50% de las instituciones médicas encuestadas y que realizan correcciones del
torax, concluyeron que la tasa de mortalidad de las personas que no corrigen esta imperfeccion

es de 75%, mientras que el otro 50% dijo que ascendia a un 50% el porcentaje de mortalidad.
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13. ¢ La operacion de correccion del torax tiene consecuencias graves?

Tabla 13. Tipo de consecuencia que tiene la operacion de correccion del térax

Opcion Frecuencia de
Respuesta %
Si 2 100%
No 0 0%
Total 2 100%

Tipo de consecuencia que tiene la operacién de correccion del
torax

o Si
B No

Fuente: Encuestados
Autor: El investigador

Conclusién: El 100% de los hospitales encuestados y que realizan correcciones del térax,
Ilegaron a la conclusién de que el riesgo de realizar esta operacion de correccion del térax es
alto, porque se interviene al paciente cerca del dérgano del corazon y puede ocasionar

dificultades sino se realiza correctamente esta practica.
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14. ¢ Es facil y asequible encontrar este tipo de producto en el mercado ecuatoriano?

Tabla 14. Facilidad de encontrar este producto en el mercado ecuatoriano

Opcion Frecuencia de
Respuesta %
Si 0 0%
No 2 100%
Total 2 100%

Facilidad de encontrar este producto enelmercado ecuatoriano

m S

B No

Fuente: Encuestados
Autor: El investigador

Conclusion: El 100% de los hospitales encuestados y que realizan correcciones del térax,
dijeron que no es asequible encontrar este insumo, ya que es un producto costoso Y tiene

algunas disposiciones al momento de importarlo.
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15. ¢ Normalmente el precio de estos insumos son?

Tabla 15. Precios de los insumos

. Frecuencia de
Opcion Respuesta %
De bajo costo 0 0%
De mediano
costo 0 0%
De alto costo 2 100%
Total 2 100%

Precios de los insumos

B De bajo costo
B De mediano costo

= De alto costo

Fuente: Encuestados
Autor: El investigador

Conclusion: El 100% de los hospitales que realizan correcciones del torax, consideran que

este producto es de alto costo.
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16. ¢Estaria dispuesto a comprar un producto para correccion del pecho hundido y

gue incluya un sistema FMF de tal manera que brinde a los pacientes resultados

inmediatos?

Tabla 16. Hospitales dispuestos a comprar un producto para la correccion del térax que

incluya un sistema FMF de tal manera que brinde a los pacientes resultados inmediatos.

Oncion Frecuencia de
b Respuesta %

Si 2 20%

No 0 0%

Total 2 100%

Hospitales dispuestos a comprar un producto para la correccion
del térax que incluya un sistema FMF de tal manera que brinde a
los pacientes resultados inmediatos.

S
H No

Fuente: Encuestados

Autor: El investigador

Conclusion: EI 100% de las entidades encuestadas que realizan correcciones del térax, dijeron

que si les gustaria adquirir un producto de correccion del pecho con beneficios garantizados y

con un sistema de FMF que brinde resultados inmediatos.
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4.5 Criterios evaluativos Financieros

VAN (Valor actual Neto): 2,333,203

TIR (Tasa Interna de Retorno): 79,19%

Pay Back Simple: Se recupera la inversion en 10 meses y 24 dias.

Pay Back Descontado: Se recupera la inversion en el 1 afio, 7 meses y 20 dias.
4.6 Analisis de los indices financieros

Rotacion de Activos: Por cada ddlar que la empresa invierte en activos, la empresa obtiene

cada afio una mayor cantidad de ventas netas.

Eficiencia Economica: La empresa tiene una tendencia favorable en cuanto a su eficiencia

economica. Mantiene un intervalo entre 7% y 14% durante los 5 afios de proyeccion.

Rendimiento sobre el capital: Por cada ddlar de capital invertido por parte de los accionistas,

la empresa adquiere un rendimiento eficiente sobre la cantidad aportada.
Su intervalo fluctda entre 27% y 73% durante la vida del proyecto.

Rendimiento sobre los activos (ROA): La inversion de los activos de la compafiia ha sido

eficiente, ya que estos presentan un porcentaje atractivo en cuanto al retorno de los mismos.
Su intervalo fluctta entre 19% y 24% durante los 5 afios de proyeccion.

Rendimiento sobre el patrimonio (ROE): La inversion de los accionistas han generado un

impacto positivo en cuanto a su utilidad durante los 5 afios de operacion.

Su intervalo fluctia entre 21% y 28%.
52



5. Propuesta

La compaiiia ha optado por establecer y desarrollar un Balance Sorecard, més conocido
como cuadro de mando integral, para poder evaluar los objetivos estratégicos, que estaran
establecidos por indicadores, que a su vez permitiran verificar si lo propuesto se esta llevando
a cabo. Ademas, se establecerd una meta para cada objetivo y un plan de accién que dictamine

el proceso de aplicacion de cada una de ellas.

Esta propuesta es considerada como un sistema administrativo que va mas alla de objetivos
financieros, porque trata de enfatizar la puesta en marcha de las diferentes estrategias. Se
identificardn algunos inconvenientes que existe en ciertos departamentos y se les otorgara

posibles soluciones para llegar a alcanzar los prop6sitos empresariales.

Se pretende que todos los colaboradores participen en el empleo de esta herramienta de
gestion empresarial, desde el gerente general hasta los subordinados de los diferentes
departamentos, ya que tiene un valor eficaz y contribuye en la vision corporativa a corto y

largo plazo.

5.1 Balanced Scorecard
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Otorgarles descuentos especiales a los clientes fieles: Que Ileven minimo 5 afios
comprando a esta empresa. Ademas, el descuento serd de un 10% a partir de $10000 en

compras.

Desarrollar una investigacion de mercado: Para conocer el nivel de aceptacion de un
producto en el mercado ecuatoriano y seleccionar el adecuado para adicionarlo a la
linea de negocios. El fin es asegurar nuevos ingresos y una buena participacion, el
producto es la barra quirtrgica llamada “Péctus” para corregir el hundimiento del

térax.

Agilitar los tramites de los procesos de importacion: Verificar el producto que se
esté importando para conocer si s necesario sacar un registro sanitario de ese insumo.
Tener listo los requisitos y el valor del registro sanitario ya que este se demora 3 dias
para cargarlo al sistema del ARCSA (Agencia Nacional De Regulacion, Control y

Vigilancia Sanitaria) a partir de que se ha realizado el pago al Banco.

Establecer convenios de capacitacion para los médicos: Realizar convenios de
capacitacion con las siguientes instituciones: Asociacion Hispana de Profesionales de

la Salud y Sociedad Médico Quirdrgica ubicadas en EEUU.

Bonificaciones y comisiones para los vendedores: Los vendedores antiguos deben
alcanzar un cupo de $10000 mensual para obtener una bonificacion de $300 y una
comision del 5% de sus ventas. Mientras que los vendedores nuevos deben alcanzar un

cupo de $5000 cada mes durante tres meses. Si cumple con esta disposicién tendra una
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bonificacion de $300 mensuales y el 5% de la comision, sino cumple sera de $150 su

bonificacion y una comisién del 3% de sus ventas mensualmente.

Implementacion de un proceso de auditoria: Proceso de auditoria interna durante
tres meses para corregir errores contables y programa de supervision al Dpto. Contable

cada 3 meses.

Recuperacion de cartera vencida: Aplicar un factoring que consiste en traspasar la
cuentas por cobrar a una institucion para que esta se haga cargo del proceso de cobro.

La institucion financiera sera el Banco Guayaquil.

Programa de capacitacion: Impartir capacitacion al personal de contabilidad 1 vez
cada 6 meses, el programa sera: “Capacitacion y actualizacion de las NIF (Normas

Internacionales Financieras) y normas tributarias.

Implementar un sistema contable llamado “MACSYSTEM”: Adquirir la licencia
de este sistema que enlace todos los procesos de la compafiia tales como: Facturacion,

inventario, contabilidad e importacion.

Premiar al Dpto. que cumpla las metas y objetivos: Otorgar reconocimiento al Dpto.

que cumplan las metas y objetivos propuestos una vez cada trimestre.

Capacitacion de liderazgo a los jefes administrativos: Impartir cursos de

capacitacion denominados “Formando estilos de liderazgo” una vez cada seis meses.
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6. Conclusiones

Tomando en consideracion los componentes tedricos y cientificos, se evalud la situacion
actual de la empresa a través de los siguientes instrumentos: Andlisis FODA, diagrama de
pescado, Fuerzas de Porter y andlisis PESTEL. Estos mecanismos son fundamentales para
desarrollar correctamente las estrategias organizacionales y funcionales con el fin de mejorar

la rentabilidad y viabilidad de la corporacion.

La empresa de Equipos e Insumos Médicos ha sido afectada por problemas que han surgido
en el ambiente interno, tales como la ausencia de control en las areas funcionales, carencia de
un responsable para cada departamento, falta de supervision en el inventario de la bodega, y al
no revisar los registros contables de manera continua. También se ha visto perjudicada por los
aspectos politicos, como el incremento de barras arancelarias de los productos provenientes
del exterior. Altos costos y tramites de requerimientos de los equipos médicos al ser

importados, afectando directamente la rentabilidad de la compafiia.

Con el fin de incorporar estrategias corporativas y funcionales, se recomend6 a la compafiia
implementar estrategias que ayude a los principales departamentos a establecer y cumplir
metas para lograr la eficiencia en los resultados. Las estrategias corporativas son: Establecer
convenios de capacitacion con empresas del exterior para los médicos e implementar un nuevo

sistema contable.

Las estrategias funcionales propuestas son: Establecer estrategias de ventas, desarrollar una
investigacion de mercado, asignar un asistente en el Dpto. de Importaciones, realizar
convenios de capacitacion para los doctores con empresas del exterior. Ademas, incorporar

programas de supervision al personal de Contabilidad que mida el cumplimiento de las tareas;
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plan de capacitacion con el fin de actualizar los conocimientos del personal y proceso de
auditoria interna para corregir errores contables. Realizar un factoring para recuperar la
cartera incobrable, evaluaciébn mensual para cada vendedor; y serdn premiados los
departamentos que cumplan con los objetivos propuestos. Capacitacion de liderazgo a los jefes

y de proyectos al personal.

La implementacion de estas estrategias va a generar una rentabilidad del 79.19% (TIR), en
la cual es superior a la tasa de descuento 37,46% (WACC), con estos porcentajes se concluye

que el proyecto es rentable.
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7. Recomendaciones

Se recomienda a la empresa de Equipos e Insumos Meédicos seguir los lineamientos
propuestos en este estudio de desarrollo de estrategias corporativas y funcionales, para que sea
una guia instructiva en su futuro empresarial. Se realiz6 un Balanced Scored Card, mas
conocido como cuadro de mando integral, para que de esta manera la compafiia pueda
monitorear todas las estrategias establecidas para cada uno de los departamentos, con el fin de

conocer si se estd cumpliendo las expectativas esperadas.

En relacion a la importancia que tiene este cuadro de mando integral se espera que la
empresa ejecute esta actividad de manera permanente, siempre y cuando analice los cambios

en el entorno empresarial tanto interno como externo.

Aplicar los instrumentos financieros y criterios evaluativos de manera correcta con el

proposito de medir la rentabilidad del negocio y su conveniencia financiera.
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9. Anexos
Anexo 1

MODELO DE ENCUESTA PARA HOSPITALES
INSTITUCION:
1. ¢Que area del hospital adquiere en mayor cantidad equipos e insumos médicos?

Medicina General
Pediatria
Traumatologia

Odontologia
Cirugia
Neumologia

2. ¢Cada qué tiempo el hospital realiza compras de equipamiento médico?

Cada 3 meses
Cada 6 meses
Cada 9 meses

Cada afio

3. ¢En qué area se especializa mas su hospital?

Medicina General
Pediatria
Traumatologia
Odontologia

Cirugia
Neumologia

4. ¢Su institucion cuenta con las capacidades adecuadas para realizar intervenciones
quirdrgicas?

Si E
No



5. ¢Cuénto es la cantidad promedio anual que su hospital suele comprar de los siguientes
productos?

Sacos para recoleccion

Kit de estetoscopio

Trocares

Tubo traqueal

Ecdgrafo

Monitor multiparametros
Endoclinch

Protesis testicular

Electrodo bipolar

Tornillo de Cabeza hexagonal
Tornillo de Cabeza rectangular
Tornillo 1.5 CM

Equipos cardiologia

6. ¢En su hospital atienden casos de nifios con mal formacion del torax?
v B
No

7. ¢Cuantos casos aproximadamente de mal formacion del torax acuden a este hospital
mensualmente?

De 5 a 10 casos
De 10 a 15 casos

De 15 casos en adelante

8. ¢Qué tipo personas presentan mas esta anomalia?

Nifios
Mujeres

Hombres

¢Qué tipo de riesgo corre una persona que no se realiza esta operacion?

Alto
Medio
Bajo



10.¢Cudl es el porcentaje de mortalidad de las personas que no se realizan esta
intervencion?

25%
50%

75%
100%

11. ;La operacion de correccion del torax tiene consecuencias graves?
Si
No
Indiferente
12. (Es facil y asequible encontrar este tipo de producto en el mercado ecuatoriano?
Si
No
Indiferente

13. ¢{Normalmente el precio de estos insumos son?

De bajo costo

De mediano costo
De alto costo
Indiferente

000

14. ;Estaria dispuesto a comprar un producto para correccion del pecho hundido y que

incluya un sistema FMF de tal manera que brinde a los pacientes resultados
inmediatos?

Si
No

Indiferente



15. ¢ La operacion de correccion del torax tiene consecuencias graves?
Si
No
Indiferente
16. ¢Es facil y asequible encontrar este tipo de producto en el mercado ecuatoriano?
Si
No
Indiferente
17. ;Normalmente el precio de estos insumos son?
De bajo costo
De mediano costo

De alto costo
Indiferente

00

18. ¢Estaria dispuesto a comprar un producto para correccion del pecho hundido y que
incluya un sistema FMF de tal manera que brinde a los pacientes resultados
inmediatos?

Si
No

Indiferente



Anexo 2

Entrevista al Gerente General

e ;Qué tipo de problemas posee la empresa internamente o en las areas funcionales?

e ;De qué manera afecta las disposiciones del gobierno en cuanto a su linea de producto?

e ;Qué ventajas tiene los productos que Ud. comercializa?

e ;Qué aspecto lo hace diferente frente a sus competidores?

e ;Qué estrategias 0 qué tipo de estrategias ha utilizado Ud. en su negocio?

¢Cudl es su vision como empresario y cOmo se proyecta dentro de 5 afios?



Anexo 3

Figura 1. Caso de adolescente con malformacién en el torax

Figura 2. Barra quirdrgica introducida en el térax para corregir la imperfeccion



Anexo 4

PROFORMA 2015
{Millones de ddlares)
INGRESOS USD
TUENIER MILLONES
EXPORTACIONES DE CRUDO PETROAMAZONAS EP 9.024.4
EXPORTACIONES CONTRATOS PRESTACION DE SERVICIOS - 3.200.4
SECRETARIADE HDROCARBUROS s
EXPORTACIONES DE CRUDO REDUCIDO DE LA REFINERIA AMAZONAS 59.3
EXPORTACIONES DERNADOS 2381
VENTA INTERMNA DERNADOS 4 2679
VENTA INTERNA GAS NATURAL 61.3
VENTA INTERNA GAS NATURAL LICUADO 19.3
TOTAL 16.960,6
Tabla 1. Ingresos petroleros
Fuente: Ministerio de Finanzas (2015).
PROFORMA 2015
(Millones de dolares)
PROFORMA
CONCEPTO 2015
TOTAL 784,84
De Empresas Pablicas (Utilidades) 139,03
De la 5eguridad Social 85,96
De Empresas Pablicas (cinco por mil) 62,73
De Gobiernos Autdnomos Descentralizados 2211
De Entidades Financieras Pablicas 15,72
Sobre Mominas de Empresas Privadas y Pablicas 161,66
Contribuciones de las Compafias y las Entidades Financieras 143,38
Contribucion Adicional para los Cuerpos de Bomberos proveniente de los Servicios de 48,82
Alumbrado Eléctrico '
Otras Contribuciones 38,86
De Utilidades de Concesionarios Mineros 5,00
Del Sector Privado no Financiero 6,11
Participacion Ingresos Petroleros 18,37
Otras Contribuciones 37.09

Tabla 2. Transferencias y contribuciones al estado

Fuente: Ministerio de Finanzas (2015).



Anexo 5

PROFORMA 2015
(Millones de dolares)
VARIACION
S SR PRESUPUESTO | PROFORMA PIB (En millones)
APROBADO2014 | 2015 AESOLUTA . 014 2015
USD 101094 | USD 108.625
51 [GASTOS EN PERSONAL 843347 B 718.60 2514 o R RO
53 [BIENES ¥ SERVICIOS DE CONSUMO 8493.40 824456 884 s L 150%
56 |GASTOS FINANGIERDS 1,006.74 121616 842 W% 100% L1%
57 |OTROS GASTOS CORRIENTES 18820 15256 3554 1| 01%% 0.14%
58 [TRANSFERENCIAS Y DONACIONES CORRIENTES 255004 194308 38305 156 25%% 171%
TOTAL GASTOS PERMANENTES WELM | 1IN 603.13 W 0% 1959%
Tabla 3. Egresos permanentes del estado
Fuente: Ministerio de Finanzas (2015).
PROFORMA 2015
(Millones de dolares)

SECTORIAL PROFORMA 2015 (% PARTICIPACION

SECTORIAL RECURS0S NATURALES 2,017.25 24.9%

SECTORIAL EDUCACION 1,332.75 16.4%

SECTORIAL COMUNICACIONES 998.44 12.3%

SECTORIALSALUD 278.05 10.8%

TESORO NACIONAL 679.20 B.4%

SECTORIAL AGROPECUARIO 464.37 5.7%

SECTORIAL ASUNTOS INTERNOS 364.89 4.5%

SECTORIAL DEFENSA NACIONAL 294.38 3.6%

SECTORIALJURISDICCIONAL 2559.18 3.2%

SECTORIAL DESARROLLO URBANDO Y VIVIENDA 173.83 2.1%

SECTORIAL ADMINISTRATIVO 149.13 1.8%

SECTORIAL BIENESTAR SOCIAL 139.19 1.7%

SECTORIAL AMBIENTE 96.11 1.2%

SECTORIAL TURISMO 94.12 1.2%

COMERCIO EXTERIOR INDUSTRIALIZACION PESCA Y

COMPETITIVIDAD 70.99 0.9%

SECTORIALTRABAIO 32.64 0.4%

SECTORIAL FINANZAS 25.46 0.3%

TRANSPARENCIA Y CONTROL SOCIAL 19.75 0.2%

SECTORIAL ASUNTOS DEL EXTERIOR 16.30 0.2%

SECTORIAL LEGISLATIVO. 7.12 0.1%

ELECTORAL 2.85 0.0%

Total general 8,116.02 100.0%

Tabla 4. Inversion sectorial por parte del gobierno

Fuente: Ministerio de Finanzas (2015).
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Anexo 10

CANTIDAD VENDIDA PROYECTADA DE SACOS PARA RECOLECCION DE ESPECIMENES EN CIRUGIA

PERIODOS

Cantidad de equiposa Anuales 780 811.20 844 877.39 912

% Venta 100% 100% 100% 100% 100%
PVP 79.00 79.00 79.00 79.00 79.00

Venta Dolares $ 61,620 | $ 64,085 | $ 66,648 | $ 69,314 | $ 72,087

Unidades Mensuales 65 638 71 74 77

% Incremento Unidades 4% 4% 4% 4%

CANTIDAD VENDIDA PROYECTADA DE KIT DE ESTETOSCOPIO

PERIODOS
Cantidad de equiposa Anuales 4,200 4,368 4,542.72 4,724 4,913.41
% Venta 100% 100% 100% 100% 100%
PVP 65.00 65.00 65.00 65.00 65.00
Venta Dolares $ 273,000 | $ 2839201 $ 295277 $ 307,088 | $ 319,371
Unidades Mensuales 350 364 379 394 410
% Incremento Unidades 4% 4% 4% 4%
CANTIDAD VENDIDA PROYECTADA DE TROCARES 3
PERIODOS
Cantidad de equiposa Anuales 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300
% Venta 100% 1 100% 100% 100%
PVP 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00
Venta Dolares $ 945,000 | $ 1,039,500 | $ 945,000 | $ 945,000 | $ 945,000
Unidades Mensuales 525 525 525 525 525
% Incremento Unidades 0% 0% 0% 0%
4

CANTIDAD VENDIDA PROYECTADA DE SISTEMA DE COMPRESION TORACICA

PERIODOS

Cantidad de equiposa Anuales 230 230 230 230 230

% Venta 100% 100% 100% 100% 100%
PVP 3,920.00 3,920.00 3,920.00 3,920.00 3,920.00

Venta Dolares $ 901,600 | $ 901,600 | $ 901,600 | $ 901,600 | $ 901,600

Unidades Mensuales 20 20 20 20 20

% Incremento Unidades 0% 0% 0% 0%
CANTIDAD VENDIDA PROYECTADA DE TUBO TRAQUEAL 5

[PERTODOS

Cantidad de equiposa Anuales 3,560 3,916 4,308 4,738 5,212

% Venta 100% 100% 100% 100% 100%
PVP 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00

Venta Dolares $ 2,848,000 | $ 3,132,800 | $ 3,446,080 | $ 3,790,688 | $ 4,169,757

Unidades Mensuales 297 327 359 395 435

% Incremento Unidades 10% 10% 10% 10%




CANTIDAD VENDIDA PROYECTADA DE ECOGRAFO

PERIODOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Cantidad de equiposa Anuales 200 220 242 266 293
% Venta 100% 100% 100% 100% 100%
PVP 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00 3,200.00
Venta Dolares $ 625 $ 704,000 | $ 774,400 | $ 851,840 937,024
Unidades Mensuales 17 19 21 23 25
% Incremento Unidades 10% 10% 10% 10%)|
CANTIDAD VENDIDA PROYECTADA DE MONITOR MULTIPARAMETROS 7

PERIODOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Cantidad de equiposa Anuales 550 550 550 550 550
% Venta 100% 100% 100% 100% 100%
PVP 4,210.00 4,210.00 4,210.00 4,210.00 4,210.00
Venta Dolares $ 2,315,500 | $ 2,315,500 | $ 2,315,500 | $ 2,315,500 2,315,500
Unidades Mensuales 46 46 46 46 46
% Incremento Unidades 0% 0% 0% 0%
CANTIDAD VENDIDA PROYECTADA DE BARRAS PECTUS 8

PERIODOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Cantidad de equiposa Anuales 120 120 120 120 120
% Venta 100% 100% 100% 100% 100%
PVP 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
Venta Dolares $ 120,000 | $ 120,000 | $ 120,000 | $ 120,000 120,000
Unidades Mensuales 10 10 10 10 10
% Incremento Unidades 0% 0% 0% 0%
CANTIDAD VENDIDA PROYECTADA DE ENDOCLINCH 1

PERIODOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Cantidad de equiposa Anuales 6,200 6,448 6,706 6,974 7,253
% Venta 100% 100% 100% 100% 100%
PVP 121.00 121.00 121.00 121.00 121.00
Venta Dolares $ 750,200 | $ 780,208 | $ 811,416 | $ 843,873 877,628
Unidades Mensuales 517 538 559 582 605
% Incremento Unidades 4% 4% 4% 4%
CANTIDAD VENDIDA PROYECTADA DE PROTESIS TESTICULAR 1

PERIODOS

Cantidad de equiposa Anuales 3,220 3,542 3,896 4,286 4,714

% Venta 100% 100% 100% 100% 100%
PVP 510.00 510.00 510.00 510.00 510.00

Venta Dolares $ 1,642,200 | $ 1,806,420 | $ 1,987,062 | $ 2,185,768 2,404,345

Unidades Mensuales 269 296 325 358 393

% Incremento Unidades 10% 10% 10% 10%)|




CANTIDAD VENDIDA PROYECTADA DE ELECTRODO BIPOLAR

PERIODOS Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Cantidad de equiposa Anuales 3,280 3,608 3,969 4,366 4,802
% Venta 10099 100% 10099 10099 10099
PVP 513.00 513.00 513.00 513.00 513.00
Venta Dolares $ 1,682,640 1,850,904 2,035,994 | $ 2,239,594 2,463,553
Unidades Mensuales 274 301 331 364 401
% Incremento Unidades 10% 10% 10% 109
CANTIDAD VENDIDA PROYECTADA DE TORNILLO DECABEZA HEXAGONAL 1
PERIODOS Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Cantidad de equiposa Anuales 5,000 5,200 5,408 5,624 5,849
% Venta 10099 100% 10099 10099 10099
PVP 52.00 52.00 52.00 52.00 52.00
Venta Dolares $ 260,000 270,400 281,216 | $ 292,465 304,163
Unidades Mensuales 417 434 451 469 488
% Incremento Unidades 4% 4% 4% 4%
CANTIDAD VENDIDA PROYECTADA DE TORNILLO DECABEZA RECTANGULAR 1
PERIODOS Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Cantidad de equiposa Anuales 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
% Venta 10099 100% 10099 10099 10099
PVP 52.00 52.00 52.00 52.00 52.00
Venta Dolares $ 260,000 260,000 260,000 | $ 260,000 260,000
Unidades Mensuales 417 417 417 AT7 AT7
% Incremento Unidades 0% 0% 0% 0%
CANTIDAD VENDIDA PROYECTADA DE TORNILLO 1.5cm 1
PERIODOS Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Cantidad de equiposa Anuales 2,000 2,080 2,163 2,250 2,340
% Venta 10099 100% 10099 10099 10099
PVP 52.00 52.00 52.00 52.00 52.00
Venta Dolares $ 104,000 108,160 112,486 | $ 116,986 121,665
Unidades Mensuales 167 174 181 188 195
% Incremento Unidades 4% 4% 4% 4%
CANTIDAD VENDIDADEEQUIPOSPARA CARDIOLOGIA 1
PERIODOS Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Cantidad de equiposa Anuales 254 264 275 286 297
% Venta 10099 100% 10099 10099 10099
PVP 4,975.00 4,975.00 4,975.00 4,975.00 4,975.00
Venta Dolares $ 1,263,650 1,314,196 1,366,764 | $ 1,421,434 1,478,292
Unidades Mensuales 22 23 23 24 25
% Incremento Unidades 4% 4% 4% 4%

Tabla 9. Produccion Estimada
Elaborado por: Priscila Salazar



Anexo 11

CALCULO DE LA CANTIDAD DEMANDADA DE BARRA PECTUS

Tamario del mercado 10
% de clientes insatisfechos y dispuestos a comprar 20%
Numero de clientes potenciales 2
Numero de unidades mensual 5
Numero de veces a comprar durante 1 ano 12
Demanda potencial en 1 ano 120

Tabla 10. Calculo de la demanda de la barra Pectus

Elaborado por: Priscila Salazar




Anexo 12

CAPITAL DE TRABAJO (%)

Factor Caja (ciclo de caja) 30

$
CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO
Materiales directos 11,829,354.00
Materiales indirectos 3,059.40

SUBTOTAL 11,832,413.40
Requerimiento diario 32,417.57
Requerimiento ciclo de caja 972,527.13
CAPITAL DE TRABAJO DEL INVENTARIO 972,527.13
Factor Caja (ciclo de caja) 90.00
Otros costos indirectos 10,800.00
Requerimiento Diario 29.59
CAPITAL DE TRABAJO DE OTROS COSTOS INDIRECTOS 2,663.01
CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO 975,190.14
Factor Caja (ciclo de caja) 90.00
CAPITAL DE TRABAJO ADMINISTRACION Y VENTAS

Gastos administrativos que representan desembolso 139,430.40
Gastos de ventas que representan desembolso 2,000.00
SUBTOTAL 141,430.40
Requerimiento diario 387.48
CAPITAL DE TRABAJO ADMINISTRACION Y VENTAS 34,873.25
CAPITAL DE TRABAJO DEL INVENTARIO DE SUMINISTROS Y ACCESORIOS 2,400,000.00
CAPITAL DE TRABAJO ($) 3,410,063.39

Tabla 11. Politicas de Crédito y Pago

Elaborado por: Priscila Salazar




Anexo 13

Financiamiento
Valores Estimados Anuales ($)

Inversion

Activos Fijos + Activos Diferidos
Capital de Trabajo

TOTAL

Financiamiento propio
Financiamiento crédito
TOTAL

83,153.00
3,410,063.39

$ 3,493,216.39
3,493,216.39

$ 3,493,216.39

100%
0%

Tabla 12. Financiamiento

Elaborado por: Priscila Salazar



Anexo 14

Componentes del WACC Variables

Tasa de interés del crédito 10.50%
Tasa exigida por los accionistas 37.46%
Porcentaje de Deuda sobre activos 0.00%
Porcentaje de Patriminio 100.00%
[wACC | 37.46%
WACC= 6,733802.84 | *3746% = 37,46%
WACC = WD*kd+Ws*Ks 6733802.84

Tabla 13. Desarrollo del Costo Promedio Ponderado de Capital, conocido por sus siglas en Inglés
como WACC (Weighted Averaged Capital Cost)

Elaborado por: Priscila Salazar

Calculo de la tasa exigida por los accionistas

Inversion (p) 3,493,216.39
Tasa de crecimiento (g) 32.04%
Dividendo inicial $ 189,246.84
Tasa exigida por los accionistas 37.46%

Ks = Tasa que exigen los accionistas

Ks = (Dividendo 1/ Inversion Accionistas)+ g

Ks=(189246.84/3493216.39)+32.04%

Ks=5.42% + 32,04%
Ks=37.46%

Tabla 14. Desarrollo Ks (Tasa que exigen los accionistas)

Elaborado por: Priscila Salazar



Anexo 15

g( Crecimiento promedio del dividendo)

Ultimo dividendo = Primer dividendo (1+)
Formula:
Célculo: 435680.35 = 189246.84 (1+9)
3
= 435680.3 -
Ay
189246.
= 1,32041-1=g
g = 32.04%

Tabla 15. Desa
El

rrollo crecimiento promedio del dividendo

aborado por: Priscila Salazar
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