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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion busca profundizar en las caracteristicas que
presenta el sistema farmacéutico ecuatoriano hoy en dia, el mismo que se destaca por
elementos especiales que han ocasionado que se puedan mantener en él los cinco grupos
mas fuertes (Difare, Quifatex, Leterago, Farmaenlace y el grupo GPF), los cuales han
manejado determinadas estrategias administrativas — financieras que han logrado superar
las limitaciones establecidas por el Gobierno de turno, una de ellas es por ejemplo la
fijacion de limites en los precios de venta al publico de los medicamentos, para lo cual
se han fijado promociones dentro de las cadenas farmacéuticas.

Por otro lado, se desarrolla un analisis de la gestion financiera de la empresa
Eurofarma, misma que se desempefia en el pais como una importadora y
comercializadora de una linea de medicamento fabricado en Brasil y que poco a poco
espera llegar a introducirse en el mercado nacional mediante el convenio realizado con
Quifatex como distribuidor exclusivo de dicha linea pero que ademas se obliga a la
adquisicion total del lote.

Los niveles de competitividad determinados por un analisis de Porter establecen
que es una empresa que cuenta con muchas amenazas externas, pero que podrian ser
superadas por un apropiado proceso de toma de decisiones, ademas los niveles de
productividad encontrados constituyen una caracteristicas importante mediante la cual se

esperaria un crecimiento de la empresa en el mercado.

PALABRAS CLAVE: Sistema farmacéutico, Eurofarma Ecuador, Gestidn

Financiera, Toma de Decisiones.
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INTRODUCCION

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

DESCRIPCION DEL PROBLEMA

El sistema farmacéutico en el Ecuador es uno de los regimenes comerciales mas
interesantes dentro de las finanzas nacionales, puesto que forma parte de un sin nimero
de negociaciones que benefician a grupos econdémicos grandes y pequefios de la
localidad en general. (Armijos, "Farmaceuticas, impulso a la produccién nacional™ 2014)

Tomando en consideracion lo mencionado, es importante establecer que este es
un modelo de industria en el cual existe la presencia de grandes cadenas consignatarias
gue abarcan gran parte del mercado, que han monopolizado la distribucién y venta de
medicamentos en la ciudad, lo que ha frenado emprendimientos pequefios que en busca
de introducirse al mercado solo han encontrado limitaciones y problemas en el camino
que los han hecho desistir en el intento. (Armijos, "Farmacéuticas, impulso a la
produccion nacional” 2014)

Razon por la cual es interesante encontrar a un ente distribuidor como
Eurofarma, que es joven en el mercado farmacéutico de la ciudad de Quito, y que
pretende generar un posicionamiento importante que le permita sostenerse dentro de una
guerra monopolista, que como se ha mencionado pocos lo han logrado.

Es aqui donde las estrategias administrativas y financieras juegan un papel
importante dentro del proceso efectivo de la toma de decisiones a corto y largo plazo,
por lo cual la presente investigacion busca determinar ¢;cuales son? y ;como influyen?

estas en el desempefio de la empresa en el mercado.
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JUSTIFICACION

JUSTIFICACION TEORICA

La presente investigacion tiene como finalidad establecer un modelo de gestion
mediante el cual Eurofarma pueda realizar un proceso de toma de decisiones adecuadas
para lograr una mejora en su competitividad en el mercado, razén por la cual este
estudio pretende convertirse en un complemento bibliografico, tomando en
consideracién que la mayor parte de literatura sobre el tema se limita a medios teoricos,
aqui se podra encontrar andlisis numericos que permitirdn comprender las herramientas

administrativas y financieras adecuadas para lograr el objetivo propuesto.

JUSTIFICACION PRACTICA

El objeto del estudio es determinar las estrategias financieras que actualmente
Eurofarma utiliza para una eficiente toma de decisiones, a su vez se establecera una
propuesta en la cual se visualicen las herramientas mas aptas para generar medidas
adecuadas en pro de la mejora del posicionamiento y competitividad de la empresa en el
mercado de la ciudad de Quito.

Es importante considerar que los resultados que se obtenga mediante la
elaboracion del presente estudio, permitiran establecer si las estrategias financieras que
Eurofarma utiliza actualmente son las adecuadas para lograr que la gestion en el
mercado de la ciudad de Quito sea la correcta, sin embargo existe la posibilidad de que
los resultados no sean los esperados, para lo cual el modelo propuesto debera establecer
la forma adecuada de enfrentar los problemas de competitividad y productividad que se

pudieran encontrar en un periodo de tiempo determinado.
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OBJETIVOS

b)

d)

OBJETIVO GENERAL

Establecer un modelo de gestion financiera para Eurofarma, mediante la
recopilacion de datos empiricos y practicos, con la finalidad de proporcionar a
sus directivos las herramientas adecuadas para la toma de decisiones oportuna en

razon de mejora de la competitividad en el mercado.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Establecer un marco tedrico basado en el objeto del estudio, mediante la
captacion de informacion tomada de fuentes secundarias, con la finalidad
establecer los conocimientos necesarios para fijar la base de la investigacion.
Realizar un estudio del sector farmacéutico ecuatoriano, mediante la revision de
fuentes secundarias especializadas, con la finalidad de obtener la informacion
necesaria para la realizacion de estadisticas comparativas del mercado en
relacion a Eurofarma.

Determinar las herramientas financieras propuestas por las NIIF para una
oportuna toma de decisiones en las empresas comercializadoras de farmacos,
mediante una revisién bibliografica que lo avale, para establecer un
conocimiento previo a la realizacién de la propuesta.

Elaborar un andlisis situacional de Eurofarma, por medio de su evaluacion
interna, con la finalidad de captar la informacidn necesaria para conocer de cerca
la estructura financiera y las estrategias que maneja la empresa.

Proponer las herramientas de gestién financieras adecuadas para la toma de
decisiones para la mejora de su competitividad, productividad y rentabilidad de

la empresa en el sistema farmacéutico ecuatoriano.
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CAPITULO |
MARCO TEORICO

1.1.Competitividad

La competitividad es “la capacidad de una organizacion puablica o privada,
lucrativa 0 no, de mantener sisteméaticamente ventajas comparativas que le permitan
alcanzar, sostener y mejorar una determinada posicién en el entorno socioeconémico.
(Correa 2011, 11)

Esta expresion es muy utilizada en el &mbito empresarial, econémico - politico y
las empresas farmacéuticas no son la excepcion, por cuanto buscan que sus productos
sean competitivos en el mercado local y nacional.

La competitividad se relaciona directamente con la manera de realizar las
actividades dentro del proceso productivo, por ejemplo disminuir el tiempo en ciclos de
produccion o en actividades de comercializacion y venta, con la implementacion de un
nuevo sistema productivo de la organizacion, de esta forma la empresa se vuelve
competitiva frente al resto existentes en el mercado.

Al hablar de competitividad se debe tener claro su significado, ya que se trata de
la capacidad que tiene una empresa de generar el mayor grado de satisfaccion posible
entre los consumidores a un precio fijado. En otras palabras se trata de la capacidad que
tienen las empresas para asumir mayores cuotas de mercado a expensas de otras
empresas que son menos competitivas. (Haidar 2012)

Uno de los factores que se involucran a esta tematica es la globalizacion, que
visualiza a la competitividad como aquel factor que esta directamente relacionado con su
microentorno, traducido en la capacidad que tiene para competir en los mercados, para
lo cual se miden los indices de participacion que tienen, los beneficios que obtiene y el
volumen de las inversiones que realiza para el efecto. En este sentido la competitividad
pone en evidencia la capacidad de la empresa en la gestidn de sus recursos para generar
valor, producir productos de calidad y distribuirlos eficientemente, para lo cual es
indispensable que cuente con el conocimiento necesario para alcanzar un nivel

competitivo cada vez mayor.
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En el ambito macroecondmico, la competitividad de las empresas esta
relacionada con la capacidad que tiene el pais para producir bienes y servicios que le
permitan cubrir las necesidades del mercado interno y en condiciones de un libre
comercio llegar al mercado externo y producto de ello lograr mantener cuotas de
mercado que generen renta a la naciéon (Ruesga y Da Silva 2007, 5).

Las empresas de paises como el Ecuador que se encuentra en vias de desarrollo
se enfrentan a la desigualdad que genera la globalizacion, porque los paises mas
desarrollados en comercio internacional estan mas capacitados para llegar a mercados
internacionales, cuentan con grandes empresas transnacionales e inversores gque son
capaces de producir para cubrir la demanda interna como externa.

Las empresas de los paises en desarrollo generalmente para ser competitivos
unicamente pueden revisar sus estrategias con la finalidad de lograr sobrevivir en el
mercado en el que se encuentran, muy pocas tienen la capacidad de llegar con sus
productos a mercados externos (Ruesga y Da Silva 2007, 11).

Dentro de las dificultades que tienen que afrontar las empresas en paises como el
Ecuador se encuentra la falta de tecnologia, recursos e innovacion en un mercado
excesivamente segmentado que, no abre oportunidades para que éstas puedan surgir y
desarrollarse plenamente.

Estas empresas al no contar con el capital necesario que les permita invertir en
tecnologia para facilitar y mejorar los procesos productivos se encuentran en desventaja,
porque generalmente se ven obligadas a tercerizar los servicios, manejo financiero y
distribucion, debilitando su capacidad de reaccion (Rivas 2006). A esto se suma que no
cuentan con la capacidad para innovar, lo que limita su produccion al mercado interno,
se muestran incapaces de generar productos que se adapten a las necesidades del

mercado internacional.

1.2.Productividad

La productividad puede definirse como:

La relacion entre la cantidad de bienes y servicios producidos y la cantidad de recursos
utilizados. Generalmente, el concepto de productividad estd ligado a entornos de

16



fabricacion, dado que el calculo de la productividad en este &mbito es sencillo, bastando
dividir la produccion total entre el tiempo que se ha tardado en realizarla
(productos/hora) o por el ndmero de recursos del mismo tipo utilizados
(productos/méaquina o productos/hombre) (Correa 2011, 1).

La productividad a los resultados obtenidos del desarrollo de un proceso o
sistema, alcanzando las mejores respuestas tomando en cuenta los recursos utilizados
por la organizacion. En forma general es la relacion existente entre los resultados
logrados sobre los recursos empleados. (Gutiérrez 2010, Belcher 1991)

Otro concepto de productividad es:

La relacion entre los factores que intervienen en la produccion (trabajadores,
maquinaria, equipo, tecnologia e insumos), y los productos o servicios obtenidos. La
productividad mide la eficiencia con que se emplea el conjunto de los recursos, el cual
incluye el capital de trabajo y mano de obra. (Franklin 2009, 487).

Entonces se puede decir que la productividad es alcanzar los mejores niveles

maximizando los recursos que una empresa destina en el desarrollo de un proceso.

1.3.Sistemas de competitividad y productividad

Toda empresa para lograr satisfacer las necesidades y requerimientos de sus
clientes debe enfocarse en tres factores fundamentales como son la calidad del producto,
la calidad en el servicio y el precio. Logrando la mejora en estos factores la empresa se
vuelve a su vez mucho mas competitiva en el mercado. (Gutiérrez 2010)

La integracion de estos dos grandes elementos en un sistema que actuard como
un todo se lograra mejorar en la calidad del producto, en el servicio y en el precio,
ademas la empresa seria capaz de alcanzar niveles productivos elevados y de calidad.

Segun Gutiérrez (2010) establece que la competitividad y la productividad
surgen de los procesos, de como estos estan disefiados, sus caracteristicas y los métodos
de trabajo y de organizacion que se emplean.

Un sistema que integre competitividad y productividad constituiria para la
empresa que lo apligue un fuente de ventaja competitiva. Este sistema es la integracion

entre las mejores précticas de la calidad relacionado con los objetivos de la empresa en
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materia de niveles productivos. Con él se mejorarian muchos factores claves dentro de la
empresa como son los costos, la calidad del producto, el servicio, la eficiencia, la

eficacia entre otros.

1.4.Herramientas financieras

De acuerdo a las NIIF vigentes, existen varias herramientas financieras mediante
las cuales un directivo puede enfocar sus decisiones de una manera eficiente, logrando
de esta manera establecer una ventaja en el mercado que logre una estabilidad a largo
plazo, de tal manera es importante conocer algunos de los instrumentos utilizados para

tal efecto:

1.4.1. Sistemas de costeo

Son definidos como aquellas herramientas encargadas de registrar el
comportamiento de los costos utilizados para la fabricacion de un producto, mismo que
se utilizaran de punto de partida para la fijacion de precios e incluso para que la
informacidn presentada en los estados de resultados sea la real.(Warrem 2010, 39)

Estos pueden ser clasificados de la siguiente manera:

- Costos directos: “Son los costos relacionados con un objeto de costeo
especifico, que se pueden atribuir a ese objeto de una manera econdmicamente
factible”. (Torres 2002)

- Costos indirectos: “Son los costos relacionados con un objeto de costeo en

particular, que no se pueden atribuir a ese objeto de costeo de una manera

econdmicamente factible” (Torres 2002)
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1.4.2. Modelos de costo, volumen, utilidad

Las variables costo, volumen y utilidad mantienen cierto nivel de importancia de
forma individual, pero al relacionarlas se convierten en una poderosa herramienta para
una oportuna toma de decisiones, dentro de una empresa o negocio. (Hargadon y
Munera 2012, 294)

Otros criterios concuerdan en que el modelo costo, volumen, utilidad ayudan de
forma directa a los corporativos de las empresas a conocer el comportamiento de las
utilidades de un determinado periodo mediante la evaluacion de la variabilidad de las
ventas en unidades de un determinado producto o servicio. (Horngren, Datar y Rajan
2012, 62)

Por lo que analizando lo mencionado por diferentes autores, se puede decir que el
modelo establece la medicion del comportamiento de las utilidades en un periodo
determinado, mediante la variabilidad existe en los costos o a su vez en el volumen de la
produccion o ventas en unidades como es el caso de una empresa comercializadora
como Eurofarma.

Las variables que se involucran en el desarrollo aplicable de este modelo son
muy dependientes una de la otra, razon por la que su estabilidad o inestabilidad afectaran
de forma directa a los resultados de un periodo dado, por lo que permitird avizorar los
posibles efectos y asi tomar decisiones acertadas en mejora de la situaciéon. (Hargadon y
Munera 2012, 294)

Por tal motivo es importante analizar las tres diferentes formas de realizar los
calculos correspondientes al modelo de costo, volumen, utilidad (CVU), estos

son:(Horngren, Datar y Rajan 2012, 62)
1. El método de la ecuacion

2. El método del margen de contribucion

3. El método gréafico
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1.4.2.1.Método de ecuacién

El método de ecuacion, considera para su calculo, las siguientes férmulas:

Utilidad de operacion = Ingresos — costos variables — costos fijos

Donde los ingresos resultaran de:

Ingresos = Precio de venta (pv) x cantidad de unidades vendidas (Q)

Y los costos variables de:

Costos variables = Costo variable por unidad (cvu) x cantidad de unidades vendidas (Q)

Convirtiéndose de esta manera en la base del célculo de la utilidad del ejercicio.

(Horngren, Datar y Rajan 2012, 64)
1.4.2.2.Meétodo de margen de contribucion

El método de margen de contribucion pretende mostrar a los directivos de la
empresa la cantidad de unidades que harian falta vender para recuperar el valor que se ha
concebido por costos fijos. (Horngren, Datar y Rajan 2012, 66 - 67)

Para lo cual se deberd aplicar la siguiente formula:

(margen de contribucién por unid. x cant. de unid. vendidas) — costos fijos
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1.4.2.3.Método grafico

Mediante la aplicacion del calculo del método gréafico, se estableceran los
ingresos y costos totalizados, es decir se representaran en forma grafica mediante lineas,

tal como lo muestra el siguiente ejemplo:

Gréfico 1
Meétodo grafico
Arzadz ganancia

Costos Vantas

A
Punto d= / Costos totalas
Equilibrio

|_¢ v } Costos fijos

Costos variahblas

1 P
] Produccion
Area de pardida

Fuente:(Horngren, Datar y Rajan 2012, 66 - 67)

De tal manera es importante determinar las maneras en las que pueden ser

analizadas las variables en estudio, estas pueden ser:(Warrem 2010, 138)

1. Establecer un cambio de precios para determinar su efecto sobre las
utilidades.

2. Determinar una variacion en los costos y su efecto sobre las utilidades.

3. Cambiar el volumen de las ventas y asi establecer los efectos que esto
generaria sobre las utilidades.

4. Fijacion de precios

5. Interaccion con los elementos del marketing mix
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Debido a la importancia que cada una de las variables tienen sobre la aplicacion
del modelo, y estas sobre la oportuna toma de decisiones de los directivos de la empresa
en el mercado, es importante establecer los elementos que se deberan considerar para

mejorar y establecer un proceso bien definido, estos son:

1. El problema que acecha a la empresa, y el area en el cual se desarrolla, con la
finalidad de establecer todas las inquietudes que perturban a la gerencia
entorno al este hecho, pero sobre todo estar claros hacia donde se quiere
llegar con la mejora.

2. Se requiere que se proporcione toda la informacién necesaria sobre el
problema, con la finalidad de conocer en donde se origina y como afecta este
a la productividad conjunta de la empresa, de esta manera establecer una base
y un direccionamiento hacia una oportuna toma de decisiones.

3. Tomando en consideracion los datos que se hayan podido recopilar en los
puntos anteriores, sumado al comportamiento de los agentes externos, los
directivos de la empresa podran construir escenarios de una forma empirica,
mediante los cuales podran establecer el comportamiento en relacion al
mercado para una mejor obtencion de utilidades.

4. Es necesario que se plantee varias alternativas de solucion, puesto que de esta
manera los directivos de la organizacion contaran con las herramientas
adecuadas para establecer el comportamiento de los productos en el mercado
y asi seleccionar de la mejor manera aquel que sea conveniente para una

mejora en los resultados de un ejercicio econémico.

1.4.2.4 Variables del modelo

El modelo de costo, volumen y utilidad es conocido también como un analisis de
sensibilidad, mediante el cual se pueden establecer escenarios para una toma de
decisiones correctiva que permita la obtencion de una mejora en los resultados del
periodo. (Ramirez 2008, 169)

De tal manera los cambios que se podrian presentar son:
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1. Cambios en los costos unitarios

Con frecuencia una de las medidas econdmicas que la gerencia puede optar por
incorporar a la empresa es la reduccion de los costos variables, con la finalidad de
obtener una mayor utilidad del ejercicio y de igual manera una disminucion en el
namero de las unidades del punto de equilibrio. (Ramirez 2008, 169)

Para que la organizacion pueda aplicar este tipo de estrategias debera disminuir
el costo de la mercaderia que pondré a la venta, esto solo se lograra mediante una mejor
negociacion con los proveedores, ademas de una menor inversion en costos indirectos
como publicidad o transporte innecesarios, es decir se deberan escoger los mecanismos
que realmente impulsen las ventas a un menor costo. Es importante destacar que si esto
no sucede el efecto serd contrario y podria desencadenar una serie de eventos que en

lugar de solucionar el problema lo agravarian.

2. Cambios en el precio

El precio es una caracteristica impuesta por la empresa para la comercializacion
de un producto a servicio en el mercado, sin embargo esta puede llegar a ser muy
sensible, puesto que puede variar de un momento a otro, esto debido a que los directivos
de las empresas no tomaran decisiones por el comportamiento del precio sino por los
cambios que se pudieran dar en los costos mas el margen de utilidad esperado. (Ramirez
2008, 171)

Sin embargo, es de gran importancia no dejar de la lado la vigilancia constante
del comportamiento de esta variable en relacion a la competencia, tomando en cuenta
que esto sera determinante para aumentar o disminuir el nivel de ventas en un periodo
dado, ya que si se logra una disminucion importante de los costos y el precio en relacion
al mercado es estable, el margen de contribucién se elevara a un punto en el que las
utilidades esperadas superaran a las de un periodo anterior.

Si el escenario fuera el contrario, y el costo de la mercaderia se incrementara sin
que la organizacion pudiera cambiar esta realidad, pero el precio no pudiera subir por

cualquier motivo, es muy probable que la mejor decision sea disminuir el porcentaje de
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ganancia mientras se logra una estabilizacion y asi no afectar la permanencia en el

mercado.

3. Cambios en los costos fijos

Muchas veces este tipo de cambios requieren un nivel adicional de organizacion
del personal, ya que la disminucion de costos fijos traera consigo un esfuerzo adicional
por parte del equipo de trabajo.

Sin embargo no es una situacion que se deba tomar a la ligera, porque el aumento
en la carga laboral de un empleado podria desencadenar en una disminucién de su
productividad afectando asi al cumplimiento de los objetivos institucionales, por tal
motivo es muy importante lograr un equilibrio entre los costos y los resultados que se

deseen alcanzar.

1.4.3. Punto de equilibrio

Esta variable permite determinar de forma directa aquel punto en el cual los
ingresos y los costos son iguales, es decir aquel volumen de ventas que le permitira a la
empresa no tener pérdidas pero que tampoco gozara de ganancia alguna. Su célculo
involucra un analisis los costos fijos y variables existentes en un periodo
econdmico.(Cdérdoba 2006, 114, Cuevas 2010, 89)

Se puede decir ademas que denota a un “nivel de produccion en el que los
ingresos por ventas son exactamente iguales a la suma de los costos fijos y los costos
variables” (Baca 2010, 148)

Sin embargo, el punto de equilibrio por lo general no forma parte de las opciones
de una empresa, ya que mediante la obtencion de utilidades esta podra mantenerse en el
mercado, aunque los célculos siempre estaran presentes, tomando en consideracion que
sus resultados serviran para que los directivos de una empresa puedan orientarse de
mejor manera en la toma de decisiones, permitiéndoles asi plantearse objetivos y metas

de productividad, competitividad y posicionamiento.
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De tal manera el analisis del punto de equilibrio puede partir desde diferentes
variables, entre las mas destacadas se encuentra el volumen o unidades disponibles para

la venta y las utilidades obtenidas por dichas ventas. (Cuevas 2010)
1.4.3.1.Ecuacién de equilibrio expresada en unidades

El punto de partida de este calculo es el analisis de los estados financieros, de
forma especifica del estado de resultados inmediatamente anterior al periodo, (Cordoba

2006), esto permitira resolver la siguiente formula:

Utilidad = Ventas — costos variables — costos fijos
Donde:

1. Ventas: Representan el precio de venta de cada producto por el numero de
unidades vendidas.

2. Costos Variables: Son el resultado de la multiplicacion de las unidades
vendidas por el costo variable unitario.

3. Costos fijos: Todos los costos que influyen en el proyecto pero que por lo
general se mantienen estables, como por ejemplo la remuneracion de los

empleados.

De tal manera, para determinar el punto de equilibrio en unidades se aplicara la

siguiente formula:

CF

Xp= ——
E™ (v —cv)

Donde:

1. CF: Costos fijos

2. PV: Precio de venta
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3. CV: Costo variable
1.4.3.2.Ecuacion de equilibrio expresada en unidades monetarias

El célculo del punto de equilibrio en unidades monetarias se lo realizara

aplicando la siguiente formula: (Cérdoba 2006)

CF

XPV =

Donde:

XPV: Ventas
CF: Costos fijos
CV: Costos Variables

PV: Precio de venta

> W

1.4.4. Indicadores financieros

En el mundo de los negocios se conoce a los indicadores financieros como
herramientas que permiten realizar un analisis de la situacion de la empresa, mediante la
utilizacion de férmulas ya establecidas. Los resultados que se puedan obtener mediante
estos aplicativos permitiran a los gerentes de la organizacion tomar decisiones ya sean
estas correctivas 0 de mejora continua.

Un concepto claro es aquel en el que se menciona que indicador financiero “es
una relacion de cifras extractadas de los estados financieros o de cualquier otro informe
interno, con el propdsito de formarse una idea acerca del comportamiento de un aspecto,
sector, 0 area de decision especifica de la empresa” (Dominguez 2004, 17)

Son varias las formulas que denotan los calculos de los indicadores financieros,
estos dirigidos a un area especifica de la empresa, es decir indica es “la capacidad que

tiene una empresa de generar fondos suficientes para el cubrimiento de sus compromisos
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a corto plazo, tanto operativos como financieros” (Dominguez 2004, 23), estos pueden

ser:
1. Indicadores de liquidez: Estas formulas analizan los siguientes datos:
., . . Ventas netas
Rotacion de activos corrientes = , , ,
Promedio de activos corrientes
» . . Costo de articulos vendidos
Rotacién del inventario = - -
Inventario promedio
L. , . Activo circulante — inventarios
Razoéon rapida o prueba de 4cido = - -
Pasivo circulante
2. Indicadores de rentabilidad: Estos miden la productividad de la empresa en
un periodo dado, y su formula es:
. Utilidad neta
Margen de utilidad neta sobre ventas =
Ventas
3. Indicadores de productividad: Estos analizan los recursos utilizados dentro
del proceso de comercializacion, midiendo de esta manera la productividad
existente, ademas que permitird conocer las areas improductivas de la
empresa.
indice de productividad (IP) Ventas
ndice de productivida =
p Recursos utilizados o Costo de ventas
IPd de ob Precio de venta unitario x volumen de ventas
e mano de obra =
Costo de mano de obra x No.de horas empleadas
Precio de venta unitario x volumen de ventas
IP Total =

Costo de MO + Costo total de adquisicié + Depreciacion + Gastos
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% de variacion de la productividad respecto al periodo anterior =

(IPT del periodo n) — (IPT del periodon — 1)
(IPT del periodon — 1)

4. Indicadores de rotacion de inventarios: Estos “determina los tiempos de
respuesta disminuyan en cada uno de los procesos del ciclo logistico, menor
se hard la necesidad de conservacion del inventario, lo cual mitiga el efecto
causado por uno de los mayores despilfarros de las organizaciones”

(Dominguez 2004, 17) Su calculo se lo debera realizar aplicando:

Inventario inicial (costo) + inventario final(costo)
2

Inventario promedio de unidades monetarias =

Rotacion del inventario

Unidades monetarias)

Costo de ventas periodicas ( ,
periodo

 Inventario promedio durante el periodo (unid. monetarias)
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CAPITULO II
EL SISTEMA FARMACEUTICO ECUATORIANO

2.1.Antecedentes

Un mercado es “el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un
producto” (Kotler y Armstrong 2013, 8), lo que hace que este sea interesante o atractivo
a una empresa es que la poblacién del mismo comparte una misma necesidad, la que
deberé ser cubierta con los productos o servicios que se oferten y que se provean por
medio de un intercambio.

El manejo de un mercado constituye para las empresas un gran trabajo, puesto
que deberan integrar sus caracteristicas, sus gustos y necesidades a las ofertas que se
implementen, ya que de esto dependera el éxito o el fracaso de un producto. Por esto, las
organizaciones deben implementar medidas, es decir estrategias que les permitan
sobrellevar las situaciones presentes y futuras.

Los productos farmacéuticos se derivan de un mercado en el cual sus
caracteristicas son especiales, tomando en consideracion que un medicamento es un
“compuesto o combinacion de elementos de origen animal,vegetal o mineral que actGan
en el organismo de personas 0 animales causando algun efecto en el mismo”; ademas es
importante destacar que este debe ser administrado bajo vigilancia médica, tomando en
consideracion la posologia adecuada para que no se convierta en un peligro a la salud de

un paciente. (Mendoza y Garcia 2009, 8)

2.2.Mercado de productos farmacéuticos

Este sistema consta de varias fuerzas que impulsan su desarrollo desde varios
puntos de vista, ademas tomando en consideracion que los adelantos tecnoldgicos han
proporcionado una ventaja competitiva sobre varias empresas que Se encuentran en
funcionamiento desde hace varios afios, catalogandose asi como una de las industrias

gue mas ha crecido en base a esta variable.
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Es asi que la industria farmacéutica propiamente dicha, tal como se la conoce
actualmente ha debido pasar por un sin nimero de modificaciones y cambios, ademas
que ha debido superar varios obstaculos para poder sobrevivir a través del tiempo, entre

los principales acontecimientos se pueden mencionar:

1. Alrededor del siglo XVII, los medicamentos eran obtenidos de forma manual
directamente de las plantas, esto no garantizaba su calidad y efecto en el
paciente, puesto que el proceso no era realizado en las mejores condiciones de
sanidad.

2. Ya para el siglo XIX aproximadamente, empieza el funcionamiento de los
primeros laboratorios a nivel mundial, sin embargo la esencia era la misma ya
que se realizaba el extracto de las plantas, la diferencia era que la calidad del
mismo superaba a los anterior, y su caracteristica era que se proporcionaba
una botella del medicamento al boticario y era este el que dosificaba a sus
pacientes de acuerdo a sus necesidades, lo que actualmente conocemos como
medicina homeopatica.

3. Yaen el siglo XX, la industria presente un salto importante cuando genera por
primera vez un medicamento en base a una sustancia quimica. Este proceso
fue impulsado en conjunto con el desarrollo de la segunda guerra mundial,
tomando en cuenta que varios laboratorios fundaron filiales alrededor del
mundo para facilitar el acceso a un medicamento de calidad. (Accion
Internacional para la Salud 2011)

4. En el siglo XXI, todo lo referente a esta industria ha tenido cambios
esenciales, de tal manera que le ha permitido crecer de una manera
exorbitante, pero que a su vez se ha sectorizado de una manera diferente,
tomando en consideracion el desarrollo de grandes cadenas que buscan
abarcar el mercado y que poco a poco genera la desaparicion de negocios

independientes.

Por otro lado, es importante establecer que el sistema farmacéutico a nivel

mundial cuenta con elementos claves para su funcionamiento y gestion estos son:
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1. Agquellas farmoquimicas que proveen de la materia prima a la industria
productora de medicamentos.

2. La industria en si, es decir las farmacéuticas productoras de medicamentos
para personas y animales.

3. Por ultimo se encuentran las empresas que se encargan de proporcionar

implementos auxiliares para la salud.

Los primeros pasos que mostro la industria farmacéutica en el pais datan de por
lo menos unos 100 afios atras, cuando pequefios negocios dejan a un lado la fabricacion
de férmulas magistrales y pasan a ser parte de esta gran etapa. Fueron Laboratorios HG
en 1865 los primeros en abrir sus puertas al pablico con productos nacionales y dejan de
lado a los importados, generando asi varias plazas de empleo en el pais. Actualmente
existen 53 plantas de produccion nacionales, en las cuales prevalece la mano de obra
local, lo que hace que sea una de las industrias mas fuertes econdmicamente hablando.
(Ayala 2015)

Dentro de este gran conglomerado, esta el mercado publico y privado, el primero
es muy solvente ya que para el 2015 facturd cerca de $1.200 millones de dodlares, sin
embargo este valor no fue suficiente para establecer un crecimiento general ya que
decrecio en al menos un 5% en relacion al afio 2014. Por su parte al hablar del sector
publico, inmediatamente se relaciona mentalmente con los hospitales, puesto que es
justamente ahi donde el estado realiza adquisiciones millonarias para cubrir las
necesidades de la ciudadania en general.(Ayala 2015)

El mercado farmaceéutico nacional ha mostrado que es importante mantenerse en
constante innovacion, de lo contrario sus ventas podrian decaer, por tal motivo iniciaron
la creacion de varias cadenas, que brindan un mejor servicio y mayores beneficios a sus
clientes incrementando su presencia, opacando asi a los negocios independientes(Ayala
2015), tal como lo muestra el gréfico:
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Gréfico 2
Cadenas y farmacias independientes

Fuente:(Ayala 2015)

Los estudios realizados en este mercado han demostrado que las empresas
ecuatorianas dedicadas a la fabricacion de medicamentos se encuentran en la capacidad
tecnoldgica y administrativa de mantener abastecido al mercado en general, sin embargo
aun existe preferencia del consumidor por adquirir productos importados. (Ayala 2015)

Por tal motivo, el gobierno nacional en un esfuerzo por brindar apoyo a la
industria en general programé la subasta inversa de medicamentos en el 2011, donde se
tomaron en consideracion la mayoria de empresas nacionales, lo que impulso su
crecimiento, aunque esto trajo con sigo que los precios de los medicamentos debian ser
congelados, medida que se mantuvo por mas de dos afios. Mediante esta técnica el
estado suministrd a sus hospitales de lo necesario para garantizar el acceso a la medicina
gratuita, tal como lo especifica la constitucion.(Ayala 2015)

Los aspectos mencionados anteriormente, han inducido a que las organizaciones
ubicadas en este sector econdmico se planteen retos importantes para su supervivencia
en el mercado, manejando estrategias administrativas y financieras que logren un

impulso comercial y un mejor manejo econémico.

2.3.Principales empresas del sector

Como se habia mencionado anteriormente, la industria farmacéutica en el

Ecuador ha sufrido grandes cambios en los Ultimos afios, razon por la cual es importante
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mantener un conocer las organizaciones que manejan internamente toda la
comercializacion de medicamentos, y que han dejado de lado a negocios independientes,
formando grandes cadenas de produccion y comercializacion.

Por otro lado, se destacar que el mercado farmacéutico en el Ecuador se
encuentra regulado de forma directa por el Ministerio de Salud Publica del Ecuador
(MSP), ademé&s la Superintendencia del Control del Poder del Mercado, lo ha

estructurado de la siguiente manera:

Grafico 3
Estructura del mercado de productos farmacéuticos
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Fuente: (Superintendencia del control del Poder del Mercado 2015, 9)

Como se puede observar en el grafico anterior, la comercializacion de los
productos farmacéuticos se encuentra dada a través de cadenas y farmacias
independientes, sin embargo los estudios han demostrado que en este sistema se genera
una competencia es desleal por parte de las grandes empresas. Si bien la estructura antes
presentada establece de forma basica el comportamiento de este sistema, lo que interesa

para el presente estudio es conocer cuales son las empresas que manejan la conducta de
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la industria en el pais, es decir, los grupos econémicos que han logrado posicionarse en

el mercado, estos son:
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Gréfico 4

Empresas del mercado

Empresas del mercado
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Fuente: (Superintendencia del control del Poder del Mercado 2015, 10)
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De las empresas presentadas anteriormente, el Grupo Difare y Farcomed
perteneciente al grupo GPF, son los que se mantienen con un mejor posicionamientoen
el mercado, tal como lo muestra el grafico 5; en la cual se establece que para el 2005
tenian un 57,4%, mismo que para el 2015 se incremento al 81.03% del mismo. Sus
ventas también son un indicador el inminente crecimiento de estas empresas en la
industria ya que para el 2014 sus ventas alcanzaron US $957,56 millones, lo que

represento un 17% mas que las ventas realizadas en el 2009. (Zamora 2015)
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Fuente: (Zamora 2015)

Otro de los factores que dimensionan el crecimiento de estas cadenas es la red de
locales o farmacias con las que cuentan, en este sentido Farcomed cuenta con 500
locales de los cuales 70 corresponden a Fybeca y 430 a Sana Sana. Ademas en el 2010
adquirio 70 locales més entre los que se encontraba 58 “La Victoria” y 12 “Su Médica”.
(Corporativo GPF 2015)

Por su parte, Grupo Difare cuenta con 330 farmacias entre las cuales constan 70
Pharmacy’s y 260 Cruz Azul, ademas de 577 que trabajan bajo la modalidad de
franquiciados Cruz Azul. (Difare 2015)

36



2.4.Produccién nacional

Actualmente la industria farmacéutica ecuatoriana cuenta con la capacidad de
produccion para todos los productos que requiere el mercado interno, es decir sus
plantas cuentan con un nivel de tecnologia de punta, factor coadyuvante para cubrir los
nichos existentes, ademas de las necesidades presentes de los consumidores a nivel
nacional. (Ayala 2015)

A traveés de las medidas tomadas en el sector farmaceutico en los ultimos afios, se
ha permitido el crecimiento de la industria ya que se ha logrado que “las inversiones
nacionales hayan superado los 90 millones de dolares, las plantas se hayan modernizado,
se ha incrementado la capacidad instalada, se ha logrado mayor tecnificacion y
mejoramiento del parque industrial, ademas del aumento de las plazas de empleo directo
e indirecto”, es decir hoy en dia existen grandes oportunidades para el mejor desempefio
de la industria. (Ayala 2015)Los factores mencionados anteriormente, proporcionan a las
empresas la capacidad de mejorar sus niveles de productividad y competitividad tanto en
los mercados nacionales como internacionales.

Una variable elemental dentro de la comercializacion interna de medicamentos,
son las adquisiciones que realiza el estado a diferentes laboratorios, esto mediante la
Subasta Interna Corporativa, misma que se realizd por ultima vez a mediados del 2016,
y donde resultaron ganadoras cerca de 65 empresas donde 40 son nacionales, durante
este proceso se obtuvo un ahorro presupuestario de un 65% por medicamento, es decir
240 millones. (Bravo 2016)Es importante mencionar que esta compra realizada por el
gobierno corresponde a aquellos medicamentos que seran distribuidos en los centros de
salud y hospitales existentes actualmente en la red de salud publica a nivel nacional.

Sin embargo, dentro del cambio de la matriz productiva implementado por el
gobierno nacional, se ha tomado en consideracion a la industria farmacéutica, logrando
asi una mayor participacién en la subasta, y por ende en el mercado nacional; esto
mediante el impulso de la utilizacion del 100% de la capacidad utilizada de las plantas
de produccion (estimado en apenas un 40% para el 2014).

Es importante mencionar que actualmente estas empresas fabrican Unicamente

los medicamentos que se encuentran en la lista del cuadro de medicamentos bésicos
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propuesta por el Ministerios de Salud Publica del Ecuador (MSP), y que a su vez se ve
reflejado en que los laboratorios farmacéuticos privados sufran una desaceleracion de su
crecimiento, originado por el desvio de los pacientes hacia el sector de salud publica,
ademas del aumento en la cobertura del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
(IESS); incrementandose asi el presupuesto asignado para tal efecto por el estado.

Un dato que no se puede dejar de lado son el niumero de unidades producidas por
la industrias, cantidades que han pasado de 65 millones en 2012 a 1590 millones en
2016; lo que corresponde a un valor presupuestado de 207.20 millones de dolares.

(Armijos, "Farmacéuticas, impulso a la produccién nacional™ 2016)

Grafico 6
Unidades producidas de medicamentos
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Fuente: (Armijos, "Farmacéuticas, impulso a la produccién nacional™ 2016)

2.5.Analisis de competitividad

El andlisis de competitividad permitira conocer de cerca cada una de las variables
que se encuentran en un mercado y que la empresa debera hacer frente, sin embargo para
desarrollar de forma exitoso este acapite es necesario escoger de una manera eficiente el
modelo mediante el cual se lo realizara, por tal motivo se menciona a continuacion tres

estructuras principales, estos son:
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1. Océano Azul: Este modelo es planteado de una manera no estructuralista en
la que se destaca la empresa con sus caracteristicas propias y sin la necesidad
de compararse con las de su alrededor, puesto que se encuentran en un
mercado no disputado, es decir amplia sus horizontes generando innovacién y

competitividad en el mercado. (Chan Kin y Mauborgne 2012)

2. Océano Rojo: Este es un modelo en el que se toman en consideracion todos
los componentes de la industria es decir, entre mas competidores existan
menores seran los beneficios para la empresa, incluso podria llevar a la

existencia de una competencia desleal. (Chan Kin y Mauborgne 2012)

3. Estrategia competitiva: Este es un modelo desarrollado por Michael Porter en
los afios 80, y mediante el cual se busca localizar los puntos en los que la
empresa debera reforzar su estrategia y de esta manera focalizar la toma de
decisiones para un mejor rendimiento. (David 2008)

De tal manera para un mejor entendimiento de las estadisticas que rodean al
desempefio de la industria farmacéutica, se analizaran las variables

presentadas por Porter, (David 2008) estas son:

2.5.1. Amenaza de ingreso

Las barreras de entrada con las que se encuentran las empresas para ingresar a la

industria son de dos tipos:

a) Legales: Es uno de los puntos mas algidos para cualquier empresa, puesto
que se requiere la obtencién de un registro sanitario, mediante el cual se
garantiza la calidad y condiciones del producto, ademas condiciona la
adquisicion de un medicamento ya sea este de venta libre o bajo

prescripcion medica. (Duran 2015)

39



Por otro el MSP exige a los laboratorios nacionales se rijan a la fijacion
de precios establecida por este organismo de control, es decir no existe
una libertad para establecer valores de acuerdo a los costos fijos y

variables incurridos por la empresa en un periodo econémico.

b) Ordinarios: La adquisicion de una infraestructura apropiada para la
creacion de una planta de produccion optima, situacion que ademas es un
problema al momento de obtencion de permisos, patentes, licencias e
incluso certificaciones; necesarias para el funcionamiento e ingreso al

mercado ecuatoriano.(Duréan 2015)

Se deben destacar dentro de este andlisis son los montos de inversion, mismos
gue ascienden a grandes cantidades, tal como lo menciona en su informe la Asociacion
de Laboratorios Farmacéuticos Ecuatorianos (AFE), donde se establece que estos
pudieran variara entre en 5% y 10% del total de los ingresos destinadas de la siguiente

manera.

Grafico 7
Destino de inversion
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Fuente: (Asociacion de Laboratorios Farmacéuticos Ecuatorianos 2015)
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Es importante tomar en consideracion componentes externos que afectan a las
empresas del sector farmacéutico, entre lo que se puede mencionar la congelacion de los
precios de los medicamentos en el mercado, limitante importante para el crecimiento
economico de las empresas posicionadas y que se convertiria en una de las variables por
las cuales una organizacién podria desistir del ingreso, ya que esta barrera ocasiona falta
en la libertad de fijacion bajo estandares propios de produccion y comercializacion de
acuerdo a las necesidades internas de la misma..

Este tipo de medidas ocasionan para este tipo de industria una disminucién en los
incentivos de crecimiento que les permitan aprovechar los beneficios existentes en
economias a escala; por otro lado, se debe mencionar que esta industria ha mantenido
ventas substanciales direccionadas principalmente al sector publico, razén por la cual la
estabilidad de la economia juega un papel elemental tomando en consideracion que al
limitar las adquisiciones por parte del estado, el crecimiento y mejora de las condiciones
industriales también se tambalearan proporcionando inestabilidad para las nuevas
empresas que deseen incursionar en el mercado, elemento que podria sera catalogado
como una oportunidad de mediano impacto.(Unidad de Investigacion Economica y de
Mercado Ekos 2015)

Por los factores mencionados anteriormente, la existencia de barreras de entrada
ocasionan que para los posibles competidores ingresar al mercado resulte complicado y
dificil, de tal manera esto debera ser calificado como una oportunidad de mediano

impacto.

2.5.2. Clientes

Al hablar del poder de negociacion con los clientes saltan a la vista variables
como el precio y la calidad. Por tal motivo la adquisicion de un farmaco depende en gran
medida de la buena interaccion que estas puedan tener en un determinado mercado. De
tal manera es importante mencionar que los principales clientes con los que cuentan los
laboratorios y productores de la industria farmacéutica son las cadenas, ya que estas al
momento cuentan con un mayor porcentaje de participacion en el mercado, tal como se

muestra en la siguiente grafica:
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Grafico 8
Participacion de los clientes
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Fuente: (Zamora 2015)

Es asi que, el poder de negociacion con los clientes se encuentra limitado a las
decisiones de compra que estos pudieran tener, tomando en consideracion que deberan
formar parte de un conjunto de beneficios para el consumidor final, de tal manera este
factor debera calificarse como una amenaza de alto impacto para la industria.

Como se ha mencionado anteriormente, los precios de los medicamentos son
fijados mediante un listado aprobado y revisado por el MSP, razén por la cual las
empresas del sector no tienen la posibilidad de negociar con sus clientes, convirtiéndose
asi en un limitante, ya que no podran ser tomados en cuenta sus costos fijos y variables
para la fijacion de precios, pudiendo llevar a la obtencion de problemas econémicos,
desaceleracion en la intencidn de inversion, reduccion en la capacidad productiva y poca
rentabilidad; es decir es una amenaza de alto impacto.

Otro de los factores que contribuyen para que las empresas farmacéuticas no
mantengan un nivel considerable de negociacion con sus clientes son por ejemplo la
desventaja de los laboratorios nacionales contra los internacionales, ya que las
importaciones de medicamentos tienen aranceles muy bajos, y al ser economias en las

cuales la produccion de farmacos es mucho mas econdmica sus costos representan tan
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solo un minimo porcentaje del precio fijado por el MSP. (Instituto Nacional de Higiene
2015)

2.5.3. Proveedores

Una de las caracteristicas propias de un mercado es la existencia de empresas que
actian como proveedores, ya sea de materia prima o de productos elaborados para su
posterior comercializacion. (Baca 2010) En este sentido, es importante mencionar que
dentro de la industria farmacéutica ecuatoriana existen varios laboratorios productores e

importadores de medicamentos. Entre los principales se pueden mencionar:

1. Julpharma, Laboratorio Stein, Newport y Ranbaxy pertenecientes a
Grupo Difare

2. Allegar, eli Lilly, Merz, Galderma y Mepha mismos que forman parte del
Grupo Quifatex

3. Medecamenta Laboratorio Bago, Roemmers, Ecuarowe y Acromax
adheridos al Gripo Leterago.

4. Y de forma independiente funcionan:

Genéricos Nacionales GENA

o &

Roddome Pharmeceutical S.A
ENFARMA

Pfizer CIA. LTDA
Glaxosmithkline

Roche Ecuador S.A.

Tofis

JRC Pharma

Medisumi

o o

o «Q - o

J. Quimica Ariston Ecuador Cia. Ltda.

k. Laboratorios Industriales Farmacéuticos Ecuatorianos
I.  Novartis

m. Pharmabrand S.A.
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n. Tofis
Prophar S.A.

Pharmabrand

L T o

Bancology S.A.

Kronos

=

s. ltalchem
Roche Ecuador S.A.

u. ltalchem

:—F

Grunenthal
. Abbott Laboratorios del Ecuador Cia. Ltda.
Roddome Pharmaceutical
Laboratorios HG
Medisumi S.A.

N < X s <

Como se puede notar mediante la informacion presentada anteriormente, son
muchos los proveedores de medicamentos en el pais, sin contar con aquellos que
trabajan fuera y que exportan sus productos al Ecuador, ademas es importante resaltar
que tres de los cinco grupos que manejan la comercializacion en la industria
farmacéutica nacional cuentan con sus propios laboratorios productores.

De tal manera esta variable deberd ser considerada como una oportunidad de
mediano impacto, ya que al existir una mayor cantidad de oferta en el mercado nacional
se podra negociar de mejor manera los precios de adquisicion de un determinado
producto.

Por otro lado se debe tomar en consideracion, que actualmente el sector salud es
uno de los mas diversificados en el mercado, puesto que un paciente cuenta con varias
opciones para cubrir una necesidad y a la vez determinar el producto adecuado para su
economia, en este sentido vuelve a destacar la variable precio, ya que si los proveedores
existentes permiten a las comercializadoras mantener costos bajos de adquisicion estas
empresas podran obtener una rentabilidad que les proporciones estabilidad vy

posicionamiento.
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De ahi la idea en la cual se establece que el poder de negociacion con los
proveedores es alto ya que alguno de ellos permitira que se realicen negociaciones aptas

para una mejora continua de ambas partes.

2.5.4. Competidores

Una caracteristica del mercado farmacéutico es que en él se encuentran los
clasicos productos de marca, ademas de los genéricos. De acuerdo al Instituto Nacional
de Higiene del Ministerio de Salud Publica del Ecuador (MSP), los medicamentos sin
marca han ganado posicionamiento en el mercado debido a su precio, este dato se
corrobora puesto que para el 2011 el porcentaje de solicitudes de registros sanitarios
para genéricos alcanzaron a penas un 10% vy las el 2015 lleg6 a 30.4%

Grafico 9
Participacion de los medicamentos de marca y genéricos
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Fuente: (Instituto Nacional de Higiene 2015)

Es importante mencionar que en este mercado la principal rivalidad no se da
directamente entre empresas de la competencia, sino en lo mencionado anteriormente, en
la comercializacion de medicamentos de marca comercial o genéricos. Por lo que esta

variable debera ser calificada como una amenaza de mediano impacto, a razon de que
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los medicamentos de marca debido a su prestigio y trayectoria mantienen precios mucho
mas elevados que los genéricos. Su participacion en el mercado esta dada de la siguiente

manera:

Tabla 1
Participacion en el mercado por tipo de medicamento
PARTICIPACION EN EL MERCADO
MEDICAMENTO %
Marca 50,90%
Genéricos con marca 37,80%
Genéricos sin marca 11,30%
TOTAL 100,00%

Fuente: (Instituto Nacional de Higiene 2015)

Grafico 10
Participacion en el mercado por tipo de medicamento
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Como se puede ver en la gréafica la participacion en el mercado de los
medicamentos genéricos ya aborda cerca del 50% del mismo, por lo que las empresas
comercializadoras de ben establecer estrategias claras para la estabilizacion de sus

productos.
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2.5.5. Productos sustitutos

Al hablar de productos sustitutos dentro del mercado farmacéutico, destaca de
forma clara la medicina alternativa y homeopatica, mismas que han ido ganando

mercado en los Ultimos afios, tal como lo muestra la siguiente gréfica:

Gréfico 11
Crecimiento en el mercado nacional
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Fuente: (Instituto Nacional de Higiene 2015)

Como se puede ver en los datos presentados anteriormente, la medicina
alternativa (homeopaticos o naturales), sigue ganando mercado con el paso de los afios,
por lo que la variable productos sustitutos puede catalogarse como una amenaza de
mediano impacto, puesto que el consumidor final se encuentra en una etapa de transicion

de la medicina tradicional o quimica por la busqueda de otras opciones.

2.6.Comparativo con los principales laboratorios

Los laboratorios que operan en el pais cuentan con una amplia experiencia en el
mercado farmacéutico, puesto que llevan afios produciendo y comercializado sus
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productos en las diferentes lineas existentes, en este sentido es importante dar a conocer

sus ventas en ddlares presentadas por la Asociacion de Laboratorios Farmacéuticos

Ecuatorianos (ALFE) (2015) en su reporte anual:

Fuente: (Asociacion de Laboratorios Farmacéuticos Ecuatorianos 2015)

Tabla 2
Laboratorios y sus ventas

VENTAS EN DOLARES

LABORATORIOS % LABORATORIOS %
Grunenthal 4,40% | Merck 2,50%
Roche 4,80% | Schering A.G. 2,60%
Bristol 3,70% | MSD 3,30%
Glaxosmithkline 4,00% | Acromax 1,60%
Novartis pharma 3,00% | Bago 2,00%
Boehrnger ing 4,00% | Medicamenta 2,00%
Abbott 3,00% | Interpharm 1,90%
Life 2,30% | Pfizer 6,10%
Roemmers 2,70% | Otros 44,20%
Aventis pharma 1,90%

Grafico 12
Laboratorios y sus ventas
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Como se puede notar, el mercado nacional cuenta con una gran variedad de
laboratorios, el dato que en verdad importa es que estas empresas ya no cuentan con la
capacidad de dirigirse directamente hacia las farmacias, puesto que este mercado se
encuentra monopolizado por aquellos distribuidores que acaparan toda la produccion, y
que si bien es cierto invierten grandes capitales, hacen que un mercado completo
dependa incondicionalmente de la disponibilidad de sus productos, precios Yy
periodicidad de consumo.

Como se puede notar Eurofarma no aparece dentro de las estadisticas globales
presentadas por la ALFE, situacion que pareceria preocupante puesto que a pesar de que
la organizacién cuenta con 2 afios en el mercado ain no ha logrado posicionarse, ya que
su presupuesto de ventas para el 2015 alcanzaba los $360.000 ddlares y a penas se logro
cerca de $15.000; como se analizard en acépites posteriores. Esto se puede explicar,
puesto que dentro de las estrategias financiero comerciales se estimd al afio cero como el
afio de siembra de marca, siendo asi que los 15 mil ddlares facturados corresponden a
muestras médicas que Quifatex adquirio a Eurofarma para poder visitar a los galenos y
dar a conocer el producto previo a que este se muestre en vitrinas de las principales
cadenas farmacéuticas en Quito.

Por lo tanto, se puede decir que el nivel de competencia que existe en el sector
debe calificarse como alto, tomando en consideracion que el mercado nacional se
encuentra cubierto por cinco grandes grupos que han alcanzado un posicionamiento a
través del tiempo, y que mantienen ventas establecidas por un patrén, mismo que es

determinado por la ventaja que les da la experiencia en el mismo.

2.7.Andlisis financiero de la industria

Como bien se anot6 en acépites anteriores, el mercado farmacéutico ecuatoriano
nace hace aproximadamente 150 afios atrds con la aparicion del primer laboratorio
nacional HG, desde entonces ha tenido un crecimiento vertiginoso, pues al ser un
mercado muy atractivo el Ecuador por su situacion geografica estratégica, se ha

convertido en un mimado de la inversién extranjera en el pais.
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En la década de los noventa, inicia un acelerado proceso de crecimiento de la
industria farmacéutica en Ecuador, siendo este campo de inversion el mas apetecido por
inversionistas y capitalistas, 1os mismos que con un agresivo programa de inversion,
logran hacer de éste un mercado oligopdlico, desplazando asi a las farmacias familiares
e independientes.

El presente analisis financiero pretende mostrar las bondades y beneficios del
sector, y determinar con medicion de indicadores que compariias dominan el mercado

farmacéutico ecuatoriano, y la participacion de Eurofarma en el mismo.

2.7.1. Situacion financiera del mercado farmacéutico ecuatoriano

Dentro del mercado farmacéutico ecuatoriano se encuentran empresas nacionales
e internacionales, siendo la rentabilidad y la sostenibilidad del negocio los puntales
financieros de crecimiento de la industria, a continuacion se muestra el estado financiero
de la industria cerrado al 2015. (Superintendencia de Compariias 2015)

Es importante mencionar que el CIIU al que pertenece la mencionada industria es

G4649.22 - Venta al por mayor de productos farmacéuticos, incluso veterinarios.

Tabla 3
Situacion financiera sector farmacéutico

SITUACION FINANCIERA SECTOR
FARMACEUTICO 2015
GRUPOS DE CUENTAS VALORES
TOTAL ACTIVO 1.354.269.759,73
TOTAL PASIVOS 920.645.652,51
TOTAL PATRIM 433.624.106,67
TOTAL PAS + PAT 1.354.269.759,73
UTILIDAD EJERC 81.446.628,19
PERDIDA EJERC 17.480.982,23
PARTIC TBJ 12.349.629,57
TOTAL ING 2.100.904.274,44
TOTAL COSTOS 1.468.297.199,13
TOTAL GASTOS 568.641.429,72
TOTAL CTS GTS 2.036.938.629,34

Fuente: (Superintendencia de Compafiias 2015)
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Grafico 13
Situacion financiera sector farmacéutico ecuatoriano 2015
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Fuente: (Superintendencia de Compafiias 2015)

En el mercado farmacéutico ecuatoriano compiten cerca de 500 empresas entre
nacionales y multinacionales, y como lo muestra el grafico 13, presentan unos ingresos
totales de 2.100 millones de ddlares en el 2015, lo que genera una rentabilidad global de
81 millones de délares al afio, lo que refleja el nivel de crecimiento de la industria y la
competitividad interna.

El sector farmacéutico ecuatoriano total, muestra indicadores financieros
positivos, los que contrastados con los de Eurofarma confirman que el manejo
estratégico de las finanzas de la compafiia es éptimo y el adecuado al estar en la media
del total de la gestion del mercado.

Tabla 4
Indicadores del Sector
INDICADORES VALOR
LIQUIDEZ DEL SECTOR 1,47
ENDEUDAMIENTO DEL SECTOR 67,98%

Fuente: (Superintendencia de Compafiias 2015)
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Por su parte Eurofarma presenta los indicadores financieros de la siguiente

manera:

Activos corrientes

Razon corriente = . :
Pasivos corrientes

241.169,49

Razon corriente= —
211.797,77

Razom corriente = 1,13867

Pasivo total

Endeudamiento = ———
Activo total

. 250.866,29
Endeudamiento = ——
421.507,04

Endeudamiento = 0,60 = 600¢

La interpretacion y andlisis de estos resultados se los podra localizar mas
adelante en el modelo de gestion financiera

2.7.2. Participacion del mercado farmacéutico ecuatoriano segun los ingresos

En concordancia con la informacion emitida por la Asociacion de Laboratorios
Farmaceuticos Ecuatorianos, los estados financieros presentados por La
Superintendencia de Compafiias de la industria, muestra que el 67% del total del
mercado lo acaparan 15 compafiias farmacéuticas que historicamente llevan afos
produciendo y comercializando sus productos en Ecuador, en tanto que el restante 33%
del mercado lo ocupan las restantes 485 empresas aproximadamente.(Superintendencia
de Compaiiias 2015)
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Tabla 5

Participacion de la industria por ingresos

N° LABORATORIOS TOTAL ING PARTICIPACION
1| Leterago del Ecuador S.A. 337.697.527,00 16,07%
2 | Farmaenlace Cia. Ltda 256.638.927,00 12,22%

Ecuaquimica - Ecuatoriana de Productos
3 | Quimicos C.A. 186.478.745,00 8,88%
4| Bayer s.a. 117.764.605,00 5,61%
5 | Abbott laboratorios del Ecuador Cia. Ltda. 63.597.692,60 3,03%
6 | Medicamenta ecuatoriana S.A. 58.736.687,10 2,80%
7 | Grunenthal ecuatoriana Cia. Ltda. 56.209.625,10 2,68%
8 | Pfizer Cia. Ltda. 53.420.028,70 2,54%
9| Merck C.A. 46.659.790,60 2,22%
10 | Glaxosmithkline ecuador S.A. 44.197.753,40 2,10%
Boehringer Ingelheim del Ecuador Cia.
11 |Ltda. 41.854.925,40 1,99%
Suministros Médicos y de laboratorio
12 | Sumelab Cia. Ltda. 39.803.739,10 1,89%
Merck Sharp & Dohme (inter American)

13| Llc. 34.283.833,10 1,63%

14 | Laboratorios Bago del Ecuador s.a. 34.237.641,70 1,63%

15 | Baxter Ecuador s.a. 32.814.168,60 1,56%

16 | Otras 336 empresas 696.508.585,04 33,15%

2.100.904.274,44

Fuente: (Superintendencia de Compafiias 2015)

Grafico 14
Participacion de la industria por ingresos
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Fuente: (Superintendencia de Compafiias 2015)

Como se puede ver en el cuadro anterior, Leterago del Ecuador S.A. y
Farmaenlace cubren el 28.29% del total del mercado en el pais, esto se puede explicar ya
gue éstas dos farmacéuticas a mas de ser distribuidores directos, son gigantes cadenas de
farmacias a nivel pais, con marcas propias como Fybeca, Sana Sana, Medicity,
Farmacias Economicas, entre otras.

Bajo este panorama, la posicion de Eurofarma pareceria ser preocupante, sin
embargo cabe recalcar, que los objetivos estratégicos de la compafiia a nivel
internacional, son sembrar la marca durante los primeros cinco afos, y posicionarse
dentro de las veinte principales farmacéuticas ecuatorianas en los primeros diez afios de
gestion.

Una de las principales estrategias administrativas financieras de la compafiia, es
la de los ingresos programados apalancados en el convenio de distribucion vy
comercializacion con Quifatex, lo que ha permitido alcanzar ingresos de 583 mil dolares
en el primer afio de gestion comercial, y una utilidad operativa del 41% sobre los costos

de operacion.

2.7.3. Inversién en activos sector farmacéutico ecuatoriano

La informacion financiera del sector farmacéutico ecuatoriano del 2015,

confirma lo anotado anteriormente sobre el analisis de los montos de inversion que se
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realizan en el sector, donde se muestra que entre el 5% y el 10% de los ingresos

percibidos por las compafiias, se invierte en activos productivos, principalmente en

maquinaria,equipos e infraestructura, mismo que van intimamente relacionado con el

nivel de crecimiento de cada una de las empresas del sector, lo que ratifica que el factor

diferenciador de éxito dentro del mercado es la inversion.

Tabla 6
Inversion en activos sector farmacéutico ecuatoriano 2015
TOTAL PESO

Ne° LABORATORIOS ACTIVO %

1 |Leterago del Ecuador S.A 203.803.536,00 | 15,05%
2 | Farmaenlace Cia. Ltda. 88.526.728,00| 6,54%
3 | Ecuaquimica Ecuatoriana de Productos Quimicos Ca | 167.569.943,00| 12,37%
4 |Bayer S.A. 74.247.263,00| 5,48%
5 | Abbott Laboratorios del Ecuador Cia. Ltda. 32.606.054,50| 2,41%
6 | Medicamenta Ecuatoriana S.A. 36.097.734,10| 2,67%
7 | Grunenthal Ecuatoriana Cia Ltda. 35.232.722,90| 2,60%
8 |Pfizer Cia. Ltda. 30.498.801,90| 2,25%
9 |Merck C.A 24.879.559,70| 1,84%
10 |Glaxosmithkline Ecuador S.A. 35.681.556,80| 2,63%
11 | Boehringer Ingelheim Del Ecuador Cia Ltda. 29.500.908,70| 2,18%

Suministros Medicos Y De Laboratorio Sumelab

12 | Cia. Ltda. 17.121.472,60| 1,26%
13 | Merck Sharp & Dohme (Inter American) Llc. 22.320.478,20| 1,65%
14 | Laboratorios Bago Del Ecuador S.A. 18.245.632,00| 1,35%
15 | Baxter Ecuador S.A. 28.903.062,50| 2,13%
16 |Otras 336 Empresas 509.034.305,83 | 37,59%

1.354.269.759,73

Fuente: (Superintendencia de Compafiias 2015)

Grafico 15

Inversidn en activos sector farmacéutico ecuatoriano 2015
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Fuente: (Superintendencia de Compafiias 2015)

En el caso de EUROFARMA, la inversion realizada en 1&D es el puntal del
crecimiento programado para los proximos 20 afios, lo que da sustentabilidad al

crecimiento sostenido de la compafiia en el mediano y largo plazo.

2.7.4. Rentabilidad industria farmacéutica ecuatoriana 2015

El sector farmacéutico en Ecuador, sin duda alguna es uno de los mas rentables
para la economia nacional publica y privada, sumando en su totalidad cerca de 82
millones de ddlares al afio, lo que permite mejorar el desarrollo de la industria en el pais,
ademas de ser éste un atractivo laboral para profesionales, proveedores y demas actores

directos e indirectos del mercado comercial farmacéutico nacional.

Tabla 7
Rentabilidad de la industria farmacéutica ecuatoriana 2015
UTILIDAD DEL
A MOLGIENE EJERCICIO
1 | Leterago sel Ecuador S.A. 3.729.408,46
2 |Farmaenlace Cia. Ltda. 11.449.315,80
3 |Ecuaquimica Ecuatoriana de Productos Quimicos C.A. 8.370.496,29
4 |Bayer S.A. 6.552.636,44
5 | Abbott Laboratorios Del Ecuador Cia. Ltda. 0,00
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6 | Medicamenta Ecuatoriana SA. 2.911.321,60
7 | Grunenthal Ecuatoriana Cia Ltda. 0,00
8 |Pfizer Cia. Ltda. 0,00
9 |Merck C.A 5.005.279,09
10 | Glaxosmithkline Ecuador S.A. 1.993.727,78
11 | Boehringer Ingelheim Del Ecuador Cia Ltda. 1.099.630,57
12 | Suministros Medicos Y De Laboratorio Sumelab Cia. Ltda. 886.474,07
13 | Merck Sharp & Dohme (Inter American) Llc. 2.394.581,52
14 | Laboratorios Bago Del Ecuador S.A. 978.794,59
15 | Baxter Ecuador S.A. 1.751.233,77
16 | Otras 336 Empresas 34.323.728,21

81.446.628,19

Fuente: (Superintendencia de Compafiias 2015)

Por todo lo anotado anteriormente, se puede definir que el mercado farmacéutico
ecuatoriano esta en constante evolucion y crecimiento, lo que lo hace sumamente
atractivo para la inversion extranjera, su vertiginoso despunte a partir de la década de los
noventa, sumado a la ubicacion geografica estratégica del Ecuador frente a
Latinoamérica y el poder de su moneda, hacen de él el objetivo de siembra de Eurofarma
para el mediano y largo plazo, las estrategias financieras y administrativas que la
empresa aplique, garantizaran el logro de los objetivos de mercado en la compafiia, asi
lo muestran los principales indicadores de gestion en su primer afio de operacion

comercial en el pais detallados en acapites posteriores.
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CAPITULO HII
ANALISIS SITUACIONAL INTERNO DE EUROFARMA

3.1.Empresa

3.1.1. Resefia historica

Eurofarma es una empresa cuya fundacién se realizé en los afios 1970, donde
originalmente tenia el nombre de Billi Farmacéutica, en Brasil, en el transcurso del
tiempo y tras enfrentar varios obstaculos, la organizacion se convirtio en una de las
empresas mas fuertes y consolidadas del sector farmacéutico en el Brasil, tal es asi que
para el 2012 sus ventas alcanzaron R$1,8 mil millones, es decir unos $579.803 ddlares,
llevandola a ubicarse en el segundo lugar del ranking nacional de la industria.
(Eurofarma 2016)

Uno de sus horizontes desde sus inicios se remonta a cubrir no solo el mercado
brasilero sino toda Latinoamérica, lo que motivo el establecerse en varios paises como
Argentina, Bolivia, Uruguay, Paraguay, Colombia, Venezuela y Ecuador. Aunque en
este Ultimo solo cuenta con oficinas administrativas y de comercializacion mediante la
importacion de los medicamentos desde su fabrica principal. Uno de los aspectos
principales con los que cuenta la empresa es su vision de crecimiento y desarrollo,

mediante la promocion de acceso a la salud a los diferentes sectores de la sociedad.

3.1.2. Giro del negocio

Eurofarma Brasil es una empresa cuyas acciones no son negociables, y es
considerada como 100% nacional, ademas se desenvuelve en los principales segmentos
del mercado farmaceutico como son la produccion de medicamentos de marca y
genéricos, material hospitalario, tiene productos oncoldgicos muy famosos por su
efectividad y bajos costos, y ademas la exportacidn a varios paises latinoamericanos.

Por su parte, Eurofarma Ecuador se dedica exclusivamente a la importacion y
comercializacion en el mercado nacional, tomando en consideracion la dependencia que

existe con las lineas y tiempos de produccion limitados desde la planta matriz.
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3.1.3. Estructura organizacional

A la estructura organizacional se la puede definir como un modelo en el cual se
fijan las relaciones existentes entre los diferentes niveles de la empresa, el mismo que
posee cierto grado de importancia ya que permite conocer a cada miembro dela empresa,
su posicién en la misma, y a quien debera reportar cada uno de sus informes, se debe
mencionar que este tipo de ubicaciones solo existen en documentos y no en forma
visible(Vainrub 2006). De tal manera, se da a conocer a continuacion el organigrama

estructural de Eurofarma Ecuador:

Gréfico 16
Organigrama estructural Eurofarma
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Fuente: (Eurofarma 2016)
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De tal manera, se puede determinar que el grafico anterior expresa cada una de
las &reas con las que cuenta la empresa para desempefiar sus actividades, sin embargo es
de suma importancia establecer las funciones y caracteristicas de cada uno de los puestos
con los que cuenta la empresa, estos detalles se podran analizar en el Anexo 1. Por otro
lado es importantemencionar que la estructura organizacional con la que cuenta una
empresa ayuda al crecimiento de la misma, puesto que el modelo de toma de decisiones
ayuda siempre y cuando los departamentos se encuentren vinculados tanto fisica como

profesionalmente.

3.1.4. Localizacién

3.1.4.1.Macrolocalizacion

La matriz principal de Eurofarma se encuentra ubicada en Brasil,

especificamente en la ciudad de Sau Paulo — Jarubatuba.

Gréfico 17
Plan de produccion Brasil

Fuente: (Eurofarma Brasil 2016)
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3.1.4.2.Microlocalizacién

Como parte de su expansion Eurofarma abre sus puertas a la comercializadora en
Ecuador, que estd ubicada en la ciudad de Quito, especificamente en las calles Shyris y
Suecia, Edificio Argentum, Piso 12, Oficina 1203.

Gréfico 18
Mapa de microlocalizacion
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3.2.Direccionamiento estratégico
3.2.1. Misibon

La mision de la empresa corresponde a un enunciado estructurado de una forma
en la cual se exprese de forma clara al mercado, a que se dedica la organizacion y el

trabajo que desempefia para cubrir las necesidades del consumidor final. Ademas es un
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guia mediante la cual se direccionardn la toma de decisiones y la vision de la misma.
(Hellriegel, Jackson y Slocum 2013)

Por otro lado se puede decir que son “las expresiones duraderas de los
propdésitos que distinguen a una empresa de otras similares. La mision identifica el
alcance de las operaciones en términos del producto o servicio y del mercado”. (David
2008, 162)Es importante mencionar que cumple con los requisitos basicos, que son “el
¢por queé de su existencia?, ¢a qué negocio se refiere? y ;cémo se desarrolla el mismo?”

Es asi que Eurofarma (2016), ha fijado la siguiente misién: “Promover el acceso
a la salud y la calidad de vida con tratamiento a precio justo en una operacion rentable
que asegure el crecimiento sostenible en los diferentes ramos de actuacion de la

empresa”

3.2.2. Vision

La visidn no es otra cosa que el horizonte de la empresa, es decir hacia donde
quiere llegar en un periodo de tiempo especifico, tomando en consideracion que este se
convertira en el objetivo global, es decir al que cada uno de los departamentos caminara
con paso firme.(Amaya 2009)

Al igual que la mision esta se presenta bajo el cumplimiento de sus
caracteristicas primordiales posicion, alcance y negocio.

De tal manera la vision de Eurofarma(2016) se define de la siguiente manera:
“Consolidar las operaciones de Latinoamérica y expandir a los principales mercados
globales buscando el reconocimiento de médicos y comunidades, apalancados por el
lanzamiento de nuevos productos y con renta que permita el crecimiento sostenible de la
compaiiia”.

De tal manera analizando la visién de la empresa obtenemos lo siguiente:
1. Posicion: Consolidar las operaciones de Latinoamérica

2. Alcance: Expandir a los principales mercados globales buscando el

reconocimiento de médicos y comunidades
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3. Negocio: Apalancados por el lanzamiento de nuevos productos y con
renta que permita el crecimiento sostenible de la compafiia
3.2.3. Valores

Los valores denotan ciertos parametros que se requieren para formar parte de la
empresa, destacando que estos brindaran un complemento de las aptitudes del personal
para desempefar sus funciones.(Amaya 2009)

Los valores institucionales definidos por Eurofarma son:

1. Etica: “El comportamiento de todos nuestros funcionarios esta basado en la
ética y transparencia en todas las acciones y operaciones realizadas”
(Eurofarma 2016)

2. Compromiso: “La competencia y el compromiso con la empresa propicia la
valoracién y el crecimiento de nuestros funcionarios”.(Eurofarma 2016)

3. Diversidad: “El respeto a la diversidad, la justicia y la igualdad en las
relaciones entre empresa y funcionario son compromisos de la
organizacion”.(Eurofarma 2016)

4. Desarrollo sostenible: “La responsabilidad social y la preocupacion con la
preservacion del medio ambiente son confirmadas en las acciones volcadas al
bienestar y al desarrollo sostenible de las comunidades en las cuales la
empresa actua”.(Eurofarma 2016)

5. Riesgo: “La creencia de que asumir riesgos es parte integrante de la actividad
empresarial dinamica y exitosa”.(Eurofarma 2016)

6. Foco: “Nuestra meta permanente es la generacion de resultados positivos
para promover el crecimiento de la organizacion por medio de reinversion de
recursos en el propio negocio”.(Eurofarma 2016)

7. Nacionalidad: “La empresa tiene orgullo de ser brasilera y compromiso con
el desarrollo de los paises en que actia, manteniendo el respeto, las
tradiciones y las costumbres de los pueblos y culturas con los cuales

mantiene relaciones comerciales y operaciones propias”.(Eurofarma 2016)
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3.2.4. Objetivos

Los objetivos que Eurofarma se ha planteado dentro de su planificacion

estratégica son los que se mencionan a continuacion:

1. Mediano plazo

a)
b)

c)

d)
e)
f)
9)
h)

Cumplir con el presupuesto de Ventas y EBITDA.

Lanzar con éxito los productos nuevos en las fechas planeadas.

Cumplir con el cronograma de aprobaciones y sometimiento de nuevos
productos aprobado por Brasil.

Implementar en forma exitosa el Proyecto Cumbre y Proyecto Bulk.
Reducir y optimizar los costos de nuestros productos.

Reducir considerablemente los montos de destruccion y reprocesos.
Reducir las desviaciones de calidad en productos y procesos.

Mejorar los resultado en la encuesta de clima laboral

2. Largo plazo

a)

b)

Posicionar los productos dentro del market share en ventas (IMS) y
prescripciones (Close Up).

Desarrollar nuevos productos que atiendan las necesidades del mercado
local.

Desarrollar nuevos negocios: Maquila, Exportacion Eurofarma LATAM,
Adquisicion de nuevos negocios.

Mejora continua de nuestro ratio DSO (80 dias)

Mantener en positivo nuestro capital de trabajo (flujo de caja)
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3.2.5. Estrategias
1. Corto plazo:
a) Realizar la utilizacion de al menor el 90% de la capacidad instalada de la
empresa en su area operacional.
b) Establecer un vinculo importante con el personal que labora en la

empresa, de esta manera brindar las condiciones de trabajo adecuadas.

2. Mediano Plazo:

a) Lograr la obtencion de un posicionamiento en el mercado de un 3%,
tomando en consideracion que el negocio a penas se encuentra en la fase
de introduccion al mismo.

3. Largo plazo:
a) Obtener un crecimiento a fin a la industria, es decir al menos un 5%.
3.3.Analisis interno
3.3.1. Area administrativa
Tomando en consideracion el giro de negocio que mantiene Eurofarma en
Ecuador, su direccionamiento en el area administrativa se encuentra en su equipo de

trabajo como su mayor fortaleza, y se enfoca en el desarrollo de sus habilidades y
destrezas a través de importantes programas de capacitacion.
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Grafico 19
Programa de desarrollo

Seleccion e Bienestar
induccion laboral

Fuente: (Eurofarma 2016)

El area administrativa se encuentra direccionada al desarrollo de variables como
el buen clima organizacional, politicas claras, reglamentos de seguridad ocupacional
efectivos, y la capacitacion constante de su personal.

Sin embargo, el sistema de seleccidn de personal no es muy especifico, puesto
que se lo realiza de forma empirica solamente mediante la evaluacion del perfil del
puesto con las aptitudes del aspirante, mientras que la utilizacion de un sistema ordenado
y sistematizado permitiria mayor eficiencia y certeza en el proceso.

Una vez que este proceso ha concluido, el personal seleccionado debe empezar a
involucrarse con la empresa, por lo cual Eurofarma proporciona varias horas de
induccion, que se aprovechan para dar a conocer los inicios de la empresa y el
surgimiento de la misma a través de los afios, ademas aprenderan sobre el reglamento
interno y ocupacional que mantiene legalizado, su estructura organizacional, entre otros
factores de relevancia.

La capacitacion del personal no cuenta con un presupuesto anual asignado, por
cuanto la misma es proporcionada mediante programas internos y por parte de los
directivos de turno.

Otro de los factores a destacar en esta area es el pago de ndmina, mismo que se
lo realiza de forma mensual, existen programas de incentivos y comisiones y los salarios
se encuentran acorde al mercado. Es importante mencionar que al encontrarse la
empresa en un proceso de iniciacion y adaptabilidad al mercado, no cuenta con los
recursos suficientes para afrontar sus obligaciones por cuanto recibe desembolsos desde

Brasil a modo de incremento en la capitalizacion inicial (aportes futura capitalizacion).
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3.3.2. Area financiera

Dentro de la evaluacion que se realiza al area financiera se espera localizar las
fortalezas y debilidades ocasionadas por niveles de endeudamiento o extremo
financiamiento otorgado por la empresa. (Amaya 2009)

Para lo cual se analizaran las siguientes variables:

Gréfico 20
Planificacion financiera

Planificacion Cartera de Cuentas por Administracion de
financiera Clietes pagar proyectos

Fuente: (Eurofarma 2016)

El area financiera trabaja en funcién a presupuestos (los presupuestos son
elaborados por el departamento financiero en Ecuador, pre aprobados por Gerencia
General y aprobados finalmente por Eurofarma Brasil, teniendo siempre en cuenta el
analisis de fuentes y usos, el costo promedio ponderado del financiamiento (WACC), y
los resultados porcentuales financieros que matriz obliga a alcanzar.

Al ser una compafiia nueva en Ecuador, el financiamiento con instituciones
financieras locales es imposible, puesto que al no tener historial comercial ni mucho
menos flujos de efectivo histéricos ningdn banco en esas condiciones otorgaria
préstamos, por esta razon, el financiamiento de la operacion total es asumido en un
100% por los accionistas de la compafiia, es decir Eurofarma Brasil.

Los presupuestos consideran ventas, costos y gastos. Los rubros que Eurofarma
Ecuador requiere mensualmente para su operacion son facilitados por matriz via
transferencia directa. Los gastos realizados mensualmente son monitoreados vy
controlados periddicamente ya que ninguno de ellos debe salir de lo presupuestado para
el afio en operacion.

El presupuesto del afio subsiguiente debe ser preparado desde el mes de agosto
del presente, presentado a Gerencia en septiembre para que este revise y proponga

correctivos si asi lo mereciere, para finalmente exponerlo en Brasil en octubre, si la
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matriz lo aprueba se considerard como el definitivo, caso contrario se tiene hasta el 10
de noviembre para gque este pueda ser aprobado.

Las transferencias de Brasil para cubrir la operacion mensual de Ecuador se
realiza los 5 primeros dias de cada mes. Todo esta planeado en valores y tiempo en el
presupuesto Eurofarma, esto quiere decir que todos los gastos, importaciones,
adquisiciones de activos, compras y demas rubros financieros estan totalmente
planeados antes de iniciar cada periodo econdmico, cada contratacion de personal esta
decidida ya con anticipacion en tiempo y salarios, lo que significa que los resultados
finales estan en funcién del respeto a cada rubro planificado, no se puede contratar head
count que no esté previsto.

Los gastos como viajes, tickets aéreos y demas necesarios para la operacion
normal son cotizados previamente y cubiertos con un incremento adicional de inflacién
para cubrir las variaciones en precios futuras. Eurofarma considera un margen de error
de presupuestos del +/- 5%.

Uno de los aspectos financieros mas relevantes es que Eurofarma planifica por lo
menos los primeros 3 afios a pérdida, con la consigna de la siembra del producto en el
mercado y un mayor posicionamiento de la marca, esto se podra constatar mas adelante

en acépite de la propuesta.

3.3.3. Area comercial

El area comercial es una de las mas importantes que tienen la empresa, puesto
que dependerd de sus estrategias y desenvolviendo que los productos se puedan
posicionar en el mercado, es decir, son los artifices de las ventas que logre la compafiia

en un periodo de tiempo determinado.

Grafico 21
Area de comercializacion

Planificacion Administracion Administracion Administracion Administracion Auditoria
estratégica consumidores marca demanda nuevos produtos Marketing

Fuente: (Eurofarma 2016)
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Las ventas y la accion comercial es planificada e interaccionada con la
organizacion de importaciones en funcion a las ventanas de produccion de Brasil, cabe
recalcar que las ventas se planifican en funcion al presupuesto de regulatoria, ya que esta
presenta un plan de registros sanitarios aprobados, asi como también de marcas
aprobadas, esto es indispensable ya que ningun producto puede comercializarse sin
registro sanitario ni marca aprobada por el fisco.

El presupuesto comercial depende de la programacion por parte del departamento
comercial y de la obtencion de los precios techos designados por el Gobierno. Por lo
dicho, entonces, queda claro que el presupuesto esta disefiado de acuerdo a todas las
variables que intervienen antes de planear las ventas de los productos.

El encargado del presupuesto de ventas es el gerente comercial, el mismo que
previo a esto debe hacer una investigacion del mercado ecuatoriano soportandose en
CLOUSAP (empresa dedicada al mercado farmacéutico), para luego reconocer a matriz
su interés en ciertos productos y solicitarles esto se incluya en su ventana de produccion
anual. Es decir, incluso las importaciones estan debidamente planeadas de acuerdo a la

fabricacion estipulada por la planta en Brasil. (Ver Anexo 2)

3.3.3.1.Cartera de productos

Los productos que actualmente cuentan con registro sanitario ecuatoriano, y que

son adquiridos mediante importacion desde Brasil, pueden ser analizados en el Anexo 3:

3.4.FODA

Esta matriz es considerada como una herramienta, mediante la cual se pueden
analizar las variables que involucran al mercado, es decir el ambiente interno y externo
de la compafiia.

“Una de las aplicaciones del analisis FODA es la de determinar los factores que
pueden favorecer (Fortalezas y Oportunidades) u obstaculizar (Debilidades y Amenazas)
el logro de los objetivos establecidos con anterioridad para la empresa”.(Francés 2006,
38).
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Después de la realizacion de un andlisis de la industria, y de una forma interna, el

FODA que se desprende para la situacién de Eurofarma Ecuador, es el siguiente:

Tabla 8
Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas
MATRIZ FODA
OPORTUNIDADES FORTALEZAS

OL1. Existen barreras de entrada que
impiden el ingreso de nuevos
competidores.

F1: Seleccion de personal bajo un perfil
establecido.

02. En el mercado farmacéutico
ecuatoriano existen varios laboratorios
por lo que el poder de negociacién con | F2: Induccion apropiada del personal
los proveedores es favorable para la
empresa.

F3. La empresa trabajo bajo la modalidad
de presupuestos anuales.

F4. Se realizan estudios de mercado
constantes.

F5. Eurofarma conoce que trabajara a
pérdida 3 afios consecutivos

AMENAZAS DEBILIDADES

Al: Se depende de los precios que
imponga el gobierno para comercializar
los productos en el mercado ecuatoriano.

D1. No cuentan con un sistema
informatico de seleccidn de personal.

A2: La medicina alternativa se esta
posicionando actualmente en el mercado
nacional.

D2. No existe un presupuesto definido
para capacitaciones del personal.

D3. La empresa no cuenta con los
recursos necesarios para afrontar sus
propias obligaciones.

A3: Existe una gran rivalidad entre
competidores.

D4. El presupuesto no puede ser
modificado bajo ningln punto de vista.

D5. El presupuesto lo sustenta Eurofarma
Brasil, no depende de la generacion propia
de recursos financieros.

D6. Las ventas en Ecuador dependen de la
ventana de produccion de Brasil.
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3.5.Cadena de valor

La cadena de valor es una herramienta mediante la cual los directivos de la
empresa se facilitaran mantener un conocimiento resumido de lo que tienen
internamente y como se manejan los procesos en cada una de las areas existentes,
ademas de cumplir con un direccionamiento hacia la consecucion de los objetivos que se
hayan planteado.(Sanchéz 2008)

Los datos que se reflejen mediante una cadena de valor permitiran la
identificacion mas clara de la actividad que realiza la empresa, en la que “los ingresos
totales menos los costos totales de todas las actividades que se realizan para desarrollar y
comercializar un producto o servicio generan valor”. (Porter 2016)

En la actualidad, las corporaciones exitosas son aquellas que han podido
desarrollar actividades que otorgan mayor valor entregado a sus clientes, situaciéon que
no solo permite su sostenimiento sino que le permite reafirmarse como entidades lideres
de sus sectores a los cuales sirve.

Dentro de las actividades que se mencionan en toda la cadena es importante
mencionar que la que generan u mayor valor a Eurofarma es la atencion al cliente,
puesto que los visitadores se encuentran capacitados de una manera mediante la cual no
solo haran conocer a los médicos sobre el producto (siembra) sino que se brindara un
servicio postventa en donde se conozca de mejor manera las reacciones de los pacientes
después del uso del producto.

A continuacion se presenta la representacion grafica de la cadena de valor de

Eurofarma:
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Grafico 22
Cadena de valor
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Uno de los factores mas importantes que se pueden destacar es que la industria
deberd mantener en constante vigilancia a factores como los proveedores, puesto que de
estos depende el que la cadena productiva de una empresa no falle por falta de producto,
ademas es importante mantener negociaciones que permitan obtener productos de
calidad a costos convenientes; por otro lado todo gira en torno al cliente por lo que al no
poder manejar los precios, se debera tratar de compensar a estos mediante promociones

u otras estrateg ias.
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CAPITULO IV
PROPUESTA: MODELO DE GESTION FINANCIERA PARA
EUROFARMA

4.1. Andlisis de rentabilidad

Para la realizacion éptima de un analisis de rentabilidad es necesario mantener
claras ciertas definiciones fundamentales, puesto que estas permitirdn un mejor
conocimiento e interpretacion de los datos que desarrollaran en adelante.

En este sentido se puede decir entonces que este analisis permitira a los
directivos financieros de una empresa determinar la valoracion de las ventas netas
obtenidas en un periodo contable, tomando en consideracion los costos en los que la
empresa ha incurrido y asi obtener el valor real de la rentabilidad obtenida. (Cuevas
2010)

Para lo cual es importante conocer el balance de pérdidas y ganancias presentado
por la empresa, es importante mencionar que este tienen fecha 31 de diciembre del 2016,
ya que es el cierre de un afio completo y del cual se puede tomar informacién relevante a

comparar ya que es de un periodo total.

Tabla 9
Estado pérdidas y ganancias

EUROFARMA CIA. LTDA.
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
AL 31 DICIEMBRE 2016
Ventas 583.113,26
(-) Costo de Ventas -341.487,58
(=) Utilidad Bruta en Ventas 241.625,68
(-) Gastos Ventas -530.884,04
(-) Gastos Administracion -601.583,92
(=) Utilidad Operacional -890.842,28
(-) Gastos Financieros -3.600,00
(-) Gastos Depreciacion -34.774,14
(-) Otros Resultados Integrales -404.752,25
(=) Pérdida del Ejercicio -1.333.968,67
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Fuente:(Eurofarma S.A. 2017)

Como lo muestra la informacién financiera del P y G, las ventas superan en 41%
al costo de ventas gracias al convenio alcanzado con Quifatex, mismo que sera el
distribuidor exclusivo por el lapso de 5 afios, lo que garantiza el crecimiento sostenido
de la compafiia en los afios proyectados hasta alcanzar un EBITDA positivo del 2,5%.

Al igual que las ventas, los costos fijos totales al quinto afio se estima seran
cubiertos en su totalidad por las ventas, con un incremento gradual sostenido del 20%.

Para la realizacion del anélisis de rentabilidad se requiere de los siguientes datos

obtenidos del balance:

Tabla 10
Participacion
EUROFARMA CIA. LTDA.
RENTABILIDAD
A Diciembre del 2016

(en USD)
Ventas 583.113,26 | 100%
Costos Variables (341.487,58) | -59%
Contribucion Marginal 241.625,68 41%

Participacion 100%
Costos Fijos totales (1.136.067,96)
Costos Fijos asignados (1.136.067,96)
Utilidad de operacion (894.442,28)

Analizando la informacion se puede mencionar que el 100% de las ventas
realizadas por Eurofarma corresponde a la venta de medicamentos ya que la empresa se
dedica solamente esta actividad tal como lo muestra su Registro Unico de
Contribuyentes (RUC) (Ver Anexo 4); es decir, los costos fijos y variables presentados
se refieren de igual manera Unicamente a la comercializacion de farmacos a nivel
nacional.

De igual manera es importante conocer dicha participacién en relacion al precio
de venta promedio y por lo tanto la contribucion marginal ponderada.

Cabe mencionar que la pérdida del ejercicio ascendida a -894 mil
aproximadamente, se la proyecta cubrir en su totalidadal término del 4to afio alcanzando
el punto de equilibrio en unidades monetarias, siendo el 2020 el afio donde
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EUROFARMA alcance un EBITDA del 2,5%; por lo anteriormente expuesto, se debe
aclarar que los costos fijos totales son congelados hasta el 5to afio de operacion, puesto
que como se lo expuso anteriormente, todos las inversiones necesarias para el

crecimiento del proyecto al mediano plazo (5 afios) se las realizaron ya en el afio cero.

Tabla 11
Contribucién marginal ponderada

EUROFARMA CIA. LTDA.
PARTICIPACION - PVP
A Diciembre del 2016
(en USD)

Precio de venta 13,65 100%
Costos Variables 7,99 59%
Contribucién Marginal 5,66 41%

Participacion 100%

Contribucién marginal ponderada 5,66

Como estrategia financiera, Eurofarma proyectd su actividad operacional a 5
afios con el objetivo de planificar su sostenibilidad en el tiempo, la estrategia es que la
utilidad operacional absorba los gastos totales en cinco afos y obtener asi utilidad neta,
como se puede observar, a su primer afio de operacion comercial, presenta una operacién
sostenida en funcion a un acuerdo de distribucion bien logrado con Quifatex.

Las ventas en un inicio alcanzan los 583 mil ddlares mientras que los costos de
ventas sumaron apenas 341 mil dolares, dejando asi un margen de contribucion del 41%
sobre el nivel de ventas, lo que deduce que la estrategia financiera comercial sostiene el
costo de ventas y permite tener una utilidad operacional.

Por otro lado, el reto y objetivo la empresa esta en que las ventas en cinco afos
alcancen a cubrir el 100% de los costos fijos totales que suman 1’136 mil dolares, y deje
ademas una utilidad neta que supere el EBITDA de 2,5% al término del quinto afio, este
objetivo macro (mediano plazo) se lo ha estructurado en objetivos anuales con el fin de
primero alcanzar la auto sostenibilidad y el punto de equilibrio al cuarto afio de
funcionamiento con un crecimiento en ventas anuales del 20%, esto puede ser posible
puesto que el costo fijo quedara congelado durante los cinco afios de proyeccién debido

a que toda la inversion requerida para el crecimiento anual se lo ha efectuado en el afio
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cero de operacion, es decir, toda la inversién requerida para el nivel de ventas
proyectado al quinto afio se lo ha realizado ya en fuerza de ventas, personal
administrativo y activos fijos productivos que permitan sembrar la marca y traducirlo en
recetas prescritas y posteriormente en compras farmacia, lo que traduce que el contrato
con el distribuidor también debera ser revisado y ajustado anualmente con el mismo

incremento porcentual de las ventas anuales.

4.2. Analisis costo, volumen, utilidad

El andlisis costo, volumen, utilidad permite al analista financiero obtener un
panorama amplio del proceso de planificacion de las variables involucradas en el
balance de resultados, en resumen se puede decir que este analisis proporciona una
vision especifica de los supuestos en base al comportamiento de los costos. (Saucedo
2012)

Es decir, la informacion que se obtenga mediante la realizacion de un anélisis de
costo, volumen, utilidad permitird que el proceso de toma de decisiones que se realice al
interno de la empresa se lo realice de forma eficiente. Es importante conocer que dentro
de este analisis se realizara el calculo del punto de equilibrio, aunque este valor no sea
de verdad importante o determinante para la empresa puesto que el objetivo de cualquier
organizacion es la obtencion de utilidades que le proporcionen estabilidad en el
mercado.

En general las variables que se analizaran son:

1. Costo: Corresponde a cifras que pueden ser utilizadas a favor de la
empresa, mediante su reduccién y optimizacién. Son montos muy
importantes pero que deben ser utilizados con la mayor discrecion
posible, tomando en consideracién que su abuso disminuira las utilidades

de la empresa.

Los costos en Eurofarma forman parte de la estrategia financiera
corporativa, pues al ser Eurofarma Brasilel Unico proveedor, el poder de
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negociacion incrementa, lo que permite obtener costos muy competitivos
para la industria y ubicar con precios por debajo de los pisos fijados por
el gobierno. Cabe recalcar que otra puntal clave en la estrategia de
precios es aprovechar el diferencial cambiario de reales a ddlares, lo que
nos permite maximizar las compras, minimizando los costos, ademés de

maximizar la rentabilidad.

Volumen: Dentro de esta variable se deberd tomar en consideracion
factores importantes como la demanda existente en el mercado de un
determinado producto, ademas de la capacidad real e instalada con la que
cuente la empresa, y por ultimo la ventaja competitiva con la que se

presenta el producto al consumidor y que lo destaca del ya existente.

Para Eurofarma la herramienta costo, volumen, utilidad también forma
parte de su estrategia financiera, en el caso del volumen, la empresa tiene
garantizado el nivel de aprovisionamiento de cada medicamento, puesto
que al tener planeada financieramente la demanda, tiene apalancado su
nivel de ventas con la ventana de produccion de Brasil, lo que permite

sostener el crecimiento proyectado.

Precio: Como se habia mencionado en acapites anteriores esta es una
variable que no puede ser controlable por la empresa, puesto que debe
regirse a los valores presentados por el MSP, sin embargo se debe
mencionar que la combinacion de factores claves tales como; la ventana
de produccion planificada, los costos bajos de la importacion de los
medicamentos a casa matriz, el diferencial cambiario y la mision
corporativa del acceso a la salud a precio justo, permiten que Eurofarma
fije sus precios por debajo del techo fijado por la autoridad, tal como se

muestra en el Anexo 5.
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Dentro del andlisis de costo, volumen, utilidad; es importante tomar en

consideracién ciertos supuestos que facilitaran el mismo, estos son:

Ventas totales
Costos fijos y variables
Inventarios

En el calculo del punto de equilibrio los valores son invariables.

SAE S A

Se determinara dicho calculo tomando en consideracion una sola linea de
produccién es decir medicamentos en general, para la obtencion de su

margen de contribucion.

Es importante tener claro el término margen de contribucion, mismo que no es
otra cosa que la diferencia entre ingresos totales y costos variables, y que se convierte en
un aporte para la obtencidn del valor de los costos fijos y de la utilidad neta del ejercicio.

(Ramirez 2008) Tal como lo muestra la siguiente grafica:

Grafico 23
Margen de contribucion
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MARGEN DE
CONTRIBUCION
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Fuente:(Ramirez Padilla 2008)

Se puede decir que la obtencion de estos datos, permitiran que los directivos de la

empresa cuenten con la informacion necesaria para realizar un proceso de toma de

79



decisiones efectiva en relacion a las ventas, siempre con una vision de cumplimiento de
los objetivos planteados.

Como lo anotamos anteriormente, dentro de la planificacion estratégica y
financiera de la compafiia, esta proyectado técnicamente que al término del afio cuatro,
las ventas netas cubran el total de los costos fijos, alcanzado asi el punto de equilibrio al
comercializar 201 mil unidades a un precio promedio de 13,65 USD v, al finalizar el
quito afio, Eurofarma alcance un EBITDA del 2,5%, garantizando asi la auto
sustentabilidad en el cuarto afio del proyecto y la absorcion total de los costos méas un
margen de utilidad en el quinto afio dentro de una planeacion financiera sostenible.

De tal manera, el primer paso es la obtencion del punto de equilibrio, es decir
aquel valor en el cual la empresa logra cubrir sus costos fijos y variables pero que no

cuenta con ninguna utilidad o ganancia, en el caso de Eurofarma es el siguiente:

Costo fijo

Costos variables totales
Ventas totales

Tabla 12

Datos punto de equilibrio
DATOSDEL PUNTO DE EQUILIBRIO

DETALLE USD
Costos de variable 341 487 58
Costos fijos 1.136.067 96
unidades 20093242
Costo variable unitario 7.99
PV P promedio 13.65
Margen de contribucion 5.65
Ventas totales 38311326
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1.136.067,96

_341.487,58
583.113,26

1

_ 1.136.067,96
© 1-0,59

_ 1.136.067,96
B 0.41

PE

PE = §2.741.66346

De tal manera, para que la empresa muestre un punto de equilibrio en sus ventas,
esta debera alcanzar $ 2.741.663,46, de esta manera no alcanzara los valores minimos
recomendados para que no tenga una perdida en su ejercicio economico. En el siguiente
acapite se muestra el célculo correspondiente al nimero de unidades que requiere
Eurofarma para establecer un punto de equilibrio.

Tabla 13
Punto de equilibrio en unidades
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DATOS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

RUEBROS
UNIDADES | INGRESO . COSTO COSTO
TOTAL C.VAR.UNIT FIJO TOTAL BEENEFICIO

0 0 0]1.136.068 1.136.068 -1.136.068
20.093 274.229 160.622 [ 1.136.068 1.296.690 -1.022.461
40.186 548 457 321.244] 1.136.068 1.457.312 -908.854
60.280 822.686 481.866) 1.136.068 1.617.934 -795.248
80.373| 1.096.915 642,487 1.136.068 1.778.555 -681.641
100466 1.371.143 803.109] 1.136.068 1.939.177 -568.034
120559 1.645.372 963.731( 1.136.068 2.099.799 454 427
140.653| 1.919.601 1.124.353] 1.136.068 2.260.421 -340.820
160.746| 2.193.829 1.284.975] 1.136.068 2.421.043 -227.214
180.839| 2.468.058 1.445.597] 1.156.068 2.581.665 -113.607
200932 2.742287 1.606.219] 1.136.068 2.742 287 0
221.026| 3.016.515 1.766.841] 1.136.068 2.902.909 113.607
241,119 3.290.744 1.927.462]1.136.068 3.063.530 227214
261.212| 3.564.973 2.088.084[1.136.068 3.224.152 340.820
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Gréfico 24
Punto de equilibrio
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4.3. Fijacion de precios

El precio representa aquel valor monetario que se establece por la entrega de un
bien o servicio, sin embargo su importancia muchas veces se encuentra minimizada, y
por tal motivo es uno de los factores menos analizados dentro de las empresas.(Arellano
2000)

En este sentido, como se habia mencionado anteriormente, el precio es una
variable que dentro de la industria farmacéutica no representa lo que cominmente se
realiza en otras empresas, esto debido a que se encuentra regulada por el estado a través
del MSP.

Eurofarma Ecuador al ser una filial de Eurofarma Brasil, cuenta con precios
como compafiia relacionada, esta estrategia corporativa permite que la compafiia a nivel
mundial cumpla con uno de sus puntales dentro de su mision, la de “promover el acceso
a la salud y calidad de vida con tratamiento sostenible en los diferentes ramos de
actuacion de la empresa”, al contrario de la competencia, la organizacion busca como
objetivo fijar sus precios de venta por debajo de los fijados como techo por las
autoridades de control sanitario en Ecuador, lo que permite sacar ventaja competitiva y
mejorar ostensiblementela productividad.
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4.4. Determinacion y analisis de utilidad

Los directivos de una empresa siempre se encontraran interesados por conocer
los resultados que proporcionan a la empresa cada uno de sus departamentos, puesto que
de cada uno de ellos y su productividad aportaran para que los resultados de la empresa
determinen su rentabilidad en el mercado.(Ramirez Padilla 2008)

Los esfuerzos que se realicen desde cada uno de los departamentos paralograr
gue la empresa obtenga utilidades en un ejercicio econémico no siempre puede ser la
adecuada, de ahi la importancia por establecer objetivos y metas departamentales que se
involucren con las empresariales y de esta manera fijar cada uno de los tiempos y
desarrollo investigativo necesario.

Para que la empresa genere utilidades es necesario que cumpla con elementos

basicos de su gestién, estos son:

1. El costo variable por unidad debe ser menor que el precio de venta al

publico, es decir en el caso de Eurofarma es una condicién que se

cumple.
Tabla 14
Comparativo entre el costo variable y el PVP
Costo variable unitario 7,99
P.V.P. promedio 13,65

2. EIl volumen de ventas debera generar un margen de contribucion que
cubra la equivalencia de sus costos fijos, lo que ocasionara la obtencion
de utilidades. En el caso de Eurofarma el margen de contribucion es de
5.65, valor que determina un punto de equilibrio entre las ventas y los
costos.

Como se ha podido ver anteriormente, Eurofarma en su primer afio de
gestion comercial, alcanza una utilidad bruta del 41% sobre los costos de

ventas, sin embargo los costos fijos son altamente superiores a la utilidad
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bruta, provocando asi que la utilidad neta del ejercicio sea de -1’333 mil
ddlares, con la proyeccion estimada supone alcanzar su punto de
equilibrio en 4 afios, con una venta en unidades de 201 mil productos y
un alcance en dolares de 2’743 mil aproximadamente.

La planeacion financiera corporativa, mantenia un EBITDA negativo
promedio de -10% en los primeros tres afios, y finalmente alcanzar un
2.5% al término del quinto afio de operacion comercial, esperando para
entonces alcanzar un posicionamiento estelar dentro de las veinte
principales farmacéuticas dentro del mercado ecuatoriano, mediante el
uso adecuado de estrategias que nos permitan a mediano y largo plazo

alcanzar competitividad en base a un adecuado proceso de productividad.

4.4.1. Indicadores financieros

Dentro de un analisis financiero es importante realizar calculos sobre
indicadores, ya que sus resultados permitirdn la implementacion de procesos
administrativos que permitan el logro de los objetivos planteados y la mejora en los
indices de productividad de la empresa.

Es importante mencionar que el 2016 es el primer afio operativo de Eurofarma en
Ecuador, razén por la cual los célculos de los indicadores financieros no podran ser
analizados con periodos anteriores. Otra de las limitaciones que han sido encontradas en
el presente estudio es que las empresas que pertenecen a la industria farmacéutica es
muy celosa con los resultados e indices esto a pesar de existir empresas especializadas
en esto como IMS Health y Close-Up la informacion que ellos proporcionan es
unicamente comercial y de mercado en cuanto a posicionamiento de marca y productos
en el mercado, sus plazas y distribucion total del mercado méas no informacion
financiera, por lo que tampoco se ha logrado emitir un comparativo de estos resultados

con el comportamiento de la industria.

1. Indicadores de liquidez:
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a) Razodn corriente

Activos corrientes

Razom corriente = . :
Pasivos corrientes

241.169,49

Razon corriente= —
211.797,77

Razdon corriente = 1,13867

Indicador positivo, pues indica que por cada dolar que la compafiia mantiene
como obligacién a corto plazo, tiene un fondo de maniobra de 0.13867.A pesar que
Eurofarma en sus resultados 2016 presenta una pérdida de 1’333 mil ddlares, su manejo
adecuado de los pasivos corrientes y, el adecuado uso e inversion en activos corrientes
permiten que goce de liquidez en su gestion de manejo del ciclo de efectivo, el acertado
convenio con Quifatex y las estrategias plasmadas en cada uno de sus clausulas hace que
el control de las cuentas por cobrar y su recuperacion sean 100% eficientes.

Si bien es cierto, mantiene un contrato de exclusividad con el distribuidor lo que
limita expandir su comercio a otras cadenas, es esta misma condicién de exclusividad la
gue permite que Eurofarma tenga liquidez sostenida, sumado a esto el hecho que su
unico proveedor sea la casa matriz, manteniendo costos bajos y plazos adecuados al
correcto manejo del ciclo de efectivo, hacen que el indicador de liquidez marque un

capital de trabajo por cada dolar comprometido de 0,13867 dolares.

b) Capital neto de trabajo

Capital neto de trabajo = Activos corrientes — Pasivos corrientes

Capital neto de trabajo = 241.16949 — 211.797,77

Capital neto de trabajo = 29.371,72
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El resultado de este indicar se presenta positivo, puesto que la empresa tendra un
fondo de maniobra (KNT) de $29,371.63 después de pagar mi deuda corriente, es decir
no se genera un apalancamiento negativo.

El balance general de Eurofarma muestra el resultado de las estrategias
financieras usadas en el manejo de la operacion total de la compafiia, la administracion
de activos y pasivos corrientes marca que a pesar de que aun no es auto sustentable por
el valor de los costos fijos totales, mantiene un capital neto de trabajo positivo, lo que
confirma las bondades de la planeacion estratégica, la determinacion de los plazos de
cobro y pagos, han resumido un capital de trabajo neto de $29,371.63 para el 2016.

C) Rotacion de activos corrientes

Ventas netas

Rotacion de activos corrientes = . . .
Promedio de activos corrientes

583.113,26

Rotacion de activos corrientes = ———
241169,49

Rotacion de activos corrientes = 2.43

Como se puede constar el resultado de la rotacion de activos corrientes muestra
un valor positivo, es decir, que la gestion que se tiene en relacion a este rubro es la
adecuada por parte de la gerencia financiera de Eurofarma. El resultado muestra y
confirma el correcto manejo de los activos corrientes y el ciclo de efectivo.

La rotacion de los activos corrientes sobre las ventas indican que los cobros y
recuperacion de cartera permite seguir abasteciendo de mercaderia conforme rotan las
ventas, sin duda alguna un indicador financiero positivo que marca la eficiencia de las

estrategias financieras estructuradas para la operacion.
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d) Rotacion de inventarios

Costo de articulos vendidos

Rotacion del inventario = . .
Inventario promedio

341.487,58
0

Rotacion del inventario =

Rotacion del inventario= 0

En este sentido la empresa no cuenta con una rotacion de inventarios puesto que
sus importaciones ingresan al pais y de inmediato se trasladan a las bodegas de Quifatex,
el distribuidor autorizado en el Ecuador de Eurofarma. Esta es quiza la estrategia mejor
ubicada dentro del plan estratégico de la empresa, pues permite bajar costos de
distribucion, publicidad, bodega y administracion de recursos de inventario 0cioso.

e) Razén rapida

Activo circulante — inventarios

Razén rapida o prueba de acido = . .
Pasivo circulante

241.169,49—- 0
211.797,86

Razon rapida o prueba de acido =

Razon rapida o prueba de acido = 1.13

Este indicador muestra un valor mayor a uno lo que significa que la empresa se
encuentra en la capacidad de cumplir con sus obligaciones a corto plazo, es importante
tomar en consideracion que la prueba &cida determina la liquidez de la empresa.

De pronto este dato podria resultar contradictorio si se visualiza una pérdida en el
estado de pérdidas y ganancias, pero esto no es asi puesto que esta se encuentra
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planificada en la gestién financiera anual, y de tal manera existen las previsiones para
enfrentar cuentas adquiridas por la empresa a corto plazo.Cabe recalcar que en este
indicador el valor de los inventarios es de cero, puesto que al manejar toda la
importacion Quifatex, Eurofarma no tiene inventario de mercaderia como resultado de
una estrategia financiera pensada en maximizar sus ingresos y minimizar su riesgo y

costos.
2. Indicadores de rentabilidad:
Es importante conocer que los indices de productividad permitiran que los
directivos tengan una idea clara de la situacion de la empresa para una efectiva toma de

decisiones. De tal manera se obtiene lo siguiente:

a) indice de productividad

P . . Ventas
Indice de productividad (IP) =

Recurso utilizado

583.113,26

indice de productividad (IP) = 341487 58

indice de productividad (IP) = 1,70

Este indicador establece la productividad que se ha obtenido en base a los
recursos utilizados por la comercializacion de medicamentos en el Ecuador, como se
puede notar el resultado obtenido es un valor mayor de cero lo que significa se ha
obtenido utilidad sobre el costo de ventas utilizar.

Dentro del objeto de estudio de esta investigacion, este resultado es esencial,
pues muestra la eficiencia del uso de los recursossobre la calidad del producto, haciendo
de la operacion de Eurofarma productiva, ya que el uso debido de las herramientas y
estrategias financieras planteadas han generado el 70% de eficiencia en el correcto uso
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de los recursos, encaminandose asi a mejorar su competitividad al corto plazo dentro del

mercado farmacéutico ecuatoriano.

b) indice de productividad de mano de obra indirecta

Precio de venta unitario x nivel de prod.
IP de MOI =

Costo de mano de obrax No.de horas empleadas

13.65 x 20.0932,42
17.500 x 1.800

IP de MOI =

2.742.286,03
IP de MOI = — = 0.0855
32.040.000

Este calculo permite determinar si los recursos destinados a la contratacion de
fuerza de ventas, brindan rentabilidad a la empresa, como se puede ver la formula arrojo
un valor de 0.0855, mismo que al ser positivo establece el rendimiento de la misma.

3. Indicadores de endeudamiento

a) Indice de endeudamiento

Pasivo total

Endeudamiento = .
Activo total
. 250.8366,29
Endeudamiento = ——
421.507,04

Endeudamiento = 0,60 = 609

Como resultado se obtiene que la empresa cuenta con el 60% de sus activos

comprometidos, esto muestra y confirma nuevamente el correcto manejo del ciclo de
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efectivo de la compafiia, es decir que los activos apenas se muestran comprometidos en
un 60% en relacion a sus pasivos, es decir, Eurofarma es una compafiia que mantiene
salud economica y libre de iliquidez técnica.

a) indice patrimonial

. . . Patrimonio
Patrimonio o de propiedad = ——
Activo total

170.640,75

Patrimonio o de propiedad = ———
421.507,04

Patrimonio o de propiedad = 0,40 = 40%

Es decir, el 40% del patrimonio de la empresa de encuentra comprometido con

los activos fijos.

4.5. Analisis de sensibilidad

Una vez que se ha realizado un analisis general de las principales variables
financieras, se requiere establecer posibles escenarios que influenciaria los resultados de
un ejercicio economico; dichos datos proporcionaran a los directivos de la empresa las
herramientas necesarias para realizar un proceso de toma de decisiones apropiado en
base a cambios que se pudieran generar por cualquier motivo ya sea por situaciones
internas o externas.Por lo tanto, en adelante se presentaran el desarrollo del calculo de

un punto de equilibrio tomando en consideracion tres posibles variaciones estas son:

1. Variaciones en los costos variables, mismos que generaran un incremento
de un 10%.
2. Incremento de un 10% en los costos fijos.

3. Variacion positiva en un 10% del PVP.
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1.

De tal manera se presenta lo siguiente:

Primer escenario

Tabla 15
Variacion costos variables
COSTOS VARIABLES
ACTUALES MAS 10%

341.487.58 375.6536.34

Tabla 16
Datos punto de equilibrio
DATOS DEL PUNTO DE
EQUILIBRIO
DETALLE USD
Costos de variable 375.636.34
Costos fijos 1.136.067.96
unidades 20093242
Costo variable unitario 7.99
PV P promedio 13,65
Margen de contribucion 5.65
Ventas totales 58311326
Tabla 17

Resultados punto de equilibrio
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DATOS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

RUBROS
UNIDADES | INGRESO| C.VAR.UN| COSTO COSTO
TOTAL IT. FIJO TOTAL L fbll
0 0 0 1.136.068 1.136.068 -1.136.068
20.093 274229 160.622 1.136.068 1.296.690 -1.022 461
40.186 548 457 321244 1.136.068 1457312 -908.854
60.280 822 686 481.866 1.136.068 1.617.934 -795.248
80373 1.096.915 642 487 1.136.068 1.778.555 -681.641
100466 1.371.143 803.109 1.136.068 1.939.177 -568.034
120559 1645372 963.731 1.136.068 2.099.799 -454 427
140653 1.919601 1124333 1.136.068 2.260.421 -340.820
160.746| 2.193 829 1.284 975 1.136.068 2.421.043 227214
180.839| 2468058 1445597 1.136.068 2.581.665 -113.607
200932 2742287 1606219 1.136.068 2742 287 0
221.026| 3.016.515 1.766.841 1.136.068 2.902.909 113.607
241.119| 3.290.744 1927 462 1.136.068 3.063.530 227214
2612121 3.564.973 2.088.084 1.136.068 3.224.152 340.820
Gréfico 25
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2. Segundo escenario

93



Tabla 18

Variacién costos fijos

COSTOS FIJOS

ACTUALES

MAS 10%

1.136.067.96

1.249.674.76

Tabla 19

Datos punto de equilibrio

DATOS DEL PUNTODE
EQUILIBRIO

DETALLE

USD

Costos de variable

341487 58

Costos fijos

1.249.674,76

unidades 221.025 66
Costo variable unitario 7.99
PV P promedio 13,65
Margen de contribucion 5.65

Tabla 20
Resultados punto de equilibrio

DATOS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

RUBROS

UNIDADES| INGRESO |[C.VAR.UN| COSTO COSTO
TOTAL IT. F1JO TOTAL BENEFICIO
0 0 0] 1249675 1.249.675 -1.249.675
24112 329.074 192.746| 1.249.675 1.442.421 -1.113.347
46.214 630.726 369.430| 1.249.675 1.619.105 -988.379
68.317 932.377 546.114| 1.249.675 1.795.789 -863.412
90.420 1.234.029 722798 1.249.675 1.972.473 -738.444
112.522 1.535.681 899.482) 1.249.675 2.149.157 -613.477
134.625 1.837.332 1.076.167| 1.249.675 2.325.841 -488.509
156.727 2.138.984 1.252.851 1.249.675 2.502.525 -363.542
178.830 2.440.635 1.429.535] 1.249.675 2.679.209 -238.574
200.932 2.742.287 1.606.219| 1.249.675 2.855.893 -113.607
221.026 3.016.515 1.766.841 1.249.675 3.016.515 0
241.119 3.290.744 1.927.462| 1.249.675 3.177.137 113.607
261.212 3.564.973 2.088.084| 1.249.675 3.337.759 227.214
281.305 3.839.201 2.248.706] 1.249.675 3.498.381 340.820
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Grafico 26
Punto de equilibrio
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3. Tercer escenario
Tabla 21
Variacion PVP
PVP
ACTUALES MAS 10%
13.65 15,01
Tabla 22
Datos punto de equilibrio
DATOS DEL PUNTO DE
EQUILIBRIO
DETAILLE USD
Costos de variable 341 48758
Costos fijos 1.136.067_96
unidades 161.861.61
Costo variable unitario 7.99
PV P promedio 15,01
Margen de contribucion 7.02
Ventas totales 583.113.26
Tabla 23
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Resultados punto de equilibrio

DATOS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

RUBROS
UNIDADES INGRESO - COSTO COSTO
TOTAL C.VAR.UNIT. FLJO TOTAL BENEFICIO
0 0 0 1.136.068 1.136.068 -1.136.068
12.279 184 341 Q8157 1.136.068 1.234 225 -1.049 884
28 465 427337 227546 1.136.068 1.363.614 936277
44 651 670.333 356936 1.136.068 1.493.003 -822.670
60.838 913.329 486325 1.136.068 1.622.393 -709.064
77.024 1.156.325 615.714 1.136.068 1.751.782 -595.457
93.210 1.399321 745.104 1.136.068 1.881.172 -481.850
109396 1642318 874493 1.136.068 2.010.561 -368.243
125582 1.885314 1.003 882 1.136.068 2.139.950 -254 636
141 768 2128310 1.133.272 1.136.068 2.269.340 -141.030
161.862 2429961 1.293 893 1.136.068 2429961 0
181.955 2.731.613 1454515 1.136.068 2.390.383 141.030
202.048 3.033 264 1.615.137 1.136.068 2.751.205 282.059
222141 3.334 916 1.775.759 1.136.068 2911827 423 089
Gréfico 27
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Como se puede notar en cada uno de los escenarios ocurren ciertas variaciones
que podrian afectar el punto de equilibrio establecido por la empresa, de ahi la
importancia de analizarlos en diferentes escenarios para conocer los posibles efectos de
los mismos antes de que ocurran.

En este sentido, es necesario precisar que con el incremento de un 10% en los
costos variables el punto de equilibrio se mantiene tal cual al calculado inicialmente. En
el segundo escenario con un incremento de un 10% en los costos fijos si se elevan el
numero de unidades a vender para alcanzar dicho equilibrio, es decir para la obtencion
de utilidades se deberan vender una mayor cantidad de productos. Por Gltimo en el tercer
escenario con un incremento de un 10% en el PVP promedio, se pudo establecer que las
unidades a vender para alcanzar el punto de equilibrio deberan ser menores, por lo que
las utilidades llegaran a ser efectivas antes de lo planificado.

Otra de las variables que podrian llevar a conocer los puntos sensibles en los
cuales la empresa podria tener éxito o fracaso en la industria es la variacion en la tasa de
cambio de la moneda, en este caso se hablaria de los Reales Brasileros, tomando en
consideracién que la mercaderia es adquirida a costos cuantificados en esta
denominacion.

De tal manera se realizara un anélisis en tres escenarios, optimista, pesimista y el
esperado; de acuerdo a la variacion de la tasa de cambio en los ultimos tres afios,

presentandose asi de la siguiente manera:

Tabla 24
Tasa de cambio del Real Brasilero respecto al Délar
ESCENARIOS | ANO | TASA DE CAMBIO
Optimista 2015 0,25375
Pesimista 2016 0,31464
Esperado 2017 0,30537

Fuente: (Banco Central del Ecuador 2017)

Grafico 28
Tasa de cambio del Real Brasilero respecto al Dolar
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Fuente: (Banco Central del Ecuador 2017)

Por lo tanto el escenario esperado seria este afio, con una tasa de cambio de
0,30537 centavos de dolar, sin embargo si se toma en consideracion el valor presentado
en el afio 2016 donde es mas alto alcanzando 0,31464; la empresa presentaria una
pérdida no esperada por el aumento de costos, generando de esta manera un cambio
radical en los presupuestos presentados en el afio obteniendo asi un escenario pesimista.

Sin embargo si la situacion es lo contrario y se toman los datos del afio 2015,
donde la tasa de cambio llegé apenas 0,25375 centavos de dolar, para la empresa seria
algo beneficioso presentandose asi un escenario optimista para las finanzas de
Eurofarma.

Sea cual sea el panorama del tipo de cambio del Real frente al Délar, Eurofarma
plantea una estrategia financiera a nivel internacional y su actividad en América del Sur,
al contar con el délar como moneda de circulacion, Ecuador se convierte en el potencial
eje econdmico para la region del corporativo, puesto que los inventarios siempre serian
adquiridos en Reales, pero comercializados en ddlares, ademas la ubicacion geografica
estratégica natural, hace que las distancia y los costos se asocien para hacer del tipo de
cambio el aliado ideal para el crecimiento sostenido de Eurofarma Ecuador.

Incluso el corporativo sostiene a Ecuador como el potencial distribuidor
relacionado para el resto de subsidiarias de la marca en Latinoamérica, motivo por el
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cual, el modelo de sensibilidad planteado cobra importancia en cuanto al costo y al
presupuesto, pero no quita competitividad ni oportunidad de desarrollo, ya que el

diferencial cambiario siempre sera favorable en la venta sobre las compras.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

1. Son cinco las empresas que dominan el mercado farmacéutico, sin embargo el
Grupo Difare y Farcomed perteneciente al grupo GPF, son los que se
mantienen con un mejor posicionamiento en el mercado; para el 2005 tenian

un 57,4%, mismo que para el 2015 se incremento al 81.03% del mismo.

2. El nimero de unidades producidas por las empresas de la industria
farmaceéutica, cantidades que han pasado de 65 millones en 2012 a 1590
millones en 2016; lo que corresponde a un valor presupuestado de 207.20

millones de dolares.

3. Los medicamentos sin marca han ganado posicionamiento en el mercado
debido a su precio, este dato se corrobora puesto que para el 2011 el
porcentaje de solicitudes de registros sanitarios para genéricos alcanzaron a
penas un 10% y las el 2015 llegd a 30.4%.

4. EIl sistema de seleccion de personal de Eurofarma no es muy especifico,
puesto que se lo realiza de forma empirica solamente mediante la evaluacion
del perfil del puesto con las aptitudes del aspirante, mientras que la utilizacion
de un sistema ordenado y sistematizado permitiria mayor eficiencia y certeza

en el proceso.

5. EIl éarea financiera trabaja en funcidon a presupuestos (los presupuestos son
elaborados por el departamento financiero en Ecuador, pre aprobados por
Gerencia General y aprobados finalmente por Eurofarma Brasil, teniendo

siempre en cuenta el andlisis de fuentes y usos, el costo promedio ponderado
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del financiamiento (WACC), y los resultados porcentuales financieros que

matriz obliga a alcanzar.

El presupuesto comercial depende de la programacién por parte del
departamento comercial y de la obtencién de los precios techos designados
por el Gobierno. Por lo dicho, entonces, queda claro que el presupuesto esta
disefiado de acuerdo a todas las variables que intervienen antes de planear las

ventas de los productos.

El punto de equilibrio para las ventas de Eurofarma, deberd alcanzar
$2.741.663,46, de esta manera no tendra una pérdida en su ejercicio
econdomico, ademéas Eurofarma maneja un fondo de maniobra (KNT) de
$29,371.63 después de pagar mi deuda corriente, es decir no se genera un

apalancamiento negativo.

Una estrategia administrativa eficaz fue el tomar al afio 2015 Unicamente
como pre — operacional, ya que fue designado para solicitar los 65 registros
sanitarios de los productos que comercializariamos en el 2016 y 2017, esta
estrategia permitio capturar el 2015 con lanzamientos de registros, aprobacion
de marcas y precios, y asi llegar al primer afio operativo con todos los

registros y aprobaciones legalmente aprobados.

La estrategia administrativa financiera mas eficiente en este primer afio de
operacion, es el haber firmado el convenio comercial y de distribucion con
Quifatex, lo que garantiza la venta total de las importaciones realizadas,
puesto que una de las clausulas del mismo dice que dicha empresa compraria

el 100% de la mercaderia.
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5.2. Recomendaciones

1. Analizar en forma constante la evolucion de la industria, que permita
identificar factores claves que influyen en el normal desarrollo de las

actividades que desemperian las empresas afines al sector.

2. Contratar personal competente, idoneo, convencido de su mision de sembrar
el producto en una industria de competencia dificil, que sea capaz de dar a
conocer a los médicos la ventaja competitiva de los productos importados por
Eurofarma y distribuidos por Quifatex, tanto en calidad como en precios.

3. Establecer planes de accion contingentes que mitiguen los posibles riesgos y
problemas, que pueden presentarse en el desarrollo de las actividades y
puedan afectar al cronograma presupuestario.

4. Manejar un porcentaje de variacion del presupuesto, con la finalidad de prever

posibles eventualidades en el periodo econémico.
5. Mejor la contratacion para los siguientes afios con el distribuidor, tomando en

consideracién un mayor volumen de ventas que permita la sustentabilidad de

la empresa en el mercado.
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ANEXOS

Anexo 1

Fichas funcionales del personal de Eurofarma

Ficha funcional de la gerencia comercial

IDENTIFICACION DEL CARGO

VP y Directorio: Gerencia General
Proceso:

Avrea: Comercial

Titulo del Cargo: Gerente Comercial

POSICION DEL CARGO EN LA ESTRUCTURA

GERENTE
GENERAL

l

GERENTE
COMERCIAL

OBJETIVOS

Coordinar y cumplir las actividades de la fuerza de ventas, los planes de comercializacién y mercadeo, a
fin de lograr el posicionamiento de la empresa, en base a politicas, normativas y legislacion establecidas
para la promocion, distribucion y venta de productos y servicios a fin de lograr los objetivos de ventas.

DIMENSIONES
Financiero No Financiero
. Cumplir con el abastecimiento de e Cumplimiento del Plan comercial segun

precio de mercado de cada producto segin

plan de ventas.

. Coordinar y elaborar el presupuesto Implementacién y cumplimiento de Politicas
anual comercial. comerciales.
. Coordinar y abastecer informacion e  Cumplir el Plan anual de importaciones

requerida para elaborar el plan de
importacién segun ventanas de produccion.

presupuestos establecidos.
e  Cumplimiento del Plan de

segln ventanas de produccion.

RED DE RELACIONES

Clientes Internos / Externos

Gerencia General

Gerencia Asuntos Regulatorios y
de Calidad.

Gerencia de Desarrollo de nuevos
negocios

Gerencia de Administraciony
Finanzas

Interfaces Externas
ARCSA, MSP, IEPI, Estudio de Abogados

FLJA PRECIOS]

GESTION SELECIONA

COBROS

Interfaces con Operaciones Internacionales

Interfaces en
Eurofarma

Regulatorio y Calidad,
Supply Chain, RRHH,
Administracién y
Finanzas
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Comercial Internacional Brasil,
Exportaciones Brasil, Gerencia de desarrollo
y nuevos negocios Brasil, Marketing Peru.
GRADO DE
RESPONSABILIDADES RESPONSABILIDAD
(Total, Parcial, Apoyo)
. Supervisar y conocer a la perfeccion las tareas que realizan dia a
dia sus Gerentes Regionales y visitadores médicos (supervisa el trabajo
del equipo) 1. Total
. Organizar reuniones de inicio de ciclo de forma mensual.
. - . L 2. Total
. Leer y descifrar los mensajes que recibe de los visitadores en 3 Total
base a sus visitas médicas. '
. Liderar y representar a sus vendedores frente al Directorio y 4 T
. . - - . otal
clientes. Respaldar y defender las gestiones realizadas y acompafiar a su
equipo a la tarea de visitar y vender la marca. 5 Total
. Ser el responsable de la fijacion de precios y definir las politicas '
de descuentos y bonificaciones.
. Es el responsable de elaborar el plan de ventas anual en relacion 6. Total
a las necesidades del mercado y en coordinacion con la ventana de
produccion de Brasil. 7. Total
. Ser el responsable de elaborar las estrategias comerciales y la
divulgacion a su(s) equipo(s) comercial(es).
REQUISITOS DEL CARGO
() Secundaria Completa
() Técnico superior. Especifique
Formacion Académica (X) Superior completa. Especifique: Medicina y/o Administracion de
Empresas.
() Postgrado. Especifique:
() Maestria. Especifique:
Idiomas
Nivel de
Fluencia
Idioma No se aplica Deseable Determinante (Basico,
Intermediario
, Fluente)
Inglés () (X) () Intermedio
Espafiol () () (X) Fluente
Otro. Especifique: Portugués () () () Basico
Experiencia
05 afio(s) como Responsable del &rea comercial en el sector farmacéutico.
Conocimiento de estrategias de ventas y de alcance de mercado.
Competencias
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Conocimiento de la Normatividad local Vigente (Reglamento de
Buenas Préacticas de Almacenamiento, Distribucion Y Transporte para
Establecimientos Farmacéuticos, Reglamento para publicidad y
promocion de medicamentos en general, Reglamento para la Fijacién
Legales de Precios de Medicamentos de Uso y Consumo Humano,
Reglamento de sustancias controladas y estupefacientes) y Normas
Internacionales. Conocimiento de la Ley Orgénica de Salud Publica
ecuatoriana y las normas, politicas reglamentos y protocolos del
Ministerio de Salud Publica del Ecuador, Reglamento para publicidad
y promocién de medicamentos.

Conocimiento en estrategias en ventas.
Conocimiento en control de calidad.
Conocimiento del territorio.

Conocimiento de técnicas de ventas.
Conocimiento y manejo de presupuestos.
Técnicas Conocimiento y manejo de KPI’S
Experiencia en elaboracion y asignacion de cartera de clientes.
Conocimiento en asuntos regulatorios
Conocimiento en control de calidad
Conocimiento en Ms office a nivel intermedio
Conocimiento de normas de BPM
Conocimiento del inglés.

Planeacion y organizacion
Liderazgo y toma de decisiones.
Negociacion efectiva.

Manejo de personal.
Comunicacion eficaz

Comportamentales

Indicador(es) Principal(es) de la gestion del puesto

Indicador 1:
Cumplimiento del cuadro de cobertura por zona y mercado. 80 %

Indicador 2: .
Cumplimiento del plan de interés comercial en ventana comercial. 100 %

Indicador 3:
Cumplir con el plan de ventas establecido por matriz en funcién al mercado 100%
ecuatoriano.

Indicador 4:
Implementar las Politicas Corporativas Comerciales. 100%

Nombre y Cargo del gestor responsable por la descripcion )
Luciano Cavalcante. / Gerente Comercial. Fecha: 29/03/2016

APROBACION DE LA GERENCIA DE AREA

Nombre y Cargo del Gerente de area Fecha:
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Ficha funcional de la gerencia distrital

IDENTIFICACION DEL CARGO

VP y Directorio: Gerencia Comercial
Proceso:

Avrea: Comercial

Titulo del Cargo: Gerente Distrital

POSICION DEL CARGO EN LA ESTRUCTURA

GERENTE
GENERAL

GERENTE
COMERCIAL

———

GERENTE
DISTRITAL

OBJETIVOS

Como objetivo corporativo tiene como responsabilidad la supervision y coordinacion de un equipo de
representantes de ventas o promocion médica, de hasta un maximo de 10. El es el primer “enlace” de

contacto entre el “mundo real” del representante en la calle y el “area comercial” de la compafiia.

DIMENSIONES
Financiero No Financiero

e Aplicar los elementos de una motivacion
NA

efectiva.

e Comprender y asumir las caracteristicas que
hacen a un lider efectivo.

e Entrenar y desarrollar al personal de manera
de lograr un equipo auto dirigido.

e Hacer que los objetivos estratégicos
comerciales se transformen en operativos.

e Fijar objetivos cualitativos mensurables, de
manera que puedan evaluarse los resultados.

e Implementar la mision y el propdsito al equipo
a su cargo con la suficiente fuerza para todos
juntos marchen hacia los objetivos.

RED DE RELACIONES

Clientes Internos / Externos Interfaces Externas

MSP, DNMDM (Direccién Nacional de
Medicamentos y Dispositivos Médicos)

Interfaces en
Eurofarma
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Gerencia General
Gerencia Comercial

Gerencia de Desarrollo de nuevos

Comercial, RRHH,
Asuntos Regulatorios

negocios. Gerencia Reglonal y de Calidad.
Interfaces con Operaciones
Internacionales
NA
GRADO DE
RESPONSABILIDA
RESPONSABILIDADES D
(Total, Parcial,
Apoyo)
1. Trat?aj:o de:',Campo B 1 Total
2. Participacion en Eventos Médicos.
3. Analisis e Interpretacion de Reportes de ATV, CLOSE UP, 2. Total
elaboracion de Planes de citas y organizacién de juntas para proponer
acciones de mejora. 3. Total
4. Actualizacién y Capacitacion a los Visitadores Médicos 4 Total
5. Atender las quejas y/o sugerencias de sus clientes 5 Total
. ., . 6. Total
6. Realizar el proceso de seleccion del candidato a contratar para el puesto
vacante.
7. Total

7. Cuidar condiciones y herramientas de trabajo e informar si se presenta

alguna anomalia.

REQUISITOS DEL CARGO

Formacion Académica

( ) Secundaria Completa

( ) Técnico superior. Especifique

(x) Superior completa. Especifique: Medicina y/o Administracion

() Postgrado. Especifique:
() Maestria. Especifique:

Idiomas

Idioma

No se aplica Deseable

Determinante (Bésico,

Nivel de
Fluencia

Intermediario
, Fluente)

Inglés

(X)

()

Intermedio

Espafiol

e
~— [~

()

(X)

Fluente
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Otro. Especifique: Portugués | () | () ‘ () ‘ Basico

Experiencia

03 afio(s) como Representante en Ventas y Visita médica en el sector farmacéutico.

Competencias

Conocimiento de la Ley Organica de Salud Publica ecuatoriana y las
Legales normas, politicas reglamentos y protocolos del Ministerio de Salud
Publica del Ecuador, Reglamento para publicidad y promocion de
medicamentos

Conocimiento en estrategias en ventas.

o Conocimiento en control de calidad.

Tecnicas Conocimiento en Ms office a nivel intermedio.
Conocimiento del territorio.

Conocimiento de técnicas de ventas.
Conocimiento y manejo de presupuestos.

Comportamentales Planeacion y organizacion
Trabajo en equipo
Negociacion
Comunicacion eficaz

Indicador(es) Principal(es) de la gestion del puesto

Indicador 1:
o ] . 100 %
Cumplimiento del Plan de promocion de productos en médicos.

Indicador 2:

Cumplimiento del plan comercial asignado. 100 %

Indicador 3:

Cumplir con el plan de capacitacién de producto y técnicas de venta a su 100%
equipo de trabajo.

Indicador 4:

Comunicar y promulgar las Politicas Corporativas Comerciales en su 100%
equipo.

Nombre y Cargo del gestor responsable por la descripcion
) ] ) Fecha: 29/03/2016
Luciano Florencio Cavalcante / Gerente Comercial.

APROBACION DE LA GERENCIA DE AREA

Nombre y Cargo del Gerente de area Fecha:
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Ficha funcional visitadores médicos

IDENTIFICACION DEL CARGO

VP y Directorio:

Gerencia Comercial

Proceso:

Area:

Comercial

Titulo del Cargo:

Visitador a Médicos

POSICION DEL CARGO EN LA ESTRUCTURA

GERENTE
GENERAL

GERENTE
COMERCIAL

GERENTE
DISTRITAL

VISITADORES
MEDICOS

OBJETIVOS

Coadyuvar activamente con el logro de los objetivos corporativos haciendo uso 6ptimo y eficaz de los
recursos a €l confiados (tecnologia, MM, material impreso y material promocional) en el area donde se
genera el negocio — promocion y ventas.

DIMENSIONES
Financiero No Financiero

e Aplicar los elementos de una motivacion
NA efectiva.

e Asumir las caracteristicas de una
comunicacion efectiva.

o Desarrollar y lograr ser parte de un equipo
auto dirigido.

e Transformar los objetivos estratégicos
comerciales corporativos en indicadores
efectivos.

e Obtener resultados cualitativos y cuantitativos
mensurables, de manera que garantice
alcanzar los resultados.

RED DE RELACIONES

Clientes Internos / Externos Interfaces Externas Interfaces en

MSP, DNMDM (Direccién Nacional de Eurofarma
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Medicamentos y Dispositivos Médicos)

Gerencia Distrital. - @ Comercial.
Enspumaded -
Maidics
Interfaces con Operaciones
Internacionales
NA
GRADO DE
RESPONSABILIDA
RESPONSABILIDADES D
(Total, Parcial,
Apoyo)
5. Trabajo de Campo 1. Total
6. Participacion en Eventos Médicos. 2. Total
7. Reportes de ATV, de Planes de citas. 3. Total
8. Actualizacién y Capacitacion presencial en los inicios de ciclo. 4. Total
9. Cuidar condiciones y herramientas de trabajo e informar si se
presenta alguna anomalia. 5 Total
10. Mantener el directorio y zona médica activa.
11. Cumplir con los objetivos de las actividades promocionales. 6. Total
12. Generar ideas que mejoren el trabajo promocional. 7. Total
13. Generar ventas directas en farmacias, entidades y mas nichos de
mercado. 8. Total
9. Total

REQUISITOS DEL CARGO

Formacion Académica

() Secundaria Completa

() Técnico superior. Especifique

(X) Superior completa. Especifique: Medicina y/o relacionadas

() Postgrado. Especifique:

() Maestria. Especifique:

Idiomas

Idioma

No se aplica

Deseable

Determinante

Nivel de
Fluencia
(Basico,

Intermediario
, Fluente)

Inglés

(X)

Intermedio

Espafiol

—~ |~
~— N~

Q)

—_
~ |—

Fluente
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Otro. Especifique: Portugués | () | () ‘ () ‘ Basico

Experiencia

0 0 01 afio(s) como Representante en Ventas y Visita médica en el sector farmacéutico.

Competencias

Conocimiento de la Ley Organica de Salud Publica ecuatoriana y las
Legales normas, politicas reglamentos y protocolos del Ministerio de Salud
Publica del Ecuador, Reglamento para publicidad y promocién de
medicamentos

Conocimiento en estrategias en ventas.

o Conocimiento en control de calidad.

Tecnicas Conocimiento en Ms office a nivel intermedio.
Conocimiento del territorio.

Conocimiento de técnicas de ventas.
Conocimiento y manejo de presupuestos.

Comportamentales Planeacién y organizacion

Trabajo en equipo
Comunicacion eficaz y asertiva

Indicador(es) Principal(es) de la gestion del puesto

Indicador 1:
- - -7 7 - 100 %
Cumplimiento del Plan de promocidn de productos en médicos.
Indicador 2:
100 %

Cumplimiento del plan comercial asignado.

Nombre y Cargo del gestor responsable por la descripcion
) ] ) Fecha: 29/03/2016
Luciano Florencio Cavalcante / Gerente Comercial.

APROBACION DE LA GERENCIA DE AREA

Nombre y Cargo del Gerente de area Fecha:

Ficha funcional Gerencia financieray TMF
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IDENTIFICACION DEL CARGO

VP y Directorio:

Gerencia General

Proceso:

Area:

Finanzas y Administracién

Titulo del Cargo:

Gerente Financiero y Administrativo

POSICION DEL CARGO EN LA ESTRUCTURA

GERENTE
GENERAL

Y ADMINISTRATIVO

GERENTE
FINANCIERO

TMF — ASESORIA

CONTABLE
Y TRIBUTARIA

OBJETIVOS

El objetivobasico financiero es maximizar el valor de la empresa, para garantizar la permanencia en el
largo plazo. Administrar los procesos contables y presupuestarios, asi como la actividad econémica
presupuestaria empresarial y el Analisis de los flujos de efectivo producidos en la operacién del negocio.

DIMENSIONES

Financiero No Financiero
1. Consolidacidn presupuesto Integral e Cumplimiento del Plan de sometimiento
2. Planificacion Financiera Integral. anual de inscripciones, renovaciones y
3. Estrategias Financieras y modificaciones de productos extranjeros,

Administrativas para la consolidacion del asi como también cumplimiento del

negocio a Largo Plazo.

presupuesto comercial y sus resultados
anuales.

e Cumplimiento del Plan de Implementacion
Politicas internas de la compafiia en otras

las areas.
RED DE RELACIONES
Clientes Internos / Externos Interfaces Externas Interfaces en
SR, IESS, SBC, MSP, IEPI, Estudio de Eurofarma

Abogados, TMF (Asesoria Contable),

QUIFATEX.
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Gerencia General Comercial, Supply
Gerencia Comercial Chain, RRHH,
Gerencia de Desarrollo de nuevos Regulatoria y Calidad,
negocios Marketing.
Gerencia de Asuntos Regulatorios
y de Calidad g
Interfaces con Operaciones
Internacionales
Finanzas Brasil, Capital Humano Brasil, IT
Brasil, Supply Chain Brasil, Exportaciones
Brasil, Finanzas y Administracion de las
subsidiarias
GRADO DE
RESPONSABILIDA
RESPONSABILIDADES D
(Total, Parcial,
Apoyo)
e  Elaboracion del presupuesto y seguimiento de todas las areas. 1. Total
Proyeccion financiera de acuerdo a las necesidades.
e  Control de limites de crédito a los clientes y liberacion de pedidos 2. Total
s e ool - e i et . Tou
e  Gerenciamiento de disponibilidades; manejo de caja (efectivo);
control y administracion de responsabilidades de efectivo y valores
a depositar.
e Instituciones financieras: obtencion de nuevos productos vy
servicios, desarrollo de los ya existentes garantizando la 4 Total
optimizacién de las operaciones de tesoreria o de los servicios de
apoyo a nuestros clientes. 5. Total

e  Monitoreo de concordancia entre cuentas contables e informacion
financiera de la compafiia.

e Andlisis y definicion de la gestion de pago a proveedores de 6. Total
acuerdo a disponibilidades y presupuesto.

e  Atencion de auditorias internas y externas. 7. Total
e  Cierre mensual de costos por SAP. 8. Total
e  Confecciodn, presentacion y seguimiento de las informaciones a las

entidades del gobierno. 9. Total
e Coordinar y controlar las estrategias tributarias y las 10. Total

determinaciones impositivas de la compafiia.
e  Definir y controlar la implementacion de politicas, objetivos y 11. Total
herramientas relativas a las finanzas para una gestion efectiva de
planeamiento, flujo de caja, cobertura de riesgos financieros y
activos de la compafiia.
e Coordinar y controlar las operaciones para nacionalizacion de
productos importados.

e Coordinar y controlar las operaciones de recibimiento, almacenaje
de los productos de la empresa y sus entregas a los clientes en 13. Total
tiempo y forma correctos.

12. Total
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REQUISITOS DEL CARGO

Formacién Académica

( ) Secundaria Completa

() Técnico superior. Especifique

(x) Superior completa. Especifique: Ingeniero Financiero
() Postgrado. Especifique:

(X) Maestria. Especifique: En Direccién de Empresas

Idiomas
Nivel de
Fluencia
Idioma No se aplica Deseable Determinante (Basico,
Intermediario
, Fluente)
Inglés () X) Intermedio
Espafiol () ()
Otro. Especifique: Portugués () (x) () Basico

Experiencia

05 afio(s) como Gerente Financiero y Administrativa, perfil hands-on, habilidad de comunicacion verbal y
escrita, flexibilidad y capacidad de adaptacion, autonomia, integridad, pensamiento analitico, pensamiento
conceptual, orientacién al logro, direccién y liderazgo de personas.

Competencias

Legales Conocimiento de la Normatividad local Vigente (Tributarias,
Societaria, Contabilidad, Laboral, Seguridad Social, etc.) y Normas
Internacionales de informacion Financiera.
Conocimiento en contabilidad.

Técnicas Conocimiento en tributacion.

Conocimiento en Laboral.
Conocimiento de reportes a las instituciones de control
Conocimiento del mercado farmacéutico.

Comportamentales

Planeacion y organizacion
Trabajo en equipo
Negociacién
Comunicacion eficaz

Indicador(es) Principal(es) de la gestion del puesto

Indicador 1:

o o ) 80 %
Cumplimiento de la Planificacion financiera anual.
Indicador 2:
Cumplimiento con los reportes a entidades de control y correcta ejecucion 100 %

de la informacién contable.
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Indicador 3:
) ) ) ) 50%
Cumplir con el plan de importacion Eurofarma Brasil.
Indicador 4:
Implementar las Politicas Corporativas de: Finanzas, Comercial, 60%
Administracion, Regulatorio y Calidad y, Capital Humano.
Nombre y Cargo del gestor responsable por la descripcion
Giovanny Castillo R. / Gerente Financiero Administrativo Fecha: 29/03/2016
APROBACION DE LA GERENCIA DE AREA
Nombre y Cargo del Gerente de area Fecha:

Ficha funcional de la gerencia de asuntos regulatorios y calidad

IDENTIFICACION DEL CARGO

VP y Directorio:

Gerencia General

Proceso:

Area:

Asuntos Regulatorios y Calidad

Titulo del Cargo:

Gerente de Asuntos Regulatorios y Calidad

POSICION DEL CARGO EN LA ESTRUCTURA

GERENTE
GENERAL

GERENTE DE ASUNTOS
REGULATORIOS Y
CALIDAD

OBJETIVOS

Garantizar las actividades relacionadas con la obtencion, renovacion de registros sanitarios, certificacion
de fijacion de precios, permisos y demas autorizaciones sanitarias, mediante el cumpliendo de la
regulacién sanitaria local vigente lo cual permita asegurar la comercializacién de los productos.

Garantizar, integrar y ejecutar las actividades que aseguren la Calidad de los productos en los diferentes
procesos, con el fin de mantener estandares, siguiendo lineamientos corporativos y normativa local

vigente.

DIMENSIONES

Financiero No Financiero

Presupuesto regulatorio e Cumplimiento del Plan de sometimiento

anual de inscripciones, renovaciones y
modificaciones de productos extranjeros.

e Cumplimiento del Plan de Implementacion
del Sistema de Calidad.
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RED DE RELACIONES

Clientes Internos / Externos Interfaces Externas
ARCSA, MSP, IEPI, Estudio de Abogados

Interfaces en
Eurofarma

Gerencia General l * K Comercial, Supply
i i Chain, RRHH,
ggggg:: gggggglr?(l)llo de nuevos | =™ seremedefsumes Y — | Administracién
N Regulatorios y Calidad . y
negocios X 4 Finanzas
Gerencia de Administracion y
Finanzas
Cargo
Interfaces con Operaciones
Internacionales
Asuntos regulatorios Internacional Brasil,
Asuntos regulatorios de las subsidiarias
GRADO DE
RESPONSABILIDA
RESPONSABILIDADES D
(Total, Parcial,
Apoyo)
e Coordinar con asuntos regulatorios internacional las actividades 1. Total
regulatorias relacionadas con la obtencién, renovacién y modificacién de
productos farmacéuticos, mediante el cumplimiento de requisitos técnicos,
cientificos y legales establecidos por las autoridades sanitarias.
) ) S 2. Total
e  Mantener buenas relaciones con las autoridades sanitarias, siendo el nexo
de la compafiia.
e  Apoyar internamente a gerencia general y gerencia comercial en proyectos 3. Total
estratégicos, con el aporte de informacion técnica y otros, manteniendo
informadas a las areas relacionadas de las novedades regulatorias.
e  Verificar, aprobar e implementar los textos legales en los diferentes 4.  Total
materiales de empaque suministrados para los productos.
e  Coordinar las actividades para la obtencion de certificado de fijacion de
precios del portafolio de productos de la compafiia. 5. Total
e  Ser el responsable de calidad de Eurofarma ante el operador logistico y
vigilar el cumplimiento de procedimientos y practicas acorde a BPM,
normativa local vigente y procedimientos corporativos.
6. Total
e Coordinar el proceso de aprobacion, revisando todos los sistemas
requeridos con el fin de realizar la liberacion del producto terminado para
la venta. 7. Total
e  Coordinar el proceso de devoluciones de producto terminado, con el fin de
dar soporte oportuno a los clientes y asegurar la disposicién final de los 8 Total

productos.
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e  Gestionar el proceso de
procedimiento de recall, con el fin de dar soporte oportuno a los clientes y
mantener los productos en complaince.

reclamaciones técnicas farmacéuticas y 9. Total

e  Preparar, entrenar, implementar y mantener Procedimientos Operativos 10.  Total

Estandar en base a BPM, BPAD, normativa local vigente y procedimientos

corporativos.

REQUISITOS DEL CARGO

Formacién Académica

() Secundaria Completa

() Técnico superior. Especifique

(x) Superior completa. Especifique: Bioquimico Farmacéutico y/o
Quimico Farmacéutico

() Postgrado. Especifique:
() Maestria. Especifique:

Idiomas
Nivel de
Fluencia
Idioma No se aplica Deseable Determinante (Basico,
Intermediario
, Fluente)
Inglés () X) Intermedio
Espafiol () ()
Otro. Especifique: Portugués () (x) () Basico

Experiencia

04 afo(s) como Responsable de Asuntos Regulatorios en el sector farmacéutico.

Con experiencia en Aseguramiento de la Calidad, conocimiento BPM y sistemas de calidad.

Competencias

Legales

Conocimiento de la Normatividad local Vigente (Ley orgénica de
salud, Reglamento sustitutivo para la obtencién de registro sanitario
de medicamentos en general, Reglamento sustitutivo para la
obtencion de registro sanitario de medicamentos biolégicos,
Reglamento de Buenas Practicas de Almacenamiento, Distribucion Y
Transporte para Establecimientos Farmacéuticos, Reglamento para
publicidad y promocién de medicamentos en general, Reglamento
para la Fijacion de Precios de Medicamentos de Uso y Consumo
Humano, Reglamento de sustancias controladas y estupefacientes) y
Normas Internacionales.

Técnicas

Conocimiento en asuntos regulatorios

Conocimiento en control de calidad
Conocimiento en Ms office a nivel intermedio
Conocimiento de normas de BPM
Conocimiento del inglés.
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Comportamentales Planeacion y organizacion
Trabajo en equipo
Negociacion
Comunicacion eficaz

Indicador(es) Principal(es) de la gestion del puesto

Indicador 1:

Cumplimiento del Plan de aprobaciones de los registros sanitarios para su
comercializacion

80 %

Indicador 2:

Cumplimiento del plan de sometimiento de productos extranjeros.

100 %

Indicador 3:

Cumplir con el plan de aprobacién de fijacion de precios para los productos
de Eurofarma Brasil/Per(

80%

Indicador 4:

Implementar las Politicas Corporativas de Aseguramiento de la Calidad

100%

Nombre y Cargo del gestor responsable por la descripcion

Christian Logacho R. / Gerente de Asuntos Regulatorios y Calidad

Fecha: 29/03/2016

APROBACION DE LA GERENCIA DE AREA

Nombre y Cargo del Gerente de area

Fecha:

Ficha funcional de asistente de asuntos regulatorios y calidad

IDENTIFICACION DEL CARGO

VP y Directorio: Gerencia de asuntos regulatorios y calidad
Proceso:

Area: Asuntos regulatorios y calidad

Titulo del Cargo: Asistente de asuntos regulatorios y calidad
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POSICION DEL CARGO EN LA ESTRUCTURA

GERENTE
GENERAL

GERENTE DE ASUNTOS
REGULATORIOS Y
CALIDAD

I
ASISTENTE DE ASUNTOS
REGULATORIOS Y
CALIDAD

OBJETIVOS

Apoyar al responsable de Asuntos Regulatorios en las actividades relacionadas con la obtencién, renovacion
de registros sanitarios, certificacién de fijacion de precios, permisos y demas autorizaciones sanitarias,
mediante el cumpliendo de la regulacion sanitaria local vigente lo cual permita asegurar la comercializacion
de los productos.

Apoyar en las actividades que aseguren la Calidad de los productos en los diferentes procesos, con el fin de
mantener estandares, siguiendo lineamientos corporativos y normativa local vigente.

DIMENSIONES
Financiero No Financiero
NA e Inscripcion, renovacién y modificacién de

productos extranjeros.
. Mantener actualizada la base de datos de la
compaifiia.

e  Cumplimiento del Plan de Implementacion del
Sistema de Calidad.

RED DE RELACIONES

Clientes Internos / Externos Interfaces Externas Interfaces en
ARCSA, MSP Eurofarma
Gerencia General ‘ * K Comercial, Supply
Gerencia Comercial - Adistente de Asuntos Chain, RRHH,
Gerencia de Asuntos Regulatorios _.' (Heguhmiuw Calidad ) _. Administracién y
y Calidad X 4 Finanzas

Cargo

Interfaces con Operaciones
Internacionales
Asuntos regulatorios Internacional Brasil,
Asuntos regulatorios de las subsidiarias

RESPONSABILIDADES GRADO DE

123



RESPONSABILIDAD
(Total, Parcial, Apoyo)

e  Coordinar con responsables de asuntos regulatorios las actividades
regulatorias relacionadas con la obtencién, renovacion vy
modificacion de productos farmacéuticos, mediante el 1. Total
cumplimiento de requisitos técnicos, cientificos y legales
establecidos por las autoridades sanitarias.

e Planear y ejecutar las actividades que sean designadas por la 2. Total
gerencia de asuntos regulatorios a fin de asegurar el cumplimiento
de los objetivos departamentales.

e  Revision y analisis de documentos legales y técnicos a someter en 3. Toul
ARCSA. .

4.  Parcial

e  Mantener actualizada la base de datos de la compafiia.

e Colaborar en la verificacion de textos legales en los diferentes| 5  Total
materiales de empaque suministrados para productos Eurofarma.

6. Total

e Dar soporte en las actividades para la obtencion de certificado de
fijacion de precios del portafolio de productos de la compafiia.

e Dar soporte y hacer seguimiento al operador logistico en el 7. Total
cumplimiento de procedimientos y practicas acorde a BPM,
BPADT, normativa local vigente y procedimientos corporativos.

REQUISITOS DEL CARGO

() Secundaria Completa

() Técnico superior. Especifique

Formacion Académica (x) Superior completa. Especifique: Bioquimico Farmacéutico y/o
Quimico Farmacéutico

() Postgrado. Especifique:
() Maestria. Especifique:

Idiomas
Nivel de
Fluencia
Idioma No se aplica Deseable Determinante (Basico,
Intermediario,
Fluente)
Inglés () X) Intermedio
Espafiol () ()
Otro. Especifique: Portugués () (x) () Basico

Experiencia

02 afo(s) en cargos similares en el sector farmacéutico.

Con conocimiento en BPM, BPAD Yy sistemas de calidad.
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Competencias

Conocimiento de la Normatividad local Vigente (Ley organica de
Legales salud, Reglamento sustitutivo para la obtencion de registro sanitario de
medicamentos en general, Reglamento de Buenas Practicas de
Almacenamiento, Distribucion Y Transporte para Establecimientos
Farmacéuticos).

Conocimiento en asuntos regulatorios
Conocimiento en control de calidad
Conocimiento en Ms office a nivel intermedio
Conocimiento de normas de BPM
Conocimiento del inglés.

Técnicas

Planeacién y organizacion
Trabajo en equipo
Comunicacion eficaz
Cooperacion

Enfoque en los objetivos

Comportamentales

Indicador(es) Principal(es) de la gestion del puesto

Indicador 1:

Cumplimiento del Plan de Sometimiento Anual (inscripciones y 100 %
renovaciones)

Indicador 2:
- - - 7 - 100 %
Mantenimiento de los dossiers técnicos

Nombre y Cargo del gestor responsable por la descripcion
o ] ] Fecha: 29/03/2016
Christian Logacho R./ Gerente de Asuntos Regulatorios y Calidad

APROBACION DE LA GERENCIA DE AREA

Nombre y Cargo del Gerente de area Fecha:
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Anexo 2

Planificacion anual de importacion

ENERO2017 [ NVABRIL20I7Z. ] JUL102017 [ OCTUBRE2017 |
| NOMBRE DEL GRUPOS DENTRO LiNEA Interés COSTO DE : : : .
N PRODUCTO FARMA (OTC, GENERICA) Comercial IMPORTACION Cantidad | V/Total | Cantidad | V/Total | Cantidad | V/Total | Cantidad | V/Total
SISTEMA GENITOURINARIO - :
1 SELENE O IONAS SEXUAL G Si 1,94 12000 | 23220 | 12000 | 23220 | 13200 | 25542 | 13860 | 26819
2 BETINA 8 mg SISTEMA NERVIOSO No 6,04 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
3 | siNoTcLAv comp | ANT! 'NFE%'EQJ%EARA uso Si 4,46 12000 | 53568 | 120,00 | 53568 | 13200 | 58925 | 13860 | 618,71
4 BETINA 24 mg SISTEMA NERVIOSO Si 6,03 120,00 | 72396 | 12000 | 723.96 | 13200 | 79636 | 138,60 | 836,17
5 | PIEMONTE 4 mg SISTEMA RESPIRATORIO Si 9,90 200,00 | 1980,00 | 200,00 | 1980,00 | 220,00 | 2178,00 | 231,00 | 2286,90
6 BETINA 16 mg SISTEMA NERVIOSO Si 4,58 120,00 | 549,00 | 120,00 | 549,00 | 13200 | 60390 | 138,60 | 634,10
TRACTOALIMENTARIO Y .
7 PANTOCAL v Si 521 12000 | 62532 | 12000 | 62532 | 13200 | 687.85 | 13860 | 722,24
8 | PIEMONTE 5 mg SISTEMA RESPIRATORIO Si 10,38 200,00 | 2076,60 | 200,00 | 2076,60 | 220,00 | 228426 | 231,00 | 239847
9 VAST 10 mg SISTEMA CARDIOVASCULAR No 5,97 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
10 VAST 20 mg SISTEMA CARDIOVASCULAR Si 8,57 120,00 | 1028.16 | 120,00 | 102816 | 13200 | 113008 | 138,60 | 1187,52
11 VAST 80 mg SISTEMA CARDIOVASCULAR No 2219 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
12 DUOMO HP SISTEMA CARDIOVASCULAR Si 11.93 150,00 | 1788.75 | 150,00 | 1788.75 | 16500 | 1967,63 | 173.25 | 206601
13 BART 150 mg SISTEMA CARDIOVASCULAR No 4,08 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
14 VAST 40 mg SISTEMA CARDIOVASCULAR Si 14,15 120,00 | 169848 | 120,00 | 169848 | 132,00 | 1868,33 | 138,60 | 196174
15 ESC 10 mg SISTEMA NERVIOSO Si 9,49 120,00 | 1138.32 | 120,00 | 113832 | 13200 | 125215 | 138,60 | 1314.76
16| siNoTcLavpo | ANTI 'NFEE%OJ%EARA uso Si 2.20 120,00 | 26424 | 12000 | 26424 | 13200 | 29066 | 13860 | 30520
7 BART 300 mg SISTEMA CARDIOVASCULAR No 6.21 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
18 ESC 20 mg SISTEMA NERVIOSO No 17,98 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
ANTI INFECCIOSO PARA USO .
19|  ASTROCOMP A Si 10000 | 000 | 10000 | 000 | 11000 | 000 | 11550 | 000
TRACTOALIMENTARIO Y )
20 TRIMEB v Si 233 100,00 | 23310 | 10000 | 23310 | 11000 | 25641 | 11550 | 269,23
21| VARTAZ80mg | SISTEMA CARDIOVASCULAR Si 8.26 120,00 | 991,44 | 120,00 | 991,44 | 132,00 | 109058 | 138,60 | 114511
22| VARTAZ160mg | SISTEMA CARDIOVASCULAR Si 8.95 120,00 | 1074.24 | 120,00 | 107424 | 132,00 | 118166 | 138,60 | 1240.75
23|  VARTAZ320mg | SISTEMA CARDIOVASCULAR Si 17,37 120,00 | 2084,04 | 120,00 | 208404 | 132,00 | 229244 | 138,60 | 2407,07
GENERICO AC. SISTEMA MUSCULO :
24| SENERICO RS s Si 4923 800,00 |39381,60 | 800,00 |39381,60| 1200,00 |59072,40 | 1200,00 |59072,40
25| BARTH150+125 | SISTEMA CARDIOVASCULAR Si 3,87 120,00 | 46440 | 120,00 | 46440 | 132,00 | 510,84 | 138.60 | 536,38
26| BARTH300+125 | SISTEMA CARDIOVASCULAR Si 548 120,00 | 657,36 | 120,00 | 657.36 | 13200 | 723.10 | 138,60 | 759.25
27| VARTAZH80+125 | SISTEMA CARDIOVASCULAR Si 3,98 120,00 | 477,00 | 120,00 | 477,00 | 13200 | 52470 | 138,60 | 550,94
28 | VARTAZ H 160+12,5 | SISTEMA CARDIOVASCULAR Si 5,07 120,00 | 608,04 | 120,00 | 608,04 | 132,00 | 668,84 | 138,60 | 702.29
20| VARTAZH 160+ 25 | SISTEMA CARDIOVASCULAR Si 5,67 12000 | 680,76 | 120,00 | 680.76 | 132,00 | 74884 | 138,60 | 786.28
SISTEMA GENITOURINARIO - .
30 TADA 5mg S ohsavUsivii Si 18,87 120,00 | 226440 | 120,00 | 226440 | 132,00 | 249084 | 13860 | 261538
SISTEMA GENITOURINARIO - )
31 TADA 20mg S S A, o Si 4,08 120,00 | 489,60 | 120,00 | 489,60 | 132,00 | 53856 | 138,60 | 56549
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ANTI INFECCIOSO PARA USO

32|  ASTRO600mg ECCioso® si 162 12000 | 19476 | 12000 | 19476 | 132,00 | 21424 | 13860 | 224,95
33| AstRogoomg | ANTHINFECCIOSO PARAUSO si 216 12000 | 25920 | 12000 | 25920 | 132,00 | 28512 | 13860 | 299,38
34| AstrRo1s00mg | ANT!HINFECCIOBD PARAUSO Si 3,24 12000 | 38880 | 12000 | 388,80 | 132,00 | 427,68 | 138,60 | 449,06
35 GINNA DERMATOLOGICO Si 210 200,00 | 41940 | 200,00 | 41940 | 220,00 | 461,34 | 231,00 | 48441
36| PONDERA 10mg SISTEMA NERVIOSO Si 4,34 130,00 | 563,55 | 130,00 | 563,55 | 143,00 | 619,01 | 150,15 | 650,90
37| PONDERA 20mg SISTEMA NERVIOSO Si 9.11 130,00 | 1183,65 | 130,00 | 1183,65 | 143,00 | 130202 | 150,15 | 1367,12
38| PONDERA 25mg SISTEMA NERVIOSO Si 8,06 120,00 | 966,95 | 120,00 | 966,96 | 132,00 | 106366 | 138,60 | 111684
39| TAMIRAM750mg | ANT!HINFECCIOSO PARAUSO si 332 12000 | 397,80 | 12000 | 397,80 | 132,00 | 43758 | 13860 | 459,46
40| TAMIRAMS00mg | ANTHINFECCIOSO PARAUSO si 12000 | 000 | 12000 | 000 | 13200 | 000 | 13860 | 0,00
SISTEMICO
SANGRE Y ORGANOS )
41 VERSA 0,2 o Y R e e Si 357 12000 | 42840 | 12000 | 42840 | 132,00 | 47124 | 13860 | 494,80
SANGRE Y ORGANOS )
42 VERSA 0,4 Foma Y e e Si 4,90 12000 | 58824 | 12000 | 58824 | 132,00 | 647,06 | 13860 | 679,42
SANGRE Y ORGANOS )
43 VERSA 0,6 o Y RO e si 571 12000 | 68544 | 12000 | 68544 | 132,00 | 75398 | 13860 | 791,68
SANGRE Y ORGANOS )
44 VERSA 0,8 o Y RO e si 7,49 12000 | 898,92 | 12000 | 89892 | 132,00 | 98881 | 13860 | 103825
SISTEMA GENITOURINARIO - )
45|  TAMISA 20 mg L o NAR! si 149 12000 | 17928 | 12000 | 179,28 | 132,00 | 19721 | 13860 | 207,07
SISTEMA GENITOURINARIO - )
46|  TAMISA30mg e L R AR Si 149 12000 | 17928 | 12000 | 179,28 | 132,00 | 19721 | 13860 | 207,07
a7 ZART 50 mg SISTEMA CARDIOVASCULAR No 201 000 | 000 | 000 | 000 | 000 | 000 | 000 | 000
28 ZART 100 mg SISTEMA CARDIOVASCULAR No 6.07 000 | 000 | 000 | 000 | 000 | 000 | 000 | 000
SISTEMA GENITOURINARIO - )
49 PIETRA ED L o NARY si 16,52 12000 | 198180 | 120,00 | 1981,80 | 132,00 | 217998 | 13860 | 228898
50 AINDA SR SISTEMA CARDIOVASCULAR Si 482 120,00 | 57852 | 120,00 | 57852 | 132,00 | 63637 | 138,60 | 668,19
TRACTOALIMENTARIO Y :
51 ESIO INY Hdvastbed si 357 12000 | 42840 | 12000 | 42840 | 132,00 | 47124 | 13860 | 494,80
SISTEMA GENITOURINARIO - )
52 FEMIPLUS 20 L o NARY Si 210 12000 | 252,00 | 12000 | 25200 | 132,00 | 27720 | 13860 | 291,06
SIS. GENITOURINARIO )
53|  FEMIPLUSCD S, SN TOURARI. Si 210 12000 | 252,00 | 12000 | 25200 | 132,00 | 27720 | 13860 | 291,06
SISTEMA MUSCULO
54| MUSCULARE 5 mg L SOUELETICO No 230 000 | 000 | 000 | o000 | 000 | 000 | 000 | 000
SISTEMA MUSCULO )
55| MUSCULARE 10 mg L OUEL eSO si 2,80 15000 | 420,30 | 15000 | 42030 | 16500 | 462,33 | 17325 | 48545
56 QUET XR SISTEMA NERVIOSO Si 0,56 12000 | 6696 | 120,00 | 6696 | 132,00 | 7366 | 13860 | 77.34
73360,35 73360,35 96449,03 98317.86
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Cartera de productos

Anexo 3

) FORMA GRUPOS DENTRO
N | NOMBREDEL PRINCIPIO ACTIVO | CONCENTRACIO | eagvacEuTIC | LINEA FARMA (OTC,
A GENERICA)
SISTEMA
) SELENE ETINILESTRADIOL 0.035mg COMPRIMIDO | GENITOURINARIO -
ACETATO DE CIPROTERONA 2mg RECUBIERTO HORMONAS
SEXUALES
DICLORHIDRATO DE COMPRIMIDOS
2| BETINA8mg A 8mg A SISTEMA NERVIOSO
AMOXICILINA 875mg COMPRIMIDO ANTI INFECCIOSO
3 | SINOTCLAV.COMP | 5156 ¢l AVULANICO 125mg RECUBIERTO | PARA USO SISTEMICO
DICLORHIDRATO DE COMPRIMIDO
4| BETINA24mg M 24mg PRI SISTEMA NERVIOSO
COMPRIMIDOS SISTEMA
5| PIEMONTE 4 mg MONTELUKAST 4mg COMPRIMIDDS e M
DICLORHIDRATO DE COMPRIMIDO
6| BETINA16mg A 16mg M SISTEMA NERVIOSO
COMPRIMIDO | TRACTOALIMENTARI
7 PANTOCAL PANTOPRAZOL 40mg paiiiiiics il BT cire MM
COMPRIMIDOS SISTEMA
8 | PIEMONTE 5mg MONTELUKAST 5mg COMPRIMIDDS e M
COMPRIMIDO SISTEMA
9 VAST 10 mg ATORVASTATINA 10mg R S | CARDIOY A AR
1 COMPRIMIDO SISTEMA
0 VAST 20 mg ATORVASTATINA 20mg RECUBIERTO | CARDIOVASCULAR
1 COMPRIMIDO SISTEMA
1 VAST 80 mg ATORVASTATINA 80mg RECUBIERTO CARDIOVASCULAR
1 DOXAZOSINA 2mg SISTEMA
2 DUOMO HF FINASTERIDA 5mg CAPSULA CARDIOVASCULAR
L1 BART150m IRBESARTAN 150m COMPRIMIDO SISTEMA
3 Y 9 CARDIOVASCULAR
1 COMPRIMIDO SISTEMA
4 VAST 40 mg ATORVASTATINA 40mg RECUBIERTO | CARDIOVASCULAR
1 COMPRIMIDO
: ESC 10 mg ESCITALOPRAM 10mg COMPRIMIDO | SISTEMA NERVIOSO
1 AMOXICILINA POLVO PARA ANTI INFECCIOSO
g | SINOTCLAVPO ACIDO CLAVULANICO 400mg +57mg /5 ml SUSP. ORAL | PARA USO SISTEMICO
1 SISTEMA
Y| BART300mg IRBESARTAN 300mg COMPRIMIDO | anr oy e AR
1 COMPRIMIDO
; ESC 20 mg ESCITALOPRAM 20mg O eRnS | SISTEMA NERVIOSO
1 COMPRIMIDO ANTI INFECCIOSO
g | ASTROCOMP AZITROMICINA 500mg RECUBIERTO | PARA USO SISTEMICO
2 RIMED MALEATO DE 200 CAPSULA TRACTOALIMENTARI
0 TRIMEBUTINA 9 BLANDA 0Y METABOLISMO
2 COMPRIMIDO SISTEMA
1| VARTAZ80mg VALSARTAN 80mg RECUBIERTO | CARDIOVASCULAR
2 COMPRIMIDO SISTEMA
o | VARTAZ160mg VALSARTAN 160mg RECUBIERTO | CARDIOVASCULAR
2 COMPRIMIDO SISTEMA
3 | VARTAZ320mg VALSARTAN 320mg RECUBIERTO CARDIOVASCULAR
2 | GENERICO AC. - SISTEMA MUSCULO
2| SENERICO 8 ACIDO ZOLEDRONICO 4AMG SOL INJ LSOUELETICO
2 , ANTI INFECCIOSO
: SINOT AMOXICILINA 250MG/5ML POPISUSP | oo e e
2 ) ANTI INFECCIOSO
: SINOT AMOXICILINA 400 MG / 5ML poPIsusp | ANTHIFECCIORO |
2 . ANTI INFECCIOSO
2 SINOT AMOXICILINA 500 MG/5ML POPISUSP | AT INFECCIOSO
2 SISTEMA
2 | BARTH150+125 IRBESARTANA + HCT 150 + 12,5 MG ComMP CARDIy e AR
; BART H 300 +12,5 IRBESARTANA + HCT 300+12,5 MG compP SISTEMA

CARDIOVASCULAR
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3 POLVO PARA
3 NITAZOX NITAZOXANIDA 20 MG/ML O AR ANTIPARASITARIO
3 VALSARTANA + TABLETAS SISTEMA
1 | VARTAZHB0+125 | hp6ci OROTIAZIDA 80+125MG RECUBIERTAS | CARDIOVASCULAR
3 VARTAZ H VALSARTANA + 60125 MG TABLETAS SISTEMA
2 160+12.5 HIDROCLOROTIAZIDA : RECUBIERTAS | CARDIOVASCULAR
3 VALSARTANA + TABLETAS SISTEMA
3 | VARTAZHI160+25 | 5060 OROTIAZIDA 160+25 MG RECUBIERTAS | CARDIOVASCULAR
3 VARTAZ H VALSARTANA + 201125 MG TABLETAS SISTEMA
4 320+12.5 HIDROCLOROTIAZIDA ' RECUBIERTAS | CARDIOVASCULAR
3 VALSARTANA + TABLETAS SISTEMA
5 | VARTAZH320+25 |\ bRoci OROTIAZIDA 320425 MG RECUBIERTAS | CARDIOVASCULAR
SIST
3 COMPRIMIDO GENITOURINARIO
6 TADA 5mg TADALAFILA SMG RECUBIERTO HORMONAS
SEXUALES
SIS GENITOURINARIO
3 TADA 20mg TADALAFILA 20 MG %‘ég"ﬁg:&’g?g - HORMONAS
SEXUALES
3 ANTI INFECCIOSO
: SINOT AMOXICILINA BD 875 MG COMP PTG e
3 ANTI INFECCIOSO
S| AsTRO600mg AZITROMICINA 600 MG PolsusOral | o do L INFECCIOS0
2 ANTI INFECCIOSO
4| AsTRO9%00mg AZITROMICINA 900 MG PolsusOral | o T INFECCIOSO
2 ANTI INFECCIOSO
1| AstrRO1500mg AZITROMICINA 1500 MG PolsusOral | o AT INFECCIOSO
2 NITRATO DE )
] GINNA OO 0,02 G/G CREME VAGINAL | DERMATOLOGICO
. GENERICO- ANTINEOPLACICO
3| MESILATODE | MESILATO DE IMATINIBE 100 MG COMP INMUNO MODULADOR
IMATINIBE 100 mg ONCOLOGICO
; GENERICO- ANTINEOPLACICO
4| MESILATODE | MESILATO DE IMATINIBE 400 MG COMP INMUNO MODULADOR
IMATINIBE 400 mg ONCOLOGICO
2 CLORIDRATO DE COMPRIMIDO
2| PONDERA 10mg AL 10 MG COVPRINDO | SISTEMA NERVIOSO
2 CLORIDRATO DE COMPRIMIDO
2| PONDERA15mg D RAT D 15 MG COMPRIMIDO | SISTEMA NERVIOSO
2 CLORIDRATO DE COMPRIMIDO
4| PONDERA 20mg CORIDRATO D 20 MG COMPRIMIDO | SISTEMA NERVIOSO
2 CLORIDRATO DE COMPRIMIDO
2| PONDERA 25mg CORIDRATO D 25 MG COMPRIMIDO | SISTEMA NERVIOSO
2 CLORIDRATO DE COMPRIMIDO
o | PONDERA 30mg AL 30 MG COVPRIMDO | SISTEMA NERVIOSO
5 CLORIDRATO DE COMPRIMIDO
> | PONDERA 40mg D RATO D 40 MG COMPRIMIDO | SISTEMA NERVIOSO
5 COMPRIMIDO ANTI INFECCIOSO
> | TAMIRAM 750 mg LEVOFLOXACINO 750MG COMPRIMIDO | o JWFECCIOSO
5 COMPRIMIDO ANTI INFECCIOSO
> | TAMIRAM 500 mg LEVOFLOXACINO 500 MG COMPRIMIDO | o NFECCIOSO
- SANGRE Y ORGANOS
: VERSA 0,2 ENOXAPARINA 0.2ml INJ FORMADORES DE
SANGRE
- SANGRE Y ORGANOS
: VERSA 0,4 ENOXAPARINA 0.4 ml INJ FORMADORES DE
SANGRE
- SANGRE Y ORGANOS
: VERSA 0,6 ENOXAPARINA 0,6 ml INJ FORMADORES DE
SANGRE
- SANGRE Y ORGANOS
° VERSA 0,8 ENOXAPARINA 0.8 ml INJ FORMADORES DE
SANGRE
SISTEMA
5 ETINILESTRADIOL + COMPRIMIDO | GENITOURINARIO -
7| TAMISA20mg GESTODENO 20 MG RECUBIERTO HORMONAS
SEXUALES
5 ETINILESTRADIOL + COMPRIMIDO SISTEMA
g | TAMISA30mg GESTODENO 30 MG RECUBIERTO | GENITOURINARIO -
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HORMONAS

SEXUALES
5 SISTEMA
; ZART 50 mg LOSARTANA 50 MG CoMP CARDIVASCULAR
6 SISTEMA
| zART100mg LOSARTANA 100 MG COMP CARDIO e AR
6 SISTEMA
° | zARTH100+25 LOSARTANA +HCT 100+25 COMP CARDI e AR
6 SISTEMA
S| ZARTH50+125 LOSARTANA +HCT 504125 CoMP CARDIY A ULAR
6 TABLETAS SISTEMA
3 PIETRAED DIENOGESTE 2MG RECUBIERTAS | GENITOURINARIO
6 TABLETAS SISTEMA
4 AINDA SR INDAPAMINDA 15MG RECUBIERTA | CARDIOVASCULAR
6 ANTI INFECCIOSO
0 CASPOF CASPOFUNGINA, ACETATO 50 MG PoLVOLIOF | , ANTHIFERCI0SO
6 - PROPAFENONA, TABLETAS SISTEMA
6 TUNTA CLORIDRATO 150MG RECUBIERTAS | CARDIOVASCULAR
6 ) PROPAFENONA, TABLETAS SISTEMA
7 TUNTA CLORIDRATO 300 MG RECUBIERTAS | CARDIOVASCULAR
FUMARATO DE
6 FORMOTEROL DI- POLVO .
: AERADO DR A A e ATo | 12MCG+250MeG | 20O DERMATOLOGICO
DE FLUTICASONA
FUMARATO DE
6 FORMOTEROL DI- POLVO )
e AERADO DR RO D ATo | 12MCGis0omMcG | FOLYO DERMATOLOGICO
DE FLUTICASONA
7 ; TRACTOALIMENTARI
! ESIO COMP ESOMEPRAZOL SODICO 20 MG CPR J Ot
7 ) TRACTOALIMENTARI
: ESIO INY ESOMEPRAZOL SODICO 40 MG PO.LIOF Jpr vt
SISTEMA
7 - GENITOURINARIO -
7| FEMIPLUS 20 DROSPERINONA + ETINIL | 3 MG + 0,02 MG Comprimido R e
SEXUALES
7 — SISTEMA
7| FeEmIPLUSCD DROSPERINONA + ETINIL | 3 MG + 0,03 MG Comprimido CENLA o
CLORIDRATO DE
7 COMPRIMIDO | SISTEMA MUSCULO
MUSCULARE 5 mg CICLOBENZAPRINA 5MG !
4 VTSN RECUBIERTO ESQUELETICO
7 CLORIDRATO DE COMPRIMIDO | SISTEMA MUSCULO
5 | MUSCULARE 10 mg CICLOBENZAPRINA 10MG RECUBIERTO ESQUELETICO
7 SISTEMA
! | HOLMES H20+125 | OLMESARTANA + HCT 20 MG + 12,5 MG ComMP CARDIVASCULAR
" | HOLMES H40+125 | OLMESARTANA + HCT 40 MG+12,5 MG COMP SISTEMA
7 ' ’ CARDIOVASCULAR
7 TABLETAS
7| KiNsON 0375 PRAMIPEXOL 0,375MG EQUEETAS | SISTEMANERVIOSO
7 TABLETAS
| KINSONO75 PRAMIPEXOL 0,75 MG REQUSETAS | SISTEMANERVIOSO
8 TABLETAS
: KINSON 1,5 PRAMIPEXOL 15 MG REeU=TAS < | SISTEMA NERVIOSO
8 TABLETAS
5 KINSON 3,0 PRAMIPEXOL 30 MG EQUEETAS | SISTEMANERVIOSO
TABLETAS
8 QUETIAPINA,
: QUET XR L S 50 MG RECUBIERTAS | SISTEMANERVIOSO
GENERICO-
g BROMURO DE Bromuro de Rocuronio 10mg/ml Solucién inyectable Slsgggﬂ&:\_/léﬁggl‘o
ROCURONIO
4 | CLARITROMICINA 9 pinyectable PARA USO SISTEMICO
8 GENERICO- Losartan potasico + 100ma + 25m Comprimido SISTEMA
5 | LOSARTAN +HCT Hidroclorotiazida 9 g revestido CARDIOVASCULAR
GENERICO- ——
8 . Polvo liofilizado | TRACTOALIMENTARI
6 O'\g'g;:';é‘éo" Omeprazol sodico 40mg inyectable O 'Y METABOLISMO
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Anexo 4
Ruc Eurofarma

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES SRi

SOCIEDADES
e e Brien ol pais!

NJMERO RUC: 1792377749001
RAZON SOCIAL: EUROFARMA S.A.
NOMERE COMERCIAL: EUROFARMA 5.4,
CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS
REPRESENTANTE LEGAL: CORRAL & ROSALES CIA. LTDA.
CONTADOR: SALAZAR CARDENAS DAVID SANTIAGO
FET. INICIO ACTIVIDADES: 21062012 FEC. CONSTITUGION: D4/062012
FEZ. INSCRIPCION: 2100852012 FECHA DE ACTUALIZACION: 23032015

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL:
COMERCIALIZACION AL POR MAYOR Y MENCR DE PRODUCTOS FARMMCEUTICOS,

DOMICILIO TRIBUTARIO:

Provingia: PICHINGHA, Cantan: QUITO Parroguis: BENALCAZAR Barrio: IRAQUITO Calle: SHYRIS Momero: M35-71
Intzraeccion: SUECIA Edificio: FIDEICOMISO ARGENTUM Fiso: 12 Oficina: 1203 Referencia ubicacicn: FRENTE AL
PARGUE LA CARDLINA Telefono Trabajo: 022544144 Email: erik menesesg@Egmail com

DOMICILIO ESPECIAL:

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS:
* ANEXO ACCIONISTAS, PARTICIPES, SOCIOS, MIEMBROS DEL DIRECTORIO ¥ ADMINISTRADORES
* ANEXCO RELACION DEPENDENCIA
* AMEXO TRANSACCIONAL SIMPLIFICADO
* DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA_SOCIEDADES
* DECLARACION DE RETEMCIONES EN LA FUENTE
* DECLARACION MENSUAL DE IVA

# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: del 601 al 001 ABIERTOS: 1
JURISDICCION: | ZONA 9 PICHINGHA CERRADOS: [i]

LA .
< |

FIRMA DEL CONTRIBUYENTE | SERVICIOOE RENTARINTERNAS

Demgicarey fuee Mes dinlos covitenicios en este doowmenti 5o exacias p verdaderos, por ko Que gauma 18 resgonsaldiosd legal gue de ela se
dariven (AR 97 Codige Thlktaro, Art. § Ley dal RUC p Ar. 9 Raglwpenie para (e Apescion de ia Lay daf RUC)L

Usuario:  SMYSTTI010 Lugar de emision: QUITO/PAEZ N22-5T ¥ Fecha y hora: 2022015 17:05:50

Pagina 1 de 2
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Anexo 5

Precios Eurofarma

FIJACION DE PRECIOS

Concentracion Forr/na. iy Presentacion solicitada P
farmacéutica | TECHO EUROFARMA

0.035mg COMPRIMIDO CAJA BLISTER X 21 COMPRMIDOS

2mg RECUBIERTO 7,59 6,45
COMPRIMIDOS

8mg SIMPLE 23,68 CAJA X BLISTER X 30 COMPRIMIDOS 20,13

875mg COMPRIMIDO

125mg RECUBIERTO 17,50 | CAJA X FRASCO DE VIDRIO AMBAR X 14 14,88
COMPRIMIDO

24mg SIMPLE 23,66 CAJA X 2 BLISTER X 10 COMPRIMIDQOS 20,11
COMPRIMIDOS CAJA X BLISTER X 30 COMPRIMIDOS

4mg MASTICABLES | 38,82 MASTICABLES 33,00
COMPRIMIDO

16mg SIMPLE 17,94 CAJA X 2 BLISTER X 10 COMPRIMIDOS 15,25
COMPRIMIDO

40mg RECUBIERTO 20,44 CAJA X 2 BLISTER X 7 COMPRIMIDOS 17,37
COMPRIMIDOS CAJA X BLISTER X 30 COMPRIMIDOS

5mg MASTICABLES | 40,72 MASTICABLES 34,61
COMPRIMIDO CAJA X 3 BLISTER X 10 COMPRIMIDOS

10mg RECUBIERTO 23,40 RECUBIERTOS 19,89
COMPRIMIDO CAJA X 3 BLISTER X 10 COMPRIMIDOS

20mg RECUBIERTO 33,60 RECUBIERTOS 28,56
COMPRIMIDO CAJA X 3 BLISTER X 10 COMPRIMIDOS

80mg RECUBIERTO 87,00 RECUBIERTOS 73,95

2mg

5mg CAPSULA 46,77 CAJA X 2 BLISTER X 15 CAPSULAS 39,75

150mg COMPRIMIDO 19,60 |CAJA X 2 BLISTER X 14 COMPRIMIDOS c/u 16,60
COMPRIMIDO CAJA X 3 BLISTER X 10 COMPRIMIDOS

40mg RECUBIERTO 55,50 RECUBIERTOS 47,18
COMPRIMIDO CAJA X BLISTER X 30 COMPRIMIDOS

10mg RECUBIERTO 37,20 RECUBIERTOS 31,62
POLVO PARA

400mg + 57mg | SUSPENSION CAJA X FRASCO DE VIDRIO AMBAR X 70

/5 ml ORAL 8,64 ml 7,34

300mg COMPRIMIDO 24,36 |CAJA X 2 BLISTER X 14 COMPRIMIDOS c/u 20,70
COMPRIMIDO CAJA X BLISTER X 30 COMPRIMIDOS

20mg RECUBIERTO 70,50 RECUBIERTOS 59,93

9.75 CAJA X BLISTER X 5 COMPRIMIDOS 8,29

COMPRIMIDO 5.85 CAJA X BLISTER X 3 COMPRIMIDOS 4,97

500mg RECUBIERTO 3.90 CAJA X BLISTER X 2 COMPRIMIDOS 3,32
CAPSULA

200mg BLANDA 9,14 CAJA X BLISTER X 30 CAPSULAS 7,77
COMPRIMIDO CAJA X 2 BLISTER X 15 COMPRIMIDOS

80mg RECUBIERTO 32,40 RECUBIERTOS 27,54
COMPRIMIDO CAJA X 2 BLISTER X 15 COMPRIMIDOS

160mg RECUBIERTO 35,10 RECUBIERTOS 29,84
COMPRIMIDO CAJA X 2 BLISTER X 15 COMPRIMIDOS

320mg RECUBIERTO 68,10 RECUBIERTOS 57,89

4 MG SOL INJ 193,05 Caja x 1 frascos ampollas 164,09

150 + 12,5 MG | COMP 15,18 12,90
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300+12,5 MG | COMP 21,48 CAJA X 2 BLISTER X 15 COMPRIMIDOS 18,26
TABLETAS
80+12,5MG RECUBIERTAS | 15,59 Caja x 2 blister x 15 comprimidos recubiertos 13,25
TABLETAS
160+125 MG | ReCUBIERTAS | 19,87 16,89
TABLETAS
160+25 MG RECUBIERTAS | 22,25 Caja x 2 blister x 15 comprimidos recubiertos 18,91
EMG COMPRIMIDO . o _
RECUBIERTO 74,00 Caja x 30 comprimidos recubiertos 62,90
20 MG COMPRIMIDO _ o _
RECUBIERTO 16,00 Caja x 2 comprimidos recubiertos 13,60
600 MG Pol.Sus.Oral 6,36 541
900 MG Pol.Sus.Oral 8,47 7,20
1500 MG Pol.Sus.Oral 12,71 10,80
002G/G CREME CAJA X TUBO X 40 g + 7 APLICADORES
' VAGINAL 8,22 | DESCARTABLES + INSERTO 6.99
10 MG COMPRIMIDO _ _ o _
RECUBIERTO 17,00 Caja x 2 blister x 10 comprimidos recubiertos 14,45
20 MG COMPRIMIDO _ _ o _
RECUBIERTO 35,70 Caja x 3 blister x 10 comprimidos recubiertos 30,35
25 MG COMPRIMIDO _ _ o _
RECUBIERTO 31,60 Caja x 2 blister x 10 comprimidos recubiertos 26,86
750MG COMPRIMIDO _ _ o _
RECUBIERTO 13,00 Caja x blister x 5 comprimidos recubiertos 11,05
500 MG COMPRIMIDO 10,57 Ce}ja X7 compri_mi_dos recubifertos 8,98
RECUBIERTO 15,10 Caja x 10 comprimidos recubiertos 12,84
0,2ml INJ 14,00 Caja x 2 jeringas pre llenadas de 20mg x 0,2ml 11,90
0,4 ml INJ 19,22 Caja x 2 jeringas pre llenadas de 40mg x 0,4ml 16,34
0,6 ml INJ 22,40 Caja x 2 jeringas pre llenadas de 60mg x 0,6ml 19,04
0,8 ml INJ 29,38 Caja x 2 jeringas pre llenadas de 80mg x 0,8ml 24,97
20 MG COMPRIMIDO _ _ o _
RECUBIERTO 7,59 Caja x 1 blister x 21 comprimidos recubiertos 4,98
30 MG COMPRIMIDO _ _ o _
RECUBIERTO 5,86 Caja x 1 blister x 21 comprimidos recubiertos 4,98
50 MG COMP 11,40 9,69
100 MG COMP 24,60 20,91
2 MG TABLETAS . . - .
RECUBIERTAS | 75,00 Caja x 1 blister x 30 comprimidos recubiertos 55,05
15 MG TABLETAS . . - .
' RECUBIERTA 18,91 Caja x 3 blister x 10 comprimido recubierto 16,07
Caja x frasco ampolla x 6,5ml
40 MG PO.LIOF 18,58 Caja x 10 frascos ampollas x 6,5ml c/u 11,90
3 MG + 0,02 Comprimido Caja x 1 porta blister x 28 comprimidos
MG 9,29 | recubiertos + inserto 7,00
3 MG +0,03 Comprimido Caja x 1 porta blister x 28 comprimidos
MG 7,59 recubiertos + inserto 7,00
EMG COMPRIMIDO
RECUBIERTO 9,00 7,65
10 MG COMPRIMIDO _ _ o _
RECUBIERTO 10,99 Caja x 1 blister x 15 comprimidos recubiertos 9,34
TABLETAS
50 MG RECUBIERTAS Caja x 3 blister x 10 comprimidos c/u
XR 3,24 Caja x 6 blister x 10 comprimidos c/u 1,86
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