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RESUMEN

El presente trabajo se ha enfocado en determinar la manera en la que el proceso de
importacion estdn siendo llevado a cabo y la incidencia en la rentabilidad en la Empresa
Representaciones Medicas Cia. Ltda.

El estudio ha sido estructurado de la siguiente forma: en el primer capitulo se establece
el problema, los objetivos y el marco tedrico sobre el cual se sustenta la investigacién; en el
capitulo dos se define el tipo de estudio, el cual en el caso del presente documento es de
tipo descriptivo, ademas de los métodos e instrumentos a utilizar para llevar a cabo la
investigacion; en el capitulo tres se realiza un levantamiento de procesos y un andlisis de
rentabilidad para de esta manera determinar la situacion actual de la empresay plantear
una propuesta de mejora que contribuya con los objetivos financieros de la organizacion.
Finalmente se identifican tanto las conclusiones y las recomendaciones que se han podido
determinar, una vez que los andlisis del proceso de importacién y de las finanzas de la

empresa han sido realizados.
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ABSTRACT

The current paperwork has focused on determining the manner in which the import process
are being carried out and the impact on profitability in the company Representaciones
Medical Cia. Ltda.

The study has been structured as follows: in the first chapter the problem is established, the
objectives and the theoretical framework on which the research is based; in chapter two type
of study, which in the case of this document is defined descriptive, in addition to the methods
and tools used to conduct research; in chapter three a survey of processes and a cost benefit
analysis to thereby determine the current situation of the company and a proposal for the
improvement that contributes to the financial objectives of the organization is done. Finally
they identify both the conclusions and recommendations have been able to determine, once

the import process analysis and finance of the company have been made.
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FASE 1: PROBLEMA DE INVESTIGACION

1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la actualidad se puede observar una gran de demanda de insumos medicos importados en
nuestro pais a conforme aumentan los avances tecnoldgicos y las exigencias de los usuarios
de este sector, por lo cual se ha generado la expectativa de importar este tipo de productos, ya
que los insumos médicos son elementos indispensables en la practica diaria del personal de
salud existente en un hospital, clinica o casas de salud, se cuenta con una enorme variedad de
dichos insumos y cada vez con mayores desarrollos tecnoldgicos que beneficien al paciente.
Debido a la gran cantidad de clases de insumos médicos existentes y clasificados de acuerdo a
las distintas especialidades médicas que hay, se ha visto la necesidad de centrar este anélisis
en una cartera de productos delimitada y centrada en lo que son instrumentos generales y
utiles en cualquier rama de la medicina.

La presente investigacion se la realizara de acuerdo a los siguientes objetivos, lineamientos y
politicas del Plan Nacional del Buen Vivir (PNBV)

Objetivo 12 (PNBV)

Garantizar la soberania y la paz, profundizar la insercion estratégica en el mundo y la
integracion latinoamericana.

La importacién de insumos médicos profundiza las relaciones internacionales con Estados de
Estados Unidos, China, Taiwan, Francia y la India, donde existe industria relacionada con
este campo.

Politica 12.3

Profundizar una politica comercial estratégica y soberana, articulada al desarrollo econémico

y social del pais. (SENPLADES, 2009-2013)
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Lineamiento 12.3.a
Promover negociaciones comerciales en condiciones de comercio justo y en uso de los
Acuerdos Comerciales para el Desarrollo (ACD), la Clausula de Habilitacion de la OMC y

demas instrumentos que permitan el cumplimiento de las politicas nacionales.

DIAGNOSTICO DEL PROBLEMA.

CAUSA 1: Falta de evaluacion de proceso de importacion de este tipo de productos en
Ecuador.
CAUSA 2: Produccion de mala calidad en paises vecinos, en cuanto a caracteristicas

morfologicas y satisfactorias.

PRONOSTICO

En caso de no proponer ninguna alternativa se podria generar una sobrevaloracion del precio
de venta al publico de insumos médicos, o también una devaluacion del mismo, consecuente
una posible escases de demanda nacional, ademas de un posible desequilibrio en cuanto al
aspecto econdmico de la actividad de importacién de insumos médicos del Ecuador, otro
factor que puede suceder es el aumento del tiempo de rotacion del inventario en bodegas y
una posible consideracion de inventario obsoleto.

Sin duda por lo mencionado se requiere realizar un analisis del proceso de importacion de
insumos médicos dentro de la empresa Representaciones Médicas Cia. Ltda. debido a que el

potencial y calidad del producto que se ofrecerd, se encuentra sobre el estandar de calidad.
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CONTROL DEL PRONOSTICO

Es necesario que exista la implementacion de nuevas estrategias de mercado por ejemplo
buscar proveedores locales, asi la empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda. Optimizara

costos y los utilizara realmente en productos que no los ofrezca la produccion nacional.

1.1 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Como afecta el proceso de Importacion de insumos medicos en la rentabilidad de la

Empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda.?

1.2 SISTEMATIZACION DE PROBLEMA, PREGUNTAS Y

DIRECTRICES

e ;Cual es el procedimiento de importacion y principales problemas de la importacion de
insumos médicos?

e (Qué mejoras implantaria la empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda. en este
proceso, para incrementar la utilidad de la misma?

e ;COmo determinar si todos los recursos destinados a la importacion de insumos médicos

Son necesarios?

1.3 OBJETIVO GENERAL

Realizar un analisis del proceso de importacion de Insumos Médicos y su incidencia en la

rentabilidad de la empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda.
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1.4 OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Determinar el proceso actual de importacion de los productos importados de la

empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda.

o Elaborar una nueva cartera de productos que incorporen la produccion nacional.
o Determinar el costo beneficio de la implementacion de una nueva cartera de
productos.

1.5 JUSTIFICACION

El presente analisis servird para comprender de mejor manera la forma en que la empresa
Representaciones Medicas Cia. Ltda., propone e implementan su proceso de importacion de
insumos médicos.

Los impactos de la investigacion a realizar en la Empresa Representaciones Medicas Cia.
Ltda., ayudaran a que la misma conozca con exactitud los costos implicados durante el
proceso de importacion, los cuales podra optimizarlos de manera que su utilidad se
incremente.

JUSTIFICACION TEORICA: “El proceso de importacion, puede ser realizado por todas
las Personas Naturales o Juridicas, ecuatorianas o extranjeras radicadas en el pais que hayan
sido registrados como importador en el sistema ECUAPASS y aprobado por la Servicio
Nacional de Aduanas del Ecuador.

Es importante tomar en cuenta, que antes de importar un producto, se debe considerar si este
estd habilitado para el proceso de importacion, ademas los requisitos y restricciones del
mismo. Una vez cumplidos los requisitos y restricciones del producto importado se podra

realizar el tramite de desaduanizacion de la mercancia.” (Aduana del Ecuador, 2016)
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JUSTIFICACION METODOLOGICA: “Para lograr los objetivos del estudio, se acudira al
empleo de técnicas de investigacion como es LA ENTREVISTA, la cual es una técnica de
recopilacion de informacién mediante una conversacion profesional, con la que ademas de
adquirirse informacion acerca de lo que se va a investigar, los resultados a lograr dependen en
gran medida del nivel de comunicacion entre el investigador y los participantes en la misma.

Si la entrevista persigue el objetivo de adquirir informacion acerca de las variables de estudio,
el entrevistador debe tener clara la hipotesis de trabajo, las variables y relaciones que se
quieren demostrar; de forma tal que se pueda elaborar un cuestionario adecuado con preguntas
qgue tengan un determinado fin y que son imprescindibles para esclarecer la tarea de
investigacion, asi como las preguntas de apoyo que ayudan a desenvolver la entrevista.”

(Jesus Ferrer. .U.T.A. 2010)

JUSTIFICACION PRACTICA: Basandose en el estado actual de la empresa, la
investigacion permitira comprender la manera en la que el manejo inadecuado de los procesos
de importacion afecta la rentabilidad de la empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda. y se

procederd a realizar una restructuracion del proceso.

1.6 IDENTIFICACION Y CARACTERIZACION DE LAS VARIABLE
VARIABLE DEPENDIENTE:

La rentabilidad de la Empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda., la cual incrementaria si
se establecen cambios en el proceso de importacion de la empresa

VARIABLE INDEPENDIENTE:

El proceso de importacion de insumos médicos, es lo cual vamos a modificar o manipular
para ayudar al incremento de rentabilidad de la empresa, optimizando recursos e

incrementando los ingresos.
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1.7 NOVEDAD Y/O INNOVACION

Al momento el departamento de Importaciones no cuenta con un procedimiento en donde se
detallen las actividades una vez analizadas y reestructuradas.

Es por lo cual la innovacion de la presente investigacion es establecer un proceso de

importacion dentro de la empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda.

2. EL METODO

2.1 NIVEL DE ESTUDIO

EXPLORATORIO: Se deberé conocer o indagar el proceso de importacion existente en la
empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda. y asi poder determinar su incidencia en la
rentabilidad de la misma. El presente estudio se dara por medio de revisiones bibliogréficas
de expertos en el tema opiniones de expertos o en investigaciones de campo.
DESCRIPTIVO: Conocer detalladamente el proceso y los costos que intervienen en la

importacion de insumos médicos de la Empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda.

“Con este tipo de investigacion se logra caracterizar un objeto de estudio o una situacion

concreta, sefialar sus particularidades y propiedades.” (Alba Lucia Marin Villada, 2008)

2.2 MODALIDAD DE ESTUDIO

INVESTIGACION DOCUMENTAL: La informacion documental sera obtenida de medios
bibliograficos impresos como libros, enciclopedias y electronicos como paginas web
referentes al tema.

“La Investigacion Documental, indaga, interpreta, presenta datos e informaciones sobre un
tema determinado de cualquier ciencia, utilizando para ello, una metddica de analisis y

teniendo como finalidad obtener resultados.” (Manuel Luis Rodriguez, 2013)
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INVESTIGACION DE CAMPO: Para la presente investigacion es necesario obtener los
datos directamente de la empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda., donde realizaremos el
analisis del proceso de importacion de insumos médicos y toda la documentacidn respectiva
para el mismo.

“La investigacion de campo es la que se realiza directamente en el medio donde se presenta el
fendmeno de estudio.” (Arturo Elizondo Lopez, 2013, pag. 347)

2.3 METODO

METODO INDUCTIVO - DEDUCTIVO

Del universo de las empresas de insumos médicos analizaremos el comportamiento del
proceso de importaciones de la empresa Representaciones Medicas.

Este es un método basado en la inferencia basado en la l6gica y relacionando el estudio de
hechos particulares, aunque es deductivo en un sentido, parte de lo parte de los general a lo
particular, e inductivo en sentido contrario, va de lo particular a lo general. (Cesar Augusto

Bernal, 2006, pag. 57)

2.4 POBLACION Y MUESTRA

POBLACION: Empleados de la empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda. que se
encuentran inmersos en el proceso de importacion y finanzas. (nimero de empleados)
MUESTRA: Al ser la poblacién muy pequefia no se aplicara técnica de muestreo a toda la

poblacion. Se estudiara a toda la poblacion.
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2.5 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 1. Operacionalizacion de Variable Independiente

VARIABLE INDEPENDIENTE: Proceso de Importacion

comerciales”. (Sullivan, Arthur;
Sheffrin, Steven M, 2003)

SALVAGUARDIAS

CONCEPTUALIZACION| CATEGORIAS INDICADORES BI,;\I—SEI'\CASS INEELCJ:I\N/IIECI\'IA\TSOS
El termino de
IMPORTACION se define
como:
IMPORTACIONES TIPO DE TRANSPORTE
A CONSUMO INCOTERM El
COSTO AGENTE DE ADUANA Procedimiento
"Las importaciones son el COSTO TRANSPORTE INTERNO |  de importacion
transporte legitimo de bienes y se
servicios del extranjero los esta
cuales son adquiridos por un aplicado .
pais para distribuirlos en el de manera que Observacion
interior de este. Las este,
importaciones pueden ser ARANCEL sea rentable
cualquier producto o servicio IVA para la Empresa
recibido dentro de la frontera de IMPUESTOS FODINFA Representaciones
un Estado con propésitos PAGADOS

Medicas Cia. Ltda.

Fuente: Autora
Elaborado por: Autora

Tabla 2. Operacionalizacion de Variable Dependiente

VARIABLE DEPENDIENTE: Rentabilidad
ITEMS TECNICAS
CONCEPTUALIZACION | CATEGORIAS [INDICADORES BASICOS |INSTRUMENTOS
. Rentabilidad
Concepto: .
Econdmica
"Rentabilidad es una nocién .
. ., Procedimiento
que se aplica a toda accion de
econdmica en la que se . .
movilizan unos medios Imporatciones
materiales, humanos ’ Rentabilidad ROE, VAN, TIR en Observacion
T >y e_nta fida Representacion
financieros con el fin de Financiera . .
es Médicas Cia.
obtener unos resultados. " L tda
(Sanchez Ballesta, Juan Pedro '
2002)

Fuente: Autora
Elaborado por: Autora
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2.6 SELECCION INSTRUMENTOS INVESTIGACION

Entrevista: Las entrevistas serdn efectuadas a los integrantes esenciales dentro del proceso de
importacion de la empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda. en las diferentes jerarquias
existentes en el &mbito administrativo.

Asi mismo se tomara en cuenta a un experto en el area de exportaciones para que pueda
ayudar a confirmar los procesos estudiados.

Cargos: Jefe de Importaciones, Experto en Negocios Internacionales

2.7 VALIDEZ Y CONFIABILIDAD DE LOS INSTRUMENTOS

Antes de la utilizacion de los instrumentos de trabajo, se validard la confiablidad de los
mismos mediante la implementacion de pruebas piloto en el caso de las entrevistas.

Se asegurara que los instrumentos midan de manera confiable las variables que deban medir.

Se haré investigacion de campo preliminar para cumplir con este objetivo.

3. ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

3.1 RECURSOS HUMANOS

Las personas que intervendran en la presenta investigacion son:
e Autor: Lorena Moncayo F.

e Entrevistador: Lorena Moncayo F.

e Director: Mgs. Juan Viera

3.2 RECURSOS TECNICOS Y MATERIALES
Los recursos técnicos y materiales que se utilizaran en la investigacion seran:

e Computadora portatil
e Impresora Epson Multifuncion
e Software Windows
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e Paquete Office
e Suministros de oficina

e Grabadora digital

3.3 RECURSOS FINANCIEROS

Tabla 3. Recursos Financieros

TOTAL

N° DETALLE VALOR
1 |Computador portatil $ 850,00
2 |Impresora Epson Multifuncion $ 60,00
3 |Software Windows $ 200,00
4 [Suministros de Oficina $ 300,00
5 [Gabradora Digital $ 35,00

S

1.445,00

Fuente: Autora
Elaborado por: Autora

3.4 CRONOGRAMA DE TRABAJO

Tabla 4. Cronograma de Trabajo

ACTIVIDADES/SEMANA MES 1

MES 2

MES3

MES 4

APROBACION DE TITULO DE
PROYECTO INTEGRADOR

FASE 1

FASE 2

FASE 3

Fuente: Autora
Elaborado por: Autora
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FASE 2: FUNDAMENTACION TEORICA Y
DIAGNOSTICO.

1. FUNDAMENTACION TEORICA
1.1 MARCO CONCEPTUAL
IMPORTACION: Es la accion de ingresar mercancias extranjeras al pais cumpliendo con
las formalidades y obligaciones aduaneras, dependiendo del REGIMEN DE IMPORTACION
al que se haya sido declarado. (Aduana del Ecuador, 2012)
AD-VALOREM (ARANCEL COBRADO A LAS MERCANCIAS): Son los

establecidos por la autoridad competente, consistentes en porcentajes segin el tipo de
mercancia y se aplica sobre la suma del Costo, Seguro y Flete (base imponible de la

importacion). (Aduana del Ecuador, 2012)
RENTABILIDAD: La rentabilidad es el conjunto de varias politicas y decisiones que una

persona juridica o natural obtienen como resultado en un periodo determinado, es la relacién
directa entre los recursos que se utilizaron en cualquier actividad econémica licita y el

beneficio econdmico que dejo al final de los procesos realizados. (Brigham, 2005)
CAPITAL.: Capital en sentido financiero es toda suma de dinero que no fue consumida por

su propietario, sino que ha sido ahorrada y colocada en el mercado financiero, bien sea
comprando acciones, obligaciones, Fondos Publicos, o bien haciendo imposiciones en
entidades de depdsito, etcétera, con la esperanza de obtener una renta posterior en forma de

dividendos o intereses. (Gitman, 2003)
INCOTERM: Los Incoterms son términos utilizados mundialmente en el comercio

exterior, creados por la Cémara de Comercio Internacional de Paris, que deben ser
estrictamente aceptados por el Importador o Exportador para definir las condiciones de un

contrato. (Corporacion Aduanera Ecuatoriana CAE, 2009)
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1.2 MARCO TEORICO

Para la ejecucion de la presente investigacion se ha considerado pertinente y necesario utilizar
varias teorias de expertos. En el universo financiero y comercio exterior, existen muchas
obras valiosas, de las cuales hemos escogido las que mas se adapten al estudio en proceso,
entre los principales autores revisados se mencionan: Al Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador

RENTABILIDAD ECONOMICA: El concepto de rentabilidad ha ido cambiando con el
tiempo y ha sido usado de distintas formas, siendo éste uno de los indicadores mas relevantes
para medir el éxito de un sector, subsector o incluso un negocio, ya que una rentabilidad
sostenida con una politica de dividendos, conlleva al fortalecimiento de las unidades
econdmicas. Las utilidades reinvertidas adecuadamente significan expansion en capacidad
instalada, actualizacion de la tecnologia existente, nuevos esfuerzos en la busqueda de
mercados, 0 una mezcla de todos estos puntos.

La rentabilidad es la relacion que existe entre la utilidad y la inversion necesaria para lograrla,
ya que mide tanto la efectividad de la gerencia de una empresa, demostrada por las utilidades
obtenidas de las ventas realizadas y utilizacién de inversiones, su categoria y regularidad es la
tendencia de las utilidades. Estas utilidades a su vez, son la conclusion de una administracion
competente, una planeacion integral de costos y gastos y en general de la observancia de
cualquier medida tendiente a la obtencion de utilidades. La rentabilidad también es entendida
como una nocion que se aplica a toda accion econdmica en la que se movilizan los medios,
materiales, humanos y financieros con el fin de obtener los resultados esperados.

En la literatura econdmica, aunque el término de rentabilidad se utiliza de forma muy variada,
y son muchas las aproximaciones doctrinales que inciden en una u otra faceta de la misma, en
sentido general se denomina a la rentabilidad a la medida del rendimiento que en un

determinado periodo produce los capitales utilizados en el mismo. Esto supone la
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comparacion entre la renta generada y los medio utilizados para obtenerla con el fin de
permitir la eleccion entre alternativas o a juzgar por la eficiencia de la acciones realizadas,
segun que el analisis sea a priori 0 a posteriori (Sanchez, 2001).
REGIMENES DE IMPORTACION: De acuerdo con Aduana del Ecuador (2012) entre los
regimenes de importacion podemos mencionar:

e Importacion para el Consumo

e Admision Temporal para Reexportacion en el mismo estado

e Admision Temporal para Perfeccionamiento Activo

e Reposicion de Mercancias con Franquicia Arancelaria

e Transformacion bajo control Aduanero

e Deposito Aduanero

e Reimportacion en el mismo estado

PROCESO DE IMPORTACION: El proceso de importacion, puede ser realizado por todas
las Personas Naturales o Juridicas, ecuatorianas o extranjeras radicadas en el pais que hayan
sido registrados como importador en el sistema ECUAPASS y aprobado por la Servicio
Nacional de Aduanas del Ecuador.

Para lo cual se deberd gestionar el RUC en el Sistema de Rentas Internas, adquirir el
certificado digital para la firma electronica y autenticacion, otorgado por el Banco Central o
Security Data y finalmente obtener el registro en el portal de ECUAPASS.

Es importante tomar en cuenta, que antes de importar un producto, se debe considerar si este
estd habilitado para el proceso de importacion, ademas los requisitos y restricciones del
mismo. Una vez cumplidos los requisitos y restricciones del producto importado se podra
realizar el trdmite de desaduanizacion de la mercancia. (Aduana del Ecuador, 2012)
INCOTERMS: Las reglas sobre el uso de terminos nacionales e internacionales Incoterms

2010 de la Camara de Comercio Internacional, facilitan el proceso de las negociaciones
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globales, los mismos definen obligaciones y derechos del comprador y vendedor, describen
las tareas, costos y riesgos que implica la entrega de mercancia de la empresa vendedora a la
compradora, siempre y cuando el Incoterm 2010 se encuentre establecido en el contrato de

compraventa. (Proecuador, 2010)

1.3 MARCO REFERENCIAL
ARTICULO 1

Titulo: ANALISIS DE LA IMPORTACION DE REPUESTOS PARA HELICES Y SU

INCIDENCIA EN LA RENTABILIDAD DE LA COMPANIA AEROHELICES Y
ACCESORIOS DEL ECUADOR INTERPROPEC CIA. LTDA. EN EL DMQ, ANO 2014
Universidad Internacional SEK

Cevallos Ayala, Jonathan Fernando

Feb-2016

Resumen:

Anaélisis de la importacién de repuestos para Hélices y su incidencia en la rentabilidad de la
compafiia Aerohelices y Accesorios del Ecuador Interpropec Cia. Ltda. En el DMQ, afio
2014.” El manejo adecuado de las importaciones, es una herramienta que define el desempefio
adecuado de la empresa y la integracion de los diferentes departamentos para la consecucién
de objetivos en la empresa. La planificacion adecuada de las importaciones asegura la
correcta utilizacién de los recursos humanos y materiales de manera que este factor influya de
manera positiva en la rentabilidad. Bajo la importancia del comercio exterior, el presente
trabajo se orient6 a analizar la incidencia de la importacion de repuestos para hélices en la
rentabilidad de la comparia Aerohelices y Accesorios del Ecuador Interpropec Cia. Ltda. En
el DMQ, afio 2014. Periodo en el cual se fijo para la respectiva proyeccion del proyecto. La
investigacion de campo fue la metodologia utilizada para la recoleccion de datos mediante la

aplicacion de herramientas como la observacion y la entrevista, éstas permitieron obtener
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informacidn para analizar la coordinacion de las importaciones y su impacto en rentabilidad
de la empresa. El analisis de la importaciéon y la incidencia directa en la rentabilidad de
Aerohelices y Accesorios del Ecuador Interpropec Cia. Ltda. . Permitio conocer en qué grado
este procedimiento aporta a la rentabilidad. Al no haber un analisis previo este estudio pudo
obtener informacion vital para el manejo de las importaciones de la compafiia en el afio 2014.
Bajos estos antecedentes como resultado del estudio, se recomienda generar un cambio
estructural en el procedimiento de importacion de Aerohelices y Accesorios del Ecuador
Interpropec Cia. Ltda. mediante la capacitacion del personal en aduanas, la reduccion de
costos de importacion en flete y la correcta administracion de aranceles. Creando como
resultado una organizacion que genere liquidez y rentabilidad en el corto y largo plazo
ARTICULO 2

Titulo: ANALISIS DEL IMPACTO DE LAS IMPORTACIONES DE HIERRO
ESTRUCTURAL EN LA BALANZA COMERCIAL DEL ECUADOR ANO 2014.
Universidad Internacional SEK

Ago-2015

Resumen:

La Balanza Comercial del Ecuador se entiendo como la balanza que mide las importaciones
versus las exportaciones en un pais. Histéricamente el Ecuador siempre se ha caracterizado
por poseer una Balanza Comercial negativa ya que debido a las condiciones de las industrias
nacionales era necesario importar productos terminados ya que por falta de tecnologia,
procesos y materias primas era casi imposible poder producirlas localmente. El sector de la
construccion se ha caracterizado por ser uno de los componentes mas importantes dentro de la
economia nacional ya que gracias a la cantidad de dinero que pone en circulacion y las plazas
de trabajo que brinda ayuda a que la economia siempre se mantenga en un constante

movimiento. El Hierro Estructural es un material que en la actualidad brinda muchos
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beneficios en comparacion con otros productos, dentro de estos beneficios se encuentra la
capacidad de resistir a los sismo nuestro pais debido a su ubicacion geogréafica es propenso a
presentar este tipo de actividades teluricas. La importancia de este proyecto radica en que este
estudio quiere medir y analizar cual fue el grado en que afecto las Importaciones de Hierro

Estructural a la Balanza Comercial en el afio 2014.

ARTICULO 3

Titulo: PROYECTO PARA LA CREACION DE UNA COMPANIA DEDICADA A LA
COMERCIALIZACION Y DISTRIBUCION DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS EN
EL MERCADO ECUATORIANO

Escuela Superior Politécnica Del Litoral

2008

Resumen:

El proyecto esta dirigido a disminuir los gastos de una empresa dedicada a la venta de
medicamentos, reduciendo dos de los mas grandes rubros en los que suelen incurrir la
mayoria de los laboratorios como lo son el gasto de ventas y el gasto de distribucion.

Para la realizacion del proyecto, la empresa encargara la fabricacion de los productos que
vendera al Laboratorio farmacéutico FARMADEX S.A., compafia en la cual uno de los
miembros del proyecto tuvo la oportunidad de trabajar, lo cual facilitara las relaciones entre
ambas compafiias.

Con la reduccion de gastos planteada se establecerd un nuevo sistema de ventas y distribucion
de medicamentos, el cual permitird ofrecer un precio de venta mucho méas bajo para brindar

una ayuda a este problema de indole social.
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ARTICULO 4

Titulo: PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPORTACION Y
COMERCIALIZACON DE INSUMOS MEDICOS DESDE ESTADOS UNIDOS DE
NORTEAMERICA AL ECUADOR

Universidad Tecnoldgica Equinoccial

2011

Resumen:

El volumen de ventas de insumos médicos de calidad, actualmente se han
incrementado considerablemente en el pais, por esos motivos se han creado empresas
importadoras de estos productos, pero hay que recalcar que muchos de estos por mas
gue sean importados no son de Optima calidad y en su gran mayoria son productos de
procedencia china, este es uno de los principales problemas en clinicas y en lugares de
salud para que se genere la duda en comprar nuevos insumos y equipos médicos y asi
poder renovar las instalaciones, con nuevos instrumentos para brindar un excelente
servicio enalgo tan importante como es el area de la salud.

En el pais todos en su gran mayoria hemos constatado que existen ciertas clinicas, hospitales
0 casas de salud las cuales tienen insumos y equipos médicos casi deplorables en su
totalidad, si este problema continuaria nos veriamos obligados a no asistir a los
mismos, y uno de los puntos mas claves de esto es cuando se genera la duda en que,
si las instalaciones de dichas clinicas estdn en mal estado obviamente no tendriamos la
confianza para volver o para continuar realizdndonos chequeos médicos o tomando citas en
estos lugares.

Por dichos motivos y en su mayoria, clinicas, hospitales, en especial los publicos
necesitan una renovacion en sus insumos y equipos medicos, los cuales tienen que ser de

Optima calidad puesto que estos son para cuidar nuestra salud y bienestar.
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Parte de la solucion para estos establecimientos seria la importacion de insumos e
instrumental médico de calidad, de esta manera la confianza en los pacientes se podria
incrementar, por lo tanto se propone la realizacion de un proyecto de factibilidad para
importar insumos y equipos meédicos desde Estados Unidos de Norteamérica, los mismos

que son de marcas reconocidas y 6ptimo funcionamiento.

1.4 MARCO LEGAL

Dentro de las leyes y pardmetros legales en la Republica del Ecuador, el domicilio tributario
de la empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda. tenemos un marco muy amplio, debido a
que la empresa en estudio es una persona juridica, tiene nomina de empleados, realiza
actividades de comercio con articulos importados, trabaja en licitaciones con el estado y
genera utilidades y rendimientos financieros para sus accionistas dentro del territorio
ecuatoriano.

CONSTITUCION DEL ECUADOR

La empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda. es una empresa dedicada a la importacién
de Insumos Médicos

Tomando en cuenta su esencia econdmica la empresa con frecuencia trabaja con el estado,
mediante la “Contratacion publica” en la pagina web del Sercop “Servicio Nacional de
Contratacion Pablica”. De esta manera estad propensa a que entidades de control como la
Contraloria General de Estado pueda regular o auditar su normal funcionamiento.

Seccion tercera

CONTRALORIA GENERAL DEL ESTADO

Art. 211. La Contraloria General del Estado es un organismo técnico encargado del control de
la utilizacion de los recursos estatales y la consecucion de los objetivos de las Instituciones

del Estado y de las Personas Juridicas de derecho privado que dispongan de recursos publicos
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Art. 212. Seran funciones de la Contraloria General del Estado, ademas de las que determine
la ley.

e Dirigir el sistema de control administrativo que se compone de auditoria interna, auditoria
externa y de control interno de las entidades del sector pablico y de las entidades privadas que
dispongan de recursos publicos.

e Determinar responsabilidades administrativas y civiles culposas e indicios de
responsabilidad penal, relacionadas con los aspectos y gestiones sujetas a su control, sin
perjuicio de las funciones que en esta materia sean propias de la Fiscalia General del Estado.

e Expedir la normativa para el cumplimiento de las normativas.

e Asesorar a los 6rganos y entidades del Estado cuando se le solicite.(Consituyente, 2008, p
112)

SUPERINTENDENCIAS

Art. 213. La superintendencia son organismos técnicos de vigilancia, auditoria, intervencion y
control de las actividades econdmicas, sociales y ambientales, y de los servicios que prestan
las entidades publicas y privadas, con el proposito de que estas actividades y servicios se
sujeten al ordenamiento juridico y atiendan al interés general. Las superintendencias actuaran
de oficio o por requerimiento ciudadano. Las facultades especificas de las superintendencias y
de las areas que requieran control, auditoria y vigilancia de cada una de ellas se determinaran
de acuerdo con la ley.

Las superintendencias seran dirigidas y representadas por las superintendentas o
superintendentes. La ley determinard los requisitos que deban cumplir quienes aspiren a
dirigir estas entidades. (Constituyente, 2008, p. 112)

SISTEMA ECONOMICO Y POLITICAS ECONOMICAS

Art. 283. El sistema econdmico es social y solidario; reconoce al ser humano como sujeto y

fin; propende a una relaciéon dindmica y equilibrada entre sociedad, Estado y mercado, en
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armonia con la naturaleza; y tiene por objetivo garantizar la produccion y reproduccion de las
condiciones materiales e inmateriales que posibiliten el buen vivir.

El sistema econdmico se integrara por las formas de organizacion econémica publica, privada,
mixta, popular y solidaria, y las demas que las Constitucion determine. La economia popular
y solidaria se regulard de acuerdo con la ley e incluira a los sectores cooperativistas,
asociativos y comunitarios.

Art. 284 La politica econdémica tendra los siguientes objetivos.

e Asegurar una adecuada distribucion del ingreso y de la riqueza nacional.

e Incentivar la produccion nacional, la productividad y la competitividad sistematicas,
acumulacién del conocimiento cientifico y tecnologico, la insercion estratégica en la
Economia mundial y las actividades productivas complementarias en la integracion regional.
e Proporcionar la incorporacion del valor agregado con maxima eficiencia, dentro de los
limites biofisicos de la naturaleza y el respeto a la vida y a las culturas.

e Impulsar el pleno empleo y valorar todas las formas de trabajo, con respeto a los derechos
laborales.

e Mantener la estabilidad econémica, entendida como el maximo nivel de produccion y
empleo sostenibles en el tiempo.

e Proporcionar el intercambio justo y complementario de los bienes y servicios en mercados
transparentes y eficientes.

¢ Impulsar un consumo social y ambientalmente responsable. (Constituyente, 2008, p. 140)
CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION, COMERCIO E INVERSIONES

Segun el Cédigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones publicado en el registro
oficial N0.351 en Diciembre del 2010 que dice:

Art. 1.Ambito.-Se rigen por la presente normativa todas las personas naturales y juridicas y

demas formas asociativas que desarrollen una actividad productiva, en cualquier parte del
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territorio nacional. EI &mbito de esta normativa abarcard en su aplicacion el proceso
productivo en su conjunto, desde el aprovechamiento de los factores de produccion, la
transformacion productiva, la distribucion y el intercambio comercial, el consumo, el
aprovechamiento de las externalidades positivas y politicas que desincentiven las
externalidades negativas.

Asi también impulsara toda la actividad productiva a nivel nacional, en todos sus niveles de
desarrollo y a los actores de la economia popular y solidaria; asi como la produccion de
bienes y servicios realizada por las diversas formas de organizacion dela produccion en la
economia, reconocidas en la Constitucion de la Republica. De igual manera, se regira por los
principios que permitan una articulacion internacional estratégica, a través de la politica
comercial, incluyendo sus instrumentos de aplicacion y aquellos que facilitan el comercio
exterior, a través de un régimen aduanero moderno transparente y eficiente

Art. 2. Actividad Productiva. Se considerara actividad productiva al proceso mediante el cual
la actividad humana transforma insumos en bienes y servicios licitos, socialmente necesarios
y ambientalmente sustentables, incluyendo actividades comerciales y otras que generen valor
agregado.

Art. 3.0bjeto.- El presente Codigo tiene por objeto regular el proceso productivo en las etapas
de produccion, distribucidn, intercambio, comercio, consumo, manejo de externalidades e
inversiones productivas orientadas a la realizacion del Buen Vivir.

Esta normativa busca también generar y consolidar las regulaciones que potencien, impulsen
e incentiven la produccion de mayor valor agregado, que establezcan las condiciones para
incrementar productividad y promuevan la transformacion de la matriz productiva, facilitando
la aplicacion de instrumentos de desarrollo productivo, que permitan generar empleo de
calidad y un desarrollo equilibrado, equitativo, ecoeficiente y sostenible con el cuidado de la

naturaleza
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Art. 4.Fines.-La presente legislacion tiene, como principales, los siguientes fines:

d. Generar trabajo y empleo de calidad y dignos, que contribuyan a valorar todas las formas
de trabajo y cumplan con los derechos laborales.

e. Generar un sistema integral para la innovacién y el emprendimiento, para que la ciencia y
tecnologia potencien el cambio de la matriz productiva; y para contribuir a la construccion de
una sociedad de propietarios, productores y emprendedores, estd relacionado con la
posibilidad de apertura de canchas deportivas de fatbol generadoras de trabajo al tratarse de
un negocio innovador.

g. Incentivar y regular todas las formas de inversion privada en actividades productivas y de
servicios, socialmente deseables y ambientalmente aceptables.

p. Facilitar las operaciones de comercio exterior.

Art. 5. Rol del Estado.- El Estado fomentara el desarrollo productivo y la transformacion de la
matriz productiva, mediante la determinacion de politicas y la definicion e implementacion de
instrumentos e incentivos, que permitan dejar atras el patrén de especializacion dependiente
de productos primarios de bajo valor agregado.

Para la transformacion de la matriz productiva, el Estado incentivara la inversion productiva,
a través del fomento de:

a. La competitividad sistémica de la economia a través de la provision de bienes publicos
como la educacion, salud, infraestructura y asegurando la provision de los servicios basicos
necesarios, para potenciar las vocaciones productivas de los territorios y el talento humano de
las ecuatorianas y ecuatorianos. El Estado establecera como objetivo nacional el alcance de
una productividad adecuada de todos los actores de la economia, empresas, emprendimientos
y gestores de la economia popular y solidaria, mediante el fortalecimiento de la
institucionalidad y la eficiencia en el otorgamiento de servicios de las diferentes instituciones

que tengan relacion con la produccion;
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b. El establecimiento y aplicacion de un marco regulatorio que garantice que ningun actor
econdémico pueda abusar de su poder de mercado, lo que se establecerd en la ley sobre esta
materia;

c. El desarrollo productivo de sectores con fuertes externalidades positivas a fin de
incrementar el nivel general de productividad y las competencias para la innovacion de toda la
economia, a traveés del fortalecimiento de la institucionalidad que establece este Cddigo;

d. La generacién de un ecosistema de innovacion, emprendimiento y asociatividad mediante
la articulacion y coordinacion de las iniciativas publicas, privadas y populares y solidarias de
innovacion y transferencia tecnologica productivas, y la vinculacién de investigacion a la
actividad productiva. Asi también fortalecerd los institutos publicos de investigacion y la
inversion en el mejoramiento del talento humano, a través de programas de becas y
financiamiento de estudios de tercer y cuarto nivel;

e. La implementacién de una politica comercial al servicio del desarrollo de todos los actores
productivos del pais, en particular, de los actores de la economia popular y solidaria y de la
micro, pequefias y medianas empresas, y para garantizar la soberania alimentaria y energética,
las economias de escala y el comercio justo, asi como su insercion estratégica en el mundo;

f. La profundizacidn del acceso al financiamiento de todos los actores productivos, a través de
adecuados incentivos y regulacién al sistema financiero privado, pablico y popular y
solidario, asi como del impulso y desarrollo de la banca publica destinada al servicio del
desarrollo productivo del pais;

g. La mejora de la productividad de los actores de la economia popular y solidaria y de las
micro, pequefias y medianas empresas, para participar en el mercado interno, v,
eventualmente, alcanzar economias de escala y niveles de calidad de produccion que le

permitan internacionalizar su oferta productiva;
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h. Un desarrollo logistico y de infraestructura que potencie la transformacién productiva, para
lo que el Estado generara las condiciones para promover la eficiencia del transporte maritimo,
aéreo Yy terrestre, bajo un enfoque integral y una operacion de caracter multimodal;

i. La produccion sostenible a través de la implementacion de tecnologias y practicas de
produccién limpia; v,

j. La territorializacion de las politicas publicas productivas, de manera que se vayan

eliminando los desequilibrios territoriales en el proceso de desarrollo

DE LA OBLIGACION TRIBUTARIA ADUANERA

Art. 107.0Obligacion Tributaria Aduanera.- La obligacion tributaria aduanera es el vinculo
juridico personal entre el Estado y las personas que operan en el trafico internacional de
mercancias, en virtud del cual, aquellas quedan sometidas a la potestad aduanera, a la
prestacion de los tributos respectivos al verificarse el hecho generador y al cumplimiento de
los demés deberes formales.

Art. 108.Tributos al Comercio Exterior.- Los tributos al comercio exterior son: a. Los
derechos arancelarios; b. Los impuestos establecidos en leyes organicas y ordinarias, cuyos
hechos generadores guarden relacion con el ingreso o salida de mercancias; y, c. Las tasas por
servicios aduaneros. El Servicio Nacional de Aduana del Ecuador mediante resolucion creara
0 suprimira las tasas por servicios aduaneros, fijara sus tarifas y regulard su cobro. Los
recargos arancelarios y demas gravdmenes econdémicos que se apliquen por concepto de
medidas de defensa comercial o de similar naturaleza, no podran ser considerados como
tributos en los términos que establece el presente Cadigo, y por lo tanto no se regiran por los

principios del Derecho Tributario.
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Art. 109. Hecho Generador de la Obligacion Tributaria Aduanera.- EI Hecho Generador de la
obligacion tributaria aduanera es el ingreso de mercancias extranjeras o la salida de

mercancias del territorio aduanero bajo el control de la autoridad aduanera competente

2. DIAGNOSTICO

3.1 AMBIENTE EXTERNO

Es importante aprovechar este analisis para identificar oportunidades y amenazas de la
compafiia, con el fin de identificar parametros externos que inciden en el proceso de
importacion y su relacion con en el mercado, existen diversos factores que afectan directa o
indirectamente el ambiente externo de la empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda.,
aspectos politicos, sociales, econdémicos, etc., ligados al desempefio de su actividad

econdmica.

MACRO ENTORNO
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Tabla 5. Factores Politicos

POLITICO:

Politicamente el pais esta fomentando el desarrollo de las empresas nacionales a través de leyes que
ayudan a fomentar oportunidades y competitividad, se tomara en cuentas las politicas internas y
externas ya que Representaciones Medicas Cia. Ltda. se relaciona directamente con politicas de

comercio exterior.

Estabilidad del Gobierno como
Institucion central en la creacion de
politicas

Nuestro pais se ha caracterizado por ser un pais inestable en los afios
previos a la famosa Revolucion Ciudadana del Presidente Rafael
Correa, el pais tuvo dos presidentes que fueron destituidos
cuando cumplian sus funciones y cuatro se sucedieron en el
cargo, por este motivo no fue posible que el Ecuador logre que las
finanzas publicas sean correctamente administradas

Politicas laborales y de seguridad
Social

Crea seguridad tanto para el empleador como el empleado,
fomentando politicas por medio de herramientas como el codigo
de trabajo que promueven la equidad laboral.

Politicas relacionadas a la
importacion de Insumos Medicos

De acuerdo a la resolucion emitida por el COMEX el dia miércoles
11 de marzo de 2015 entr6 en vigencia para aplicar salvaguardias de
balanza de pagos a 2.800 partidas arancelarias. Las salvaguardias
excluyen a los siguientes rubros (68% de las importaciones):
materias primas, bienes de capital, medicinas y EQUIPOS
MEDICOS

Politicas tributarias

Segun Acuerdo Ministerial N°1151, publicado en el Registro Oficial
404 del 15 de Agosto del 2008, no graba IVA medicamentos e
insumos medicos , el mismo que ya fue derogado el 03 de Agosto del
2011, indicando que solamente insumos medicos graba VA 12%

Fuente: Autora
Elaborado por: Autora
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Tabla 6. Factores Econémicos

ECONOMICA:

En nuestro pais se esta protegiendo a la industria nacional razon por la cual se limita las importaciones y
se potencia la produccion nacional. Esto con el fin de crear puestos de trabajo y sostener la liquidez del

pais

INFLACION

La inflacion tiene una incidencia directa en el comercio y la
industria medica, por consiguiente afecta a la empresa
Representaciones Medicas Cia. Ltda, debido a que la reaccion que
tienen los productos con la inflacién es el encarecimiento del
costo. Por este motivo al incrementa la inflacién, se
incrementan los precios de los productos en oferta. EI mercado
reacciona de varias maneras. La que mas dafio haria a la empresa
seria con la abstencion por parte de la demanda hacia el producto
final.

BALANCE COMERCIAL EN LAS
IMPORTACIONES

Como sabemos la balanza de pagos es una identidad contable. Debe

ser equitativa tanto en importaciones como en exportaciones. Si
las importaciones son mayores a las exportaciones el gobierno pone
restricciones a las importaciones en aranceles e imponiendo nuevas
medidas o salvaguardias

PRODUCTO INTERNO BRUTO
(PI1B)

El incremento o disminucion del PIB, afecta directamente a
las finanzas de la empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda.
Cuando hay un recesién econémica el estado toma medidas
cautelares. Debido a que el PIB es el ingreso del pais y si este
indicador disminuye, va a afectar al presupuesto del estado, lo que
obligara a buscar nuevas fuentes de ingreso o recaudacion.

Como nuevas politicas fiscales, o reestructuracion de las que estan
vigentes.

Fuente: Autora
Elaborado por: Autora
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Grafico 1. Balanza Comercial (2000-2016)

Balanza Comercial Anual

Millones de USD/FOE

UsD Barril

@

T T T T T T
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

W Total (BCOMA) W Petroleras (BCOMA) W Mo Petroleras (BCOMA) @ P"°“‘f|'j; p. Bl crudo facturado (eje der.)

(BCO

Fuente: Banco Central del Ecuador (Central, Estadisticas Macroeconomicas, 2016)
Elaborado por: Banco Central del Ecuador.

Tabla 7. Balanza Comercial (2000-2016)
BALANZA COMERCIAL, (2000 - 2016)

(Millones de USD/FOB)

Promedio del precio

Afio barril crudo facturado
TOTAL PETROLERA NO PETROLERA (USD Barril)
r r r
2000 i 14384 21622 7239 24,87396021
2001 i 4988 16504 11516 19,15661565
2002 i 9695 18226 27920 21,82481421
2003 i 315 18740 19056 2566274114
2008 i w7 32389 -3.061,2 30,12535908
2005 i 5317 41549 -3.623,2 41,01107522
2005 i Lu88 51636 37149 50,74873041
2007 i 14142 57502 43360 50,85864544
2008 i 10810 83628 72817 82,95387779
2009 i 2338 46263 -4.860,2 5256151828
2010 i 19787 56304 -7.609,1 7102847733
2011 i 8295 78583 -8.687.8 96,93432208
2012 i 4408 83507 87913 98,14414097
2013 i 10750 82407 93157 95,6308944
A i 7232 69169 76401 84,1590431
2015 21296 2.756.8 -4.886.4 41,87546859

Fuente: Banco Central del Ecuador (Central, Estadisticas Macroeconémicas, 2016)
Elaborado por: Banco Central del Ecuador



Gréfico 2. Inflacion anual (Junio 2016/ Junio 2015)
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Fuente: Banco Central del Ecuador (Central, Estadisticas Macroeconémicas, 2016)
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

Tabla 8. Inflacion anual (Junio 2016/ Junio 2015)

FECHA %
Junio-30-2016 1,59%
Mayo-31-2016 1,63%
Abril-30-2016 1,78%
Marzo- 31- 2016 2,32%
Febrero-29-2016 2,60%
Enero-31-2016 3,09%
Diciembre-31-2015 3,38%
IZ\I(());/;embre— 30- 3,40%
Octubre-31-2015 3,48%
gg:;l);iembre— 30- 3,78%
Agosto-31-2015 4,14%
Julio-31-2015 4,36%
Junio-30-2015 4,87%
Mayo-31-2015 4,55%
Abril-30-2015 4,32%
Marzo-31-2015 3,76%
Febrero-28-2015 4,05%
Enero-31-2015 3,53%
Diciembre-31-2014 3,67%
lz\lg:\L/‘itembre—SO— 3,76%
Octubre-31-2014 3,98%
igf;iembre— 30- 4,19%
Agosto-31-2014 4,15%
Julio-31-2014 4,11%

Fuente: Banco Central del Ecuador (Central, Estadisticas Macroeconémicas, 2016)
Elaborado por: Banco Central del Ecuador
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Gréfico 3. Producto Interno Bruto PIB (Trimestral)

PRODUCTO INTERNO BRUTO
Precios constantes de 2007, Tasas de variacion trimestral

Tasa de variacion t/t-1 Tasa de variacion t/t-4

Fuente: Banco Central del Ecuador (Central, Estadisticas Macroeconémicas, 2016)
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

Tabla 9. Producto Interno Bruto PIB (Trimestral)

PRODUCTO INTERNO BRUTO

Precios constantes de 2007, Tasas de variacién trimestral

Afio  Trimestre Tasade variacién t/t-1 ~ Tasade variacion t/t-4

v v v

2011 1 11 7.7
v v v

2011 Il 2,6 88
r v v

2011 [ 15 8,7
r v r

2011 v 09 63
v v v

2012 1 1,6 6.8
r v r

2012 [ 17 59
v v v

2012 [] 08 51
v v r

2012 v 06 4.8
r v r

2013 1 02 33
v v v

2013 [ 24 4,0
r v 4

2013 n 20 52
v v v

2013 v 1.0 57
v v r

2014 1 0,7 47
, v ,

2014 [ 19 42
r v v

2014 [ 11 33
r v r

2014 v 03 26
v v v

2015 1 0,1 32
v v r

2015 [ -1,0 0,2
r v ’

2015 [] 0,1 1,0
r v r

2015 v 01 1,2

Fuente: Banco Central del Ecuador (Central, Estadisticas Macroeconémicas, 2016)
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

Var tft-4
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Tabla 10. Factores Tecnologicos y Sociales

TECNOLOGICA:

El desarrollo tecnolégico va de la mano con el desarrollo industrial, lo cual no solo implica al gobierno como
tal sino también a las empresas tanto publicas como privadas que integran el pais.

Dicho desarrollo esderivado de los avances cientificos que tiene como resultado un alto nivel de
competitividad.

Reprentaciones Medicas Cia. Ltda. debe estar en constante innovacion
tecnoldgica, debido a que en el mercado medico a nivel mundial se
requiere de altos estandares para satisfacer las necesidades del cliente.
INNOVACION Y ACCESO A LA E:cuanto al accesosa esta tscnolzgiaS nz hay Iimitsaciénsa la misrcna
TECNOLOGIA cuando existe una gestion de comercio exterior adecuada que garantice
su disponibilidad, por lo cua la empresa acudira a las ferias medicas mas
representativas.

SOCIAL:

Ecuador ha potenciado la calidad de vida de sus ciudadanos al brindarle seguridad social en general, los
ecuatorianos de diferentes culturas, creencias y clases sociales, econémicas viven
bajo normas en donde existen leyes que los protegen y amparan.

El emprendimiento enfocado a la creacion de empresas 0 a suvez a la
EMPRENDIMIENTO expansion de las mismas, mediante la creacion de actividades

ENFOCADO AL BENEFICIO complementarias al servicio de la comunidad de insumos medicos, el

emprendimiento vital en el desarrollo de la sociedad Ecuatoriana, dado los
SOCIAL varios beneficios que esto otorga.

Fuente: Autora
Elaborado por: Autora
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3.2 AMBIENTE INTERNO
MISION: Somos una empresa con objetivos claros y pleno conocimiento del mercado y de
los productos utilizados en el area médica. Con esfuerzo y profesionalismo nos orientamos a
ser una empresa lider dedicada a la Importacion, Representacion y Comercializacién de
productos médicos de calidad que esté acorde a un mercado de gran competitividad.
VISION: Nuestra vision principal es comercializar productos de calidad, de alta tecnologia y
que sean competitivos dentro del mercado nacional.Garantizamos excelencia en el servicio y
atencion a nuestros clientes, como un factor en el cual nos identifiquen ante profesionales en
sus respectivas especialidades y en todas las areas de salud tanto publicas como privadas.
POLITICA DE CALIDAD: Somos una Empresa proveedora de Insumos Médicos a Clientes
del sector de la salud, mediante un equipo humano competente, comprometido con el
mejoramiento continuo de nuestro sistema, en cumplimiento con los requisitos legales y
reglamentarios de nuestros clientes aplicables a los productos que comercializamos.
VALORES
e ETICA: Nuestros colaboradores se rigen por un Cddigo de Conducta y Etica que
retne los principios basicos que deben guiar nuestro actuar diario para alcanzar
estandares éticos cada vez mas elevados, de manera que nuestro éxito se sustente en la
honestidad, respeto, lealtad, integridad, responsabilidad y profesionalismo de sus

colaboradores.

e TRABAJO EN EQUIPO: Con el fin de lograr con éxito el cumplimiento de nuestras

obligaciones nos responsabilizamos de nuestras acciones y buscamos contribuir a las

sociedades en las que trabajamos
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e EXCELENCIA EN EL SERVICIO: Buscamos afadir valor y colaborar con nuestros
clientes. Buscamos ser lideres del mercado con una perspectiva a largo plazo,

aprovechando permanentemente las oportunidades de aprender, progresar y crecer.

e HONESTIDAD: Escuchamos, entendemos y valoramos a nuestros clientes y usuarios,

colaboradores, proveedores y el gobierno.
Gréfico 4. Organigrama Representaciones Medicas Cia. Ltda.

Representaciones Médicas JF

PRESIDENCIA

. GERENCIA ’ : GERENCIA pr—

/| GENERAL ‘| COMERCIAL | [ESERENER

PROYECTOS
GEREN(IA DE GERENCIA

MEDICO |__—*|  ppuH y DPTO. DE
FINANCIERA 5 MERCADEOQ
OCUPACIONAL = EOMEIRAS ‘ e REGULACION Y

[ ] PUBLICAS OPERACIONES EONIROE /l \
CONTABILIDAD »

As|5m-5 ASISTENTE &‘ SUPERVISION JEFATURA
[ ASlS‘(ENTE [iIMPORTACIONES ulo ’ i } MARKETING DE \IENTAS | VENTAS GYE |

’L RECEPCION o — TL —
=i’ I EFATURA " ASISTENTE
ASISIENTE 'BODEGA G0 ] EQ. VENT s Q. VENTAS | EQ \/EMAS VENYAS
Z GYE RIOBA A QUITO GYE MANABI
MENSAJERIA
[EQ. BC BODEGA Y|
= OPERACIONES EQ. VENTAS [ ventas |
| cuenca wn |

Fuente: Empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda.
Elaborado por: Autora
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Tabla 11. Proceso de Importacion actual del Empresa Representaciones Médicas

PROCESO DE IMPORTACION ACTUAL EMPRESA
REPRESENTACIONES MEDICAS CIA. LTDA.

NO

ACTIVIDAD

Busqueda de proveedor internacional ferias, web, etc.

Comienzo de negociacion de tiempos de entrega, precios, forma de pago, etc

Aprobacion de factura proforma

Transferencia anticipo, inicio de fabricacion

Transferencia saldo, fin de fabricacion, antes del embarque

Instruccion para que la consolidadora de carga retire y embarque la carga

Llega la carga, inicio proceso aduanas

Pago tributos, aranceles, impuestos

Transporte interno

10

Ingreso a bodega

11

Ingreso a inventario y costeo final

Fuente: Empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda.
Elaborado por: Autora

NOTA: No existe un proceso de importacion de insumos medicos establecido dentro de la
Empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda.
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Tabla 12. FODA

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Personal altamente calificadoy entrenado

No se posee punto de venta dentro de la empresa

Conocimientoy experiencia en la importacién de Insumos Médicos

Poco RRHH dentro de a empresa

Manejoy relacion por varios afios de proveedores externos

Ausencia Publicitaria

Stock adecuadoy control de rotacion

Procesos de control deficientes

FACTORES EXTERNOS Cobertura a nivel nacional Falta de procesos y procedimientos bien definidos
Insumos medicos con tecnologia vanguardista y caracteristicas unicas
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO

Necesidad productos y calidad de servicios

Dictar charlas dentro de empresas publicas para promover compras

Banca Nacional apoya a las Pymes

Apertura del mercado por conocimiento del producto

Acualizar posibles clientes a nuestra fuerza de ventas para mejorar el
alcance de nuestros productos

Evaluar los canales adecuados para desarollar campafias de
promociony publicidad, que nos permitan ampliar nuestro alance
a nivel de comunicacidn.

Nuevos mercados en provincias donde no se tenia presencias

Productos innovadores

Dictar workshops a medicos especialista y enfermeras a nivel nacional,
para capacitaryampliar conocimientos respectos a nuestros
productos

Realizar los tramites correspondientes con los bancos para la
colocacion de puntos de venta en la oficina matriz.

Acudir periodicamente a ferias medicas para actualizacion de
productos

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Alta demora en pago por parte de empresas publicas

Evaluar cuales son los productos con mayor rotacion, e incrementar su
importacion para garantizar un inventario adecuado.

Pago de horas extras a empleados que requieran extender
justificadamente su jornada laboral.

Competencia desleal en cuanto a la procedencia y calidad

Empresas unipersonale con politicas no definidas

Incentivara la actualizacionya la autoeducacion por parte de los
colaboradores de acuerdo a los cambios de mercado.

Evaluaryestablcer nuevasa politicas de cobranzas que
incentivena las empresas a canceler oportunamente las facuras
contraidas.

Impuesto y/o regulaciones

Ajustar precios de venta para manternernos activos en el mercado.

Realizar alianzas que permitan nuevas formas de pago (creditos
bancarios entre otros)

Fuente: Autora
Elaborado por: Autora

CADENA DE VALOR Y/O FUERZAS COMPETITIVAS.

CINCO FUERZAS DE PORTER

e PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES O COMPRADORES: En

cuanto al poder de negociacion de los clientes podemos mencionar que la estrategia

que se utilizara es el otorgar un precio preferencial por pronto pago y facilidades de

pago con tarjetas de crédito con las cuales se realizardn alianzas para ofrecer planes

de pago sin intereses. En vista de que se cuenta con amplio stock para entrega

inmediata y se ofrece un producto de alta calidad la capacidad de negociacion por

parte de los clientes es limitada, para compensar la empresa ofrece servicio postventa

y garantia en su producto.
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PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES O VENDEDORES: En
China y Estado Unidos, existen diversos proveedores que fabrican insumos médicos y
ofrecen mejores precios se mantiene una negociacion valorable con las empresas
Hudson y Wellmed, manteniendo calidad y producto adecuado en cuanto a precio,
caracteristicas y presentacion para el mercado Ecuatoriano, como estrategia para
mantener y mejorar las condiciones de negociacion con el proveedor se plantea el
coordinar la introduccion de nuevos productos que no se utilizan en Ecuador como
distribuidores e incrementar el uso de marca en los principales proyectos a ser

instalados.

AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES ENTRANTES: En este mundo
globalizado la amenaza de nuevos competidores es un factor real y posible, donde el
emprendimiento juega un papel crucial. Nuevas empresas estan siendo creadas con el
fin de acaparar parte del mercado de insumos medicos, y dado que el acceso a
tecnologia capacitacion no son inalcanzables estas nuevas empresas tienen una
amplia posibilidad de crecer, diferenciarse y como resultado brindar un mejor

servicio a profesionales del sector médico.

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS: La amenaza radica en la
competitividad que el mercado ofrece. Sin embargo no en la del mercado de
insumos médicos, pero si en los servicios que pudieren ofrecer empresas de nivel
internacional las cuales poseen estandares superiores que podrian ser prestados a un
precio inferior.

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES: Es la fuerza mas poderosa ya que son
empresas que ofrecen productos similares y que en algunos casos de difunde
informacién y/o ofrece garantias extendidas que no se cumplen, se plantearan nuevas

estrategias para minimizar su presencia en el sector como por ejemplo: brindar nuevos
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servicios post venta y de publicidad en comun y aumentar la publicidad en medios no

tradicionales.

Tabla 13. Evaluacion Competencia Representaciones Medias Cia. Ltda.

EVALUACION COMPETENCIA

Nombre del Competidor

Criterios a evaluar

Calidad del
producto o
5 ervicio

Cumplimiento

enlos
tiempos de
entrega

Cumplimiento
en cantidad

Servicio
durante ¥
posventa

Puntaje Total

PRODIMEDA
Prodimeda 3 3 3 3 14
CIA. LTDA.
PROOUCTOS ¥ O PRIRSOONES WESKOAS AMDING
Gimpromed 2 3 5 3 B
GIMPROMED Cia. Lida.
B BRAUN Braun 5 4 5 4 18
Q/'_ . Representaciones B 3 5 4 16
Aapresentaciones 1 [adicas Medicas JF
D Banda Vanosnt tie-tii Banda Vanoni 3 4 5 3 15

Importadores de equipes ¢ insumos médicos

Fuente: Autora
Elaborado por: Autora

Instrucciones:

La escala para calificacion para evaluacion de competidores es:

De 1 a5, donde: 5 = Excelente, 4 = Bueno, 3 = Regular, 2 = Deficiente, 1= Malo
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Gréfico 5. Evalucion Competencia Representaciones Medicas Cia. Ltda.

COMPETIDORES

B Prodimeda ® Gimpromed M Braun M Representaciones Medicas JF B Banda Vanoni

18
16
15
14
I | I I
Fuente: Autora

Elaborado por: Autora

3. INVESTIGACION DE CAMPO
El proceso de investigacién que se ha producido a partir de los problemas de proceso de
importacion de insumos médicos de la empresa Representaciones Medicas Cia. Lda. se ha
recolectado la mayor cantidad de informacion posible. En la investigacion de campo se
procede a captar y solicitar informacion de personas y sucesos directamente relacionados con
la empresa.

Con el objetivo proporcionar datos y detalles necesarios para la investigacion.

3.1 ELABORACION DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION
En base al estudio se van a realizar entrevistas, esta dirigido al personal de la empresa,
area comercio exterior y otro esta dirigido a los expertos en el tema como ingenieros en

finanzas y comercio exterior, etc.
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Debido a que el método base de investigacion es el de observacion, el instrumento para la
recoleccion de datos que se ha considerado el mas conveniente y Optimo para la
investigacion es la entrevista.
FUNCIONARIO DE LA EMPRESA REPRESENTACIONES MEDICAS CiA. LTDA.
1. ¢Explique brevemente el proceso de importacion de insumos meédicos que realiza su
empresa?
2. ¢Qué normas de calidad debe cumplir los insumos médicos importados?
3. Considera que el procedimiento de importacion existente crea beneficio para la
empresa?
4. ¢Queé permisos previos se necesitan para la importacion de insumos médicos?
5. ¢Cdmo inciden los gastos de importacién en la rentabilidad de la empresa?
6. ¢Que podria mejor en el proceso de importacidn existente en la empresa?
7. ¢Como afrontaria un alza en los precios de insumos médicos por parte de los

proveedores?

FUNCIONARIO CANCILLERIA

1. ¢Explique la relacion actual del comercio internacional en nuestro pais?

2. ¢Qué convenios internacionales benefician a nuestro pais en la importacion de
productos médicos?

3. ¢Cudles son los principales socios comerciales de nuestro pais?

4. ¢Qué esta haciendo actualmente para mejorar el comercio exterior en el Ecuador?

5. ¢Segln su criterio como afectado a las empresas, las normas impuestas por el

Gobierno al comercio exterior?
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3.2 RECOLECCION DE DATOS

Para el estudio la siguiente investigacion, se ha considerado realizar tres entrevistas, seran
entrevistas a expertos de comercio exterior, con el objetivo de conocer y aprovechar al
maximo la experiencia de los mismos, la restante estard direccionada al Jefe de
Importaciones de la Empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda., la misma nos ayudara a

tener una vision més amplia de la empresa.

3.3 PROCESAMIENTOS, ANALISIS E INTERPRETACION

ENTREVISTA 1

Las entrevistas fueron ejecutadas exitosamente, absorbiendo la mayor cantidad de

informacidn por parte de los entrevistados se detallan de la siguiente manera:

Entrevistado: Ing. Francisco Andrade

Fecha: Lunes 20 de Junio del 2016 / 17:00pm
Entrevistador: Buenos tardes Ing. Francisco Andrade. Le agradezco infinitamente
por su ayuda, estoy en este momento realizando la entrevista para la investigacion
sobre el tema planteado para mi plan de titulacion que es “Analisis del proceso de
importacion de insumos médicos y su incidencia en la rentabilidad de la Empresa
Representaciones Médicas Cia. Ltda en el afio 2015”, voy a realizarle un banco de
siete preguntas para analizar y estudiar el proceso de importacion de Insumos Medicos
de la Empresa Representaciones Medicas, empezaremos con la primera pregunta.
¢Expligue brevemente el proceso de importacion de insumos médicos que realiza su
empresa?
Ing. Francisco Andrade:
Buenas tares Lorena para responder tu pregunta te explicare brevemente a que se
dedica la empresa, nosotros importamos Yy distribuimos insumos médicos,
prinicipalmente al Estado, no tenemos un proceso formal avalizado, el proceso es el
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siguiente: Contacto y negociacién con el proveedor internacional, definimos con ellos
términos de la compra y forma de pago, se coordina el flete internacional con la
consolidadora de carga que trabajamos, luego nacionalizamos los productos con ayuda
de nuestro agente de aduana, los mismos que coordinan el transporte interno, cuando
llega la carga verificamos que el pedido venga completo y correcto, ingresamos a
nuestras bodega y a nuetra inventario contable.

Entrevistador:

Muchas gracias Ingeniero Andrade, voy a proceder con la segunda pregunta: ¢Qué
normas de calidad deben cumplir los insumos médicos importados?

Ing. Francisco Andrade:

Actualmente tanto en los hospitales que comercializamos nuestros productos y en la
Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (Arcsa), los insumos
médicos que ingresan al pais deben tener ISO 13485 o buenas practicas de
manufactura (BPM), para nuestra legislacion sirven caualquiera de las dos normas de
calidad estds estan enfocadas a los estdndares de calidad que debe cumplir cada
insumo medico para poder ser importado, comercializado y usado en el Ecuador.
Entrevistador: Gracias por su aporte Ing. la siguente pregunta es. ¢Considera que el
procedimiento de importacion existente crea beneficio para la empresa?

Ing. Francisco Andrade: En la opinion de nuestra empresa, el proceso que estamos
utilizando actualmente para las importaciones es el adecuado, basandonos en los
resultados de los ultimos afios en los que hemos obtenido utilidad, tanto en los
contratos con el gobierno como en el sector privado, ademas hemos cumplido con los
tiempos propuestos, pero estamos concientes y abiertos a mejoras en el proceso, por

que eso beneficiaria aun mas a la empresa.
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Razon por la cual este tipo de investigaciones y opiniones de gente calificada que se
encuentra fuera de la empresa pude ser tomada en cuenta para la mejora y beneficio

Representaciones Medicas Cia. Ltda..

Entrevistador: Muchas gracias por su aporte Ing. la siguente pregunta es: ;Cémo
inciden los gastos de importacion en la rentabilidad de la empresa

Ing. Francisco Andrade: Los gastos de importacion inciden directamente en la
rentabilidad de la empresa ya que en base al costo del producto ya nacionalizado
podemos obtener los margenes de ganancia en cada proceso de venta de nuestros
productos. Para explicar claramente no todos los negocios que se hacen con el estado
son iguales hay casos en los que tenemos que bajar nuestro margen de ganancia casi al
limite, para conservar el cliente y no perder el poder de la marca en el mercado; como
existen otros casos en lo que podemos subir nuestro margen de utilidad por que los

procesos permiten estos, pero todo esto se hace en base al costo de la importacion.

Entrevistador: Muchas gracias Ing. Andrade la siguente pregunta es: ;Que podria
mejor en el proceso de importacidn existente en la empresa?

Ing. Francisco Andrade: Analizando el proceso y nuestra cadena logistica donde mas
se ve afectado el costo del producto es en el tranasporte tanto internacional como
interno, por esta razon el costo del producto cambia en cada imporacion, ya que segin
las necesidades de la empresa se importa maritimo o aéreo.

Nuestra empresa tiene un solo proveedor de tranasporte y se lo mantiene por el tiempo

de servicio que tiene con la empresa.
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Entrevistador: Muchas gracias Ingeniero, esta es la ultima pregunta dentro del
banco de las siete preguntas que es la siguiente: ;Como afrontaria un alza en los

precios de insumos médicos por parte de los proveedores?

Ing. Francisco Andrade: Es muy dificil que nuestros proveedores suban precios
porque tenemos contratos en los que acordamos mantenerlos, ademas los proveedores
estdn concientes que nuestra competencia vende productos similares y una alza de
precios nos haria perder mercado.

En caso de que ocurriese un alza de precios, la empresa podria buscar otros
proveedores del mismo producto en ferias medicas, web, etc., otra manera para
afrontar un incremento seria que nuestro proveedor nos de un valor agregado a sus

productos con capacitaciones, muestras gratis de productos, vistas técnicas.

ANALISIS:

De acuerdo a la entrevista realizada al Ing. Francisco Andrade, Jefe de Importaciones
de la Empresa Representaciones Medicas, podemos concluir que la empresa no posee
un proceso de importacion definido, el funcionario reconoce que su falencia
principalmente es la no diversificacion de proveedores ya que trabajan con un
proveedor habitual lo que provoca la estandarizacion de costos sin tomar en cuenta
otras alternativas, esto afecta directamente al costo de produccion de la empresa.

La empresa sin duda ha presentado rentabilidad en los Gltimos afios ya que su cartera
de clientes es totalmente las Entidades Publicas, sin embargo no podemos descartar la
situacion actual del pais, por lo que la empresa debera buscar alternativas de clientes y

dinamizar sus productos incluyendo produccion nacional.
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ENTREVISTA?2

La segunda entrevista sera realizada Ing. Ismael Tamayo, funcionario del Ministerio de
Relaciones Exteriores y Movilidad Humana, con una larga experiencia en cargos referentes a
comercio exterior, el objetivo de realizar esta entrevista sera conocer el criterio profesional de
un experto en relaciones internacionales.

Entrevistado: Ing. Ismael Tamayo

Fecha: Lunes 24 de Junio del 2016 / 15:00pm

Entrevistador: Estimado Ing. Tamayo, le agradezco por su tiempo, el motivo de la
presente entrevista es netamente académico, por motivo de mi plan de titulacion debo
realizar a un experto en Negocios Internaciones, voy a proceder a realizarle 5
preguntas referente a los Negocios Internacionales en nuestro pais ¢Explique

brevemente la relacion actual del comercio internacional en nuestro pais?

Ing. Ismael Tamayo: Bueno Lorena , en un contexto de contraccion generalizado del
valor del comercio mundial, y tomando en cuenta que la estructura productiva del
Ecuador se ha concentrado en productos basicos, la relacion actual del comercio
internacional de nuestro pais atraviesa un estancamiento de sus exportaciones y un
incremento en sus importaciones. Esto, debido factores externos como la baja del
precio del petroleo y de varios commaodities que forman parte de la canasta exportable
del Ecuador; asi como la apreciacion del délar y la devaluacion de las monedas de los
paises de la region. En ese sentido, segun datos del Banco Interamericano de
Desarrollo (BID), los volimenes exportados por el Ecuador se han reducido en este
afio un 26% aproximadamente respecto al afio 2015. Especificamente, 22% con la
subregion, 11% con los paises de América Latina y el Caribe, 44% con Estados

Unidos, 44% con China y 4% con los paises de la Union Europea.
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Esta reduccion tiene una relacion directa con la baja de los precios del petrdleo y por
la reduccién de la demanda de nuestros productos por parte de los Estados Unidos
principal socio comercial de nuestro pais. Cabe sefialar que este pais representa el
40% de participacion sobre las exportaciones totales del Ecuador, seguido por Chile,

Vietnam, Rusia y la Union Europea.

Asi mismo, Estados Unidos es el principal mercado de destino de nuestras
exportaciones no petroleras (camaron, langostino, y oro en bruto, banano, rosas,
cacao) con el 28% de participacion seguido de la Unién Europea que alcanza un
24%. La perspectiva de de reversion de esta tendencia negativa esta asociada a la con
un escenario en el que se estabilicen, y eventualmente mejoren, las cotizaciones de los
productos basicos Yy se produzca una aceleracion de la demanda externa de China y

los Estados Unidos.

Entrevistador: Muchas gracias por su apreciacion y conocimiento Ing. Tamayo, la
siguiente pregunta es, ;Qué convenios internacionales benefician a nuestro pais en la

importacién de productos?

Ing. Ismael Tamayo: Bueno, en primer lugar, se debe considerar que el Ecuador asi
como los demas paises de América Latina, hemos definido nuestra participacion en el
comercio internacional como proveedores de bienes primarios y receptores de
manufacturas industriales con mayor valor agregado e intensivas en conocimiento. La
composicion de las importaciones del Ecuador se ha basado en materias primas, bienes
de capital y bienes de consumo, teniendo entre sus principales proveedores en primer

lugar a los Estados Unidos, seguido de paises latinoamericanos y la Unién Europea.
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Dicho lo anterior, el Ecuador requiere de una politica comercial que priorice la
importacion de insumos de Ultima tecnologia, implementar procesos de incorporacion
de conocimiento, y establecer un cambio de matriz productiva que promuevan la
diversificacion productiva en nuevos sectores que generen la conformacion de nuevas
industrias con alta productividad y competitividad, sustentables y sostenibles, de tal
manera que se impulse la inversion publica y privada, con proyeccion a salir del

extractivismo.

En esa linea, considero que los acuerdos internacionales que nos convienen son
aquellos que beneficien el desarrollo del pais, permitiendo la inclusién de elementos
de transformacion productiva, la incorporacion de valor agregado y una adecuada
insercion estratégica internacional. Para ello, es importante buscar nuevos socios
comerciales, diversificar nuestros mercados, privilegiando el comercio intrarregional
principalmente con nuestros vecinos quienes son los receptores de los productos con

mayor valor agregado que producimos.

Como dato adicional se debe tomar en cuenta que el comercio intarregional entre los
paises suramericanos apenas alcanza el 19%, lo cual se considera que existe un gran
potencial de mercado en esta region, asi como de complementariedad y de integracion.
Como ejemplo se podria sefialar el reciente caso en el que Ecuador esti4 vendiendo

energia a Colombia.

Adicionalmente, no hay que perder de vista la importancia de nuestros mercados
tradicionales como por ejemplo el europeo con el cual se estd negociando un acuerdo

comercial que se prevé entrara en vigor en el 2017.
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Entrevistador: Muchas gracias Ing., la siguiente ptregunta es, ¢Cuales son los

principales socios comerciales de nuestro pais?

Ing. Ismael Tamayo: Los Estados Unidos se han convertido en el patron geografico
del comercio ecuatoriano siendo nuestro mayor socio comercial. Buena parte de las
exportaciones principalmente petroleras tiene como destino a Estados Unidos.
Igualmente, los paises de la Union Europea de Asia y de America Latina se
constituyen en importantes socios para nuestras exportaciones no petroleras. De los
paises de la regién Colombia, Per(, Venezuela, Chile, Argentina, Brasil y México son

nuestros principales socios,

Otros destinos importantes para las exportaciones no petroleras ecuatorianas son

Rusia, Vietnam, Alemania, China, Francia, Reino Unido, Turquia, Espafia, Italia.

En el 2015 Ecuador exporto productos por un total US$ 15.698 millones
representando segun cifras oficiales una disminucién del 28,8% en relacion al afio
2014. La acuacultura, el banano y platano, la pesca, las flores y plantas, el cacao, se

constituyen en los principales sectores de exportacion.

Entrevistador: Ing. La siguiente pregunta es, ;Qué se esta haciendo actualmente para

mejorar el comercio exterior en el Ecuador?

Ing. Ismael Tamayo: Siendo el Ecuador un pais en vias de desarrollo, es necesaria
una adecuada insercion en los mercados internacionales, atraer mayor inversion
extrajera, dinamizar y aumentar las exportaciones no petroleras y superar el modelo

primario exportador y extractivista.
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Para ello, coincido con las apreciaciones de diversificar los mercados, buscar el acceso
a mercados, continuar impulsando el cambio de la matriz productiva y matriz
energética, simplificar tramites administrativos referentes al comercio, incluir a los
actores de la economia popular y solidaria, asi como las micro, pequefias y medianas

empresas, sin dejar de trabajar con los grandes empresarios.

Respecto de las acciones que se estan realizando para mejorar el comercio, se han
emprendido y se estdn emprendiendo varias iniciativas desde el Gobierno y que abren
un marco de referencia para la participacion privada y de emprendimientos, estas

acciones son;

- Promocioén de la Marca pais Ecuador Ama la Vida, que incluye el fomento de
productos ecuatorianos bajo el paraguas de esta marca.

- Desarrollo de estrategias de logistica internacional con el objetivo de facilitar la
internacionalizacion de las empresas ecuatorianas, mediante la creacion de
plataformas logisticas y de negocios y otros instrumentos para la facilitacion de la
consolidacién, transporte, distribucion y comercializacion de productos

- Alianzas publico privadas, que tiene por objeto estimular la generacion de un
mayor numero de emprendimientos que se ejecuten bajo la modalidad de
asociaciones publico-privadas, permitira que las inversiones que se ejecuten bajo
esta modalidad obtengan las exenciones al impuesto a la renta, al impuesto a la
salida de divisas, a los tributos al comercio exterior, entre otros.

- Concesiones de puertos para mejorar su eficiencia y para que puedan llegar barcos

portacontenedores de alto calado.

62



- Cambio de la matriz energética con la construccion de las centrales hidroeléctricas
gue permitiran exportar energia a los paises vecinos y ahorrar millones de dolares
al Estado.

- Se estan promoviendo acuerdos comerciales y atraccion y proteccion de
inversiones que fomenten la transformacion productiva, con paises como Turquia,
Corea del Sur, la Alianza del Pacifico. Actualmente el acuerdo comercial con la
Union Europea se constituye en el mas importante.

- Otra accion significativa es la promocion de macro ruedas de negocios a través de
pro ecuador con el objetivo de estimular el aparato econémico del pais y el

crecimiento individual de las empresas que participen.

Entrevistador: Gracias Ing. la pregunta siguiente es la ultima del banco de preguntas, ;Segun
su criterio como afectado a las empresas, las normas impuestas por el Gobierno al comercio

exterior?

Ing. Ismael Tamayo: Las medidas arancelarias tomadas por el gobierno principalmente a
través de las salvaguardias, han afectado a las empresas en la subida de impuestos y esto
directamente al consumo, lo que ha causado recientemente el cierre de algunas empresas del
sector textil, como es el caso mas reciente de las tiendas de ropa Diesel.

Otro sector que se ha visto afectado es el automotor con la reduccién de los cupos de
importacion de vehiculos, y las ventas que se han desplomado, asi como los
electrodomésticos y articulos electronicos

Ademas las sobretasas en alimentos importados como frutas, conservas, enlatados y otros,
también han sufrido afectaciones en los precios principalmente a los importadores de frutas.
Lo que ocurre es que, al imponerse una tasa arancelaria a un producto, este se encarece y los

consumidores pueden optar por buscar un sustituto. Esto ocasiona el incremento de la
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demanda del producto sustituto y el precio de este aumenta sin necesidad de ponerle una
salvaguardia, lo que provoca una inflacion y el contrabando. Esto ha generad a su vez, que los
ecuatorianos se trasladen a Ipiales — Colombia en busca de productos de primera necesidad
mas baratos.

ANALISIS:

De acuerdo a la entrevista realizada debemos concluir que el Ecuador deberad considerar la
sustitucion de importaciones permitiendo el mejoramiento de la capacidad productiva, la
calidad, y los servicios que la industria nacional puede brindar a los consumidores.

La sustitucion de importaciones se deberd realizar en forma conjunta, acompafiada por
compromisos de inversion de empresas ecuatorianas y firmas extranjeras que operan en el
pais, las oportunidades y beneficios que estos cambios pueden traer pueden ser muy
beneficiosos tanto para el Gobierno, empresarios y consumidores, si existe una adecuada

planeacion y ejecucion.
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FASE 3. VALIDACION DEL PROYECTO DE
INVESTIGACION Y DESARROLLO

1. RESUMEN DE OBSERVACION
La empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda. fue constituida en 1998 permaneciendo 18
afios en el mercado de la importacién y comercializacién de insumos médicos, reconocida
por su capacidad de prestar un servicio altamente confiable, con calidad, efectividad y
eficiencia, la empresa se caracteriza por sus diversificacion de productos, la mayoria de ellos
son importados siendo sus principales proveedores son Asia y Estados Unidos.
De acuerdo a las entrevista realizada al Jefe de Importaciones de la Empresa Representaciones
Medicas, podemos determinar que el proceso de importacién es llevado a cabo de manera
empirica sin ningun tipo de estandarizacién; dicho proceso es igual para productos que deben
cumplir requisitos ya sean técnicos o de calidad.
El Gnico Incoterm que la empresa maneja para la importacion de sus productos es EXW, la
responsabilidad del proveedor terminard cuando la mercaderia se encuentre lista en la fabrica
0 bodega del pais de origen, desde aquel momento los costos y los riesgos que implican el
proceso de importacion seran asumidos por la empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda,
al trabajar solamente con un tipo de incoterm la empresa estaria estandarizando el tiempo y
costo de importacion sin tomar en cuenta otras alternativas.
Encerrarse en un solo tipo de incoterm crea una rutina que pude solerse riesgosa para la
empresa, en la investigacion realizada pudimos determinar que la empresa importa sin poliza
de seguro para la mercancia, es decir si ocurriera un siniestro la perdida seria asumida
totalmente por la empresa, esto significaria no solo la perdida del costo de la carga sino
también pago de multas en los hospitales por el no cumplimiento de entregas hasta poder

quedar inhabilitados por dos afios en concursos con el Estado por contratistas fallidos.

65



Una de las estrategias que la empresa maneja es la oferta de productos nuevos e innovadores,
previo a la emision del permiso sanitario de cada uno de ellos, por lo que al momento de
realizar pedidos a su proveedor los productos que solicitan en la mayoria de los casos no se
encuentran disponibles en stock, actividad que genera un tiempo considerable de espera.
A pesar del contacto directo que posee la empresa con sus proveedores, se puede observar que
él envio de proformas o documentos provocan que exista un retraso en la importacion, razon
por la cual habria que considerar establecer tiempos de entrega de esta informacién con el
mismo.
Es importante recalcar que todos los productos que ofrece la empresa son importados, es por
lo cual se vera la opcién de incorporar una cartera de productos nacionales para la
comercializacion de los mismos con los clientes de la empresa.
De acuerdo a la investigacion realizada se podra determinar estrategias tomando en cuenta las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenzas de la empresa Representaciones Medicas
Cia. Ltda. Como son:
ESTRATEGIAS FO
e Dictar charlas dentro de empresas publicas para promover compras
e Acualizar posibles clientes a nuestra fuerza de ventas para mejorar el alcance de
nuestros productos
e Dictar workshops a medicos especialista y enfermeras a nivel nacional, para capacitar
y ampliar conocimientos respectos a nuestros productos
ESTRATEGIAS DO
e Evaluar los canales adecuados para desarollar camparias de promocion y publicidad,
gue nos permitan ampliar nuestro alance a nivel de comunicacion.
e Realizar los tramites correspondientes con los bancos para la colocacion de puntos de

venta en la oficina matriz.
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e Acudir periodicamente a ferias medicas para actualizacion de productos
ESTRATEGIAS FA
e Evaluar cuales son los productos con mayor rotacion, e incrementar su importacion
para garantizar un inventario adecuado.
e Incentivar a la actualizacion y a la autoeducacion por parte de los colaboradores de
acuerdo a los cambios de mercado.
e Ajustar precios de venta para manternernos activos en el mercado.
ESTRATEGIAS DA
e Pago de horas extras a empleados que requieran extender justificadamente su jornada
laboral.
e Evaluar y establcer nuevasa politicas de cobranzas que incentiven a las empresas a
canceler oportunamente las facuras contraidas.

e Realizar alianzas que permitan nuevas formas de pago (creditos bancarios entre otros)

2. INDUCCION
La empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda., no posee un proceso determinado de
importacion de insumos médicos, es por lo cual ha presentado problemas en entregas tardias,
acogiéndose al pago de moras. La falta de estadarizacion de actividades, tiempo limite para
cada actividad y el numero de recurso humano implicado, logra que la empresa no incremente
su rentabilidad tomando en cuenta que todos los productos que ofrece la empresa son
importados y dependen directamente del costo de importacién para determinar la rentabilidad.
Los estados financiero al 31 de Diciembre del 2014, demuestran que la empresa no ha

priorizado la busqueda de la rentabilidad
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3. HIPOTESIS
El establecimiento de un proceso de importacion incidird directamente a la rentabilidad de la

Empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda.

4. PROBAR LA HIPOTESIS POR EXPERIMENTACION.

De acuerdo a lo observado en la investigacion el proceso de Importacion de insumos medicos
de la Empresa Representaciones Medicas Cia. Ltda. es llevado de manera empirica es decir sin
ningun tipo de estandarizacion de sus actividades sin tiempos reales ni costeos exactos por lo
que se evindeciaba pagos excesivos en algunas partes del proceso.

Se pudo evidenciar que el proceso de importacion no posee ningun planificacion previa, pues
se toma en cuenta solamente el recurso econdmico que dispone la empresa, mas no la rotacion
de inventario o los productos histéricos mas vendidos, en cuanto al recurso humano no tienen
definido cuantas personas realmente intervienen, ya que segln la necesidad de la empresa se
van sumando al proceso en cuestion.

No podemos dejar de considerar el tiempo estimado de importacion utilizando tranporte
maritimo con el proveedor habitual en Asia la empresa Representaciones Medicas, el tiempo

estimado de importacién es de 55 dias.
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FLUJOGRAMA — PROCESO DE IMPORTACION

Gréfico 6. Mejora en el proceso de Importacion de Representaciones Medicas Cia. Ltda.
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Graéfico 7. Proceso de Importacion
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Tabla 14. Proceso de Importacién con mejoras planteadas Empresa Representaciones Médicas

EMPRESA REPRESENTACIONES MEDICAS CIA. LTDA.

FORMATO: TIEMPOS Y MOVIMIENTOS

GRAFICA DEL PROCESO DE IMPORTACION DE INSUMOS MEDICOS

Fecha: 29/06/2016

Elaborado por: Lorena Moncayo

Fuente: Autora
Elaborado por: Autora

. TIPO DE ACTIVIDAD TIEMPO
N ACTIVIDAD O = Bl D (HORAS) RESPONSABLE
1 |Detecta necesidad [} 24:00:00 |Gerencia General
2 |Contacto con Posibles proveedores [ 24:00:00 |Dep. de Importaciones
3 |Ver requisitos y costos de importacion 4 4:00:00 |Dep. de Importaciones
4 |Solicitar Factura Proforma EXW e 48:00:00 |Dep. de Importaciones
5 [Confirma el negocio ] 1.00:00 |Gerente Comercial
6 |Pago de factura recibida . 4:00:00 |Dep Financiero
7 Segumiento del embarque y llegada del ° 03000  |Dep Importaciones
producto
8 |Recibe detalles de Embarque ¢ 0:30:00 |Dep Importaciones
9 |Llegada de mercancia (Asia Maritimo) 0 1080:00:00 |Consolidadora de Carga
10 Pago de flete y reune documentos del o 10000  |Dep. Financiero
embarque
11 |Entrega de documentos al agente de aduana L} 1.00:00 |Dep. de Importaciones
12 |Agente de aduna tramita la importacion 0 1.00:00 |Agente de Aduana
13 |Pago derechos, tasas e impuestos de aduana 0 1.00:00 |Dep. Financiero
14 Pago decarga almacenaje u otros que i 03000 |Agente de Aduana
correspondan
15 Retira d_el_pro_ducto libre para uso o . 60000 |Agente de Aduana
comercializacion
16 [Ingreso a Bodega ) 1.0000 [Bodegueros
17 |Ingreso al inventario de la empresa. 1:00:00 |Contabilida y Bodega
TOTAL 9 1 5 0 1198:30:00
TOTAL TIEMPOS CONVERTIDO (DIAS) 50 DIAS
RESUMEN
@ |OPERACIONES
=) |TRANSPORTE
I [CONTROLES
D [ESPERA
V |ALMACENAMIENTOS
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Una vez que los procesos de mejora han sido levantados se establece propuestas de mejora, existen factores que no son manejables para la

empresa debido a causas ajenas asi como también otros que dependen de una correcta gestion.

Tabla 15. Comparacion-Costos proceso actual y propuesto

Fuente: Autora
Elaborado por: Autora

COSTOS DE IMPORTACION ACTUALES DE EMPRESA REPRESENTACIONES MEDICAS CIA. LTDA.
N° ACTIVIDAD RESPONSABLE COSTO MENSUAL
1 |Busqueda de proveedor internacional ferias, web, etc. Importaciones, gerencia
general y comercial $ 7.300,00
2 [Comienzo de negociacion de tiempos de entrega, precios, Importaciones
forma de pago, etc $ 300,00
3 |Aprobacion de factura proforma Importaciones
S 300,00
4 |Transferencia anticipo, inicio de fabricacién Financiero s 650,00
5 |[Transferencia saldo, fin de fabricacion, antes del embarque Financiero s 650,00
6 |Instruccion para que la consolidadora de carga retire Consolidadora de carga s 2.500,00
y embarque la carga - ’
7 |Llega la carga, inicio proceso aduanas Agente de aduana s 112,50
8 Pago tributos , aranceles , impuestos Financiero s 650,00
9 [Transporte interno Agente de aduana s 112.50
, 5
10 |Ingreso a bodega Bodega s 500,00
11 |Ingreso ainventario y costeo final Bodega y contabilidad s 1.000,00
TOTAL S 14.075,00
Disminucion Mensual S 800,00
Variacion % -6%

COSTOS DE IMPORTACION CON PROPUESTAS DE MEJORA DE EMPRESA
REPRESENTACIONES MEDICAS CIA. LTDA.

N° ACTIVIDAD RESPONSABLE COSTO MENSUAL

1 Detecta necesidad Gerencia General s 4.000,00
Contacto con Posibles .

2 Dep. de Importaciones | $ 300,00
proveedores
Vv isit t d

3 R er requl_sl ©sy costos de Dep. de Importaciones S 300,00
importacion

a Solicitar Factura Proforma Dep. de Importaciones s 300,00
EXW

5 Confirma el negocio Gerente Comercial S 3.000,00

6 Pago de factura recibida Dep Financiero s 650,00

7 Segumiento del embarque y Dep Importaciones s 300,00
llegada del producto

8 Recibe detalles de Embarque Dep Importaciones 300,00
Coordinacion pick u Consolidadora de

o pick up vy $ 800,00
Flete Int de la carga Carga

10 |Pagodefleteyreune Dep. Financiero $ 650,00
documentos del embarque

11 Entrega de documentos al Dep. de Importaciones s 300,00
agente de aduana

12 Agente d_e aduna tramita la Agente de Aduana s 75,00
importacion

13 [|P@8oderechos, tasas e Dep. Financiero s 650,00
impuestos de aduana
4 d | j

14 ago decarga almacenaje u Agente de Aduana s 75,00
otros que correspondan
Retira del producto Tibre para

15 ! 3 N u . ! P Agente de Aduana S 75,00
uso o comercializacion

16 Ingreso a Bodega Bodegueros S 500,00

17 [|'neresoalinventariode la Contabiliday Bodega | $ 1.000,00
empresa.

TOTAL $ 13.275,00
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Tabla 16. Analisis de estrategias para el mejoramiento de Proceso de Importacion

ACTIVIDADES

SITUACION ACTUAL

SITUACION ESPERADA

PRECIO FLETES
INTERNACIONALES

Proveedor historico, la empresa
Representaciones M edicas trabaja con su
proveedor habitual desde sus inicios.

Se cotizara con varias consolidadoras
para la respectiva comparacion de costos

TIEMPO
DESADUANIZACION
PRODUCTOS

El tiempo establecido por el proveedor

habitual esta alrededor 5 dias
maritimo 4 dias
aereo

Se seleccionara proveeedores que
reduzcan el tiempo de desaduanizacion:
3 dias maritimo

4 dias aereo

PRECIO FLETES
NACIONALES

Proveedor historico, la empresa
Representaciones M edicas trabaja con su
proveedor habitual desde sus inicios.

Se cotizara con varias consolidadoras
para la respectiva comparacion de costos

CAPACITACION DEL

El proceso actual esta liderado por el Jefe
de Importaciones de la empresa y su

El proceso de importacion puede ser
realizado por el Jefe de Importaciones

. .. . solamente, reduciendo el costo de salarios
PERSONAL asistente administrativo . L.
y los correspondiente beneficios de ley.
Con la estadarizacion de procesos, la
La empresa realiza entregas tardias, empresa lograra un establecer tiempos
e acogiegdose amoras porgiicump lir los IimFi)tes parg cada actividad cumpliepndo
ENTREGA

plazos establecidos

con objetivos y plazos establecidos en
contratos previamente contraidos

Fuente: Autora
Elaborado por: Autora
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Grafico 8. Mejora disminucion tiempo flete Internacional

TRANSPORTE: MARITIMO
PAIS DE ORIGEN: ASIA

56 55
55
54
53
52
51
50
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48
47

50

DIAS

mACTUAL mPROPUESTO

Fuente: Autora
Elaborado por: Autora

Gréfico 9. Efectividad en disminucion tiempo flete Internacional

% DE EFECTIVIDAD

120%
100%

100% 90%
82%

80%

60%

40%

20%

0%

= ACTUAL 82%
m PROPUESTO 90%
 |DEAL 100%

Fuente: Autora
Elaborado por: Autora
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NUEVA CARTERA DE PRODUCTOS QUE INCORPOREN LA PRODUCCION

NACIONAL.

Tabla 17. Evaluacion de competencia produccion Nacional

EVALUACION COMPETENCIA

Criterios a evaluar

Nombre del Competidor Calidad del cumep,:imi:nm Cumbplimiento Servicio
pro du?tp (] {EmEs G s cpantidad durante y Puntaje Total
servicio posventa
entrega
PRODIMEDA _
Prodimeda 3 3 5 3 14
ciA. LTDA.
RCOUCTOS ¥ DESTRBUCIONES MEDICAS AMDINO
Gimpromed 2 3 5 3 13
GIMPROMED Cia. lida.
B BRAUN Braun 5 4 5 4 18
QT Representacion
> Py presentaciones 4 3 5 4 16
Kprsaniacionas /¥ Jociens Medicas JF
D Banda Vanon tis. 21 .
e tmtiet 5 oo ¢ Mot Banda Vanoni 3 4 5 3 15

Fuente: Autora
Elaborado por: Autora

Instrucciones:

La escala para calificacion para evaluacidon de cometidores es:

De 1 a5, donde: 5 = Excelente, 4 = Bueno, 3 = Regular, 2 = Deficiente, 1= Malo
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Grafico 10. Evaluacion competencia produccion nacional

EVALUACION COMPETENCIA

mProdimeda ®m Gimpromed = Braun ®Representaciones Medicas JF mBanda Vanoni

18

16
15
14
I 13 I
Fuente: Autora

Elaborado por: Autora

Instrucciones:
La escala para calificacion para evaluacion de proveedores es:

De 1 a5, donde: 5 = Excelente, 4 = Bueno, 3 = Regular, 2 = Deficiente, 1= Malo

Una vez realizado el analisis de la competencia, por, calidad, tiempos de entrega, servicio
durante y postventa, podemos definir que la empresa mas fuerte es BRAUN, estd empresa es
una multinacional, es decir sabiamos que tiene estandares muy altos, las empresas nacionales,
como la empresa en donde estamos realizando el estudio tiene estandares similares.

Podemos decir que la empresa esta capacidad de competir de igual a igual con las empresas
nacionales, pero para competir con la empresa multinacional, debe tener mejoras en los

puntos de calidad del producto y el servicio prestado durante y en la postventa.
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Tabla 18. Evaluacion de proveedores produccion Nacional

EVALUACION PROVEEDOR

Criterios a evaluar

Nombre del Prove edor e I S [ Pt . Servicio .
producto o | en los tiempos de Precios Puntaje Total
e posventa
servicio entrega
Grupo @
fam e'ia' Familia 5 5 3 5 18
/]
LE %
L8 Ecuaquimica 3 3 4 4 14
ECUAQUIMICA |
La mano amiga
®
MK Ecuador 4 2 4 5 15
®
Sana 3 3 4 2 12
m Life 2 2 5 2 11

Fuente: Autora

Elaborado por: Autora

Grafico 11. Evaluacion proveedores produccion nacional

M Familia

W Ecuaquimica

MK Ecuador

EVALUACION PROVEEDORES

W Sana M Life

18
15
14
12
I |

Fuente: Autora
Elaborado por: Autora




Una vez realizado el andlisis de los proveedores nacionales, por, calidad, tiempos de entrega,
precios y servicio postventa, podemos definir que podemos ofrecer una cartera de productos
que no sean especializados, porque la industria en nuestro pais no es tan avanzada.

La realidad es que podemos ofrecer en el mercado vendas, papel higiénico, toallas, alcohol,
merthiolate, etc. No se puede ofrecer catéteres, tubos estériles porque no existe alguna
empresa que los fabrique, el analisis nos muestra que existen empresas con muy buena
calidad y buen servicio al cliente como pilares para la comercializacion.

La ventaja de manejar un portafolio de proveedores nacionales para la empresa, es poder
participar en las licitaciones del estado que son mas grandes, aquellas en los que estan

mezclados los productos importados por la empresa y productos de origen nacional.
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CARTERA DE NUEVOS PRODUCTOS (NACIONALEYS)

La industria nacional de fabricacion de insumos es excasa en nuestro pais ya que solamente
existe la produccién de insumos no especializados; de acuerdo a la investigacion realizada; la
empresa Representaciones Medicas, incursionara en el mercado nuevos productos, en la rama,
no especializados nacionales; para que ayuden a ésta a lograr una participacion en los
diferentes procesos publicados en el Sistema Nacional de Compras Publicas, entre los
beneficios se promueven:
e Proveer al estado de bienes, servicios, obras y consultoria con la mejor combinacién
de calidad,precio y oportunidad,
e Promover la produccién nacional y
e Incluir a la economia popular y solidaria y a micro, pequefias y medianas unidades
productivas como proveedores del Estado.
e Dinamizar la economia nacional aprovechando la capacidad de contratacion del
Estado

(Manual de Contratacion Publica, 2011)

La cartera de productos que se propone a la empresa, Representaciones Médicas, ofrece una
gama de productos nacionales (insumos médicos), a su vez, se aplica una técnica analitica
para ver su participacion en la rentabilidad de la misma. De igual forma, dentro de esta cartera
de producto se aplica estrategias basadas en el Marketing MIX. Todo lo anteriormente
expuesto con la finalidad de preveer el rendimiento 6ptimo de ésta propuesta. A continuacion

se fijan los objetivos a alcanzar.
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Tabla 19. Objetivos de la Cartera de Clientes de Productos Nacionales

MATRIZ DE OBJETIVOS

‘ META
CATEGORIA | INDICADOR CUANTITATIVA TIEMPO OBETIVOS
Ventas Volumen de Crecimiento del 1 1 afio Lograr un crecimiento de las ventas de los productos del 1 % (MAS)
ventas % en el 2016 respecto a los dos afio anteriores (2014 - 2015)
. Rentabilidad Sobre capital ~ Incrementar el porcentaje de utilidad sobre las ventas con respecto al
Beneficios ) - . . 1 afio ~
sobre inversion invertido afio 2015
Cuota de Incrementar la cuota de mercado en 2 puntos porcentuales en el afio de
Mercado mercado en del 0% al 2% 1 afio implementacién del plan (de los productos nacionales)
volumen
Posicionamiento | Dentro de las tres . .
. X ~ Lograr gque los clientes evoquen la marca de los productos nacionales
Marca de marca de los | primeras opciones 1 afio

productos

de marcas

dentro del periodo de ejecucion del plan

Fuente: Investigacidon de campo
Elaborado por: Autora
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Politicas para su ejecucion

— Los directores de la empresa deben evaluar econdmicamente este proyecto de
invesrion en relaciona a los Gltimos Estados Financieros (2014 — 2015) de la
empresa y analizar sus beneficio.

— Se debe brindar todo el apoyo necesario por parte de la empresa para que los
resultados se cumplan.

— Mantener una comunicacion formal con los altos mandos y el area de finanzas; a
fin de evitar y afrontar posibles problemas durante la ejecucion del proyecto.

— Realizar un control periédicos relacionado al volumen de ventas de los productos
aqui expuestos; con la finalidad de verificar si se estd cumpliendo la meta, de lo

cotrario, tomar medidas para evitar problemas al final del periodo.

Marketing MIX para la nueva Cartera de Productos
El siguiente apartado que concierne una mezcla de las cuatro variables de marketing:
(producto, plaza, precio y promocion); se lo aplica con el objeto de dar viabilidad
segura hacia el acogimiento de los clientes en el mercado en relacion a los productos
de conforman este proyecto. Las estrategias que se plantean a continuacion se

vinculan con el comportamiento del mercado actual y de los clientes.

Producto Precio

Marketing
Mix

Distribucion Comunicacion

Figura 1. Marketing MIX
Fuente: Investigacion de Campo
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Productos Nacionales que conforman la nueva Cartera

A continuacio se expone el listado de los productos nacionales que componen la nueva cartera
de productos, a su vez, se establece una columna con sus respectivos proveedores. Para tener
un mayor acercamiento en relacion a la forma y presentacion de estos productos, tambien se

establece imagenes de los mismos.

Tabla 20. Listado de productos y proveerdores nacionales

PROVEEDORES
NACIONALES PRODUCTO
PAPEL HIGUIENICO
EAMILIA INSTITUCIONAL
JABON DE MANOS
PANAL RECIEN NACIDO
ECUAQUIMICA -
PANAL INCONTINENCIA
SAVLON LITRO
MK ECUADOR
ALCOHOL LITRO
ALGODON 500 GRAMOS
SANA ,
ALGODON 200 GRAMOS
CANULA SUAVE ADULTO
LIFE
CANULA SUAVE INFANTIL

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autora

Objetivos
— Lograr que el producto nacional se estableza como las primeras opciones en la mente
de los consumidores
— Elevar el nivel de la cartera de clientes de la empresa en donde se incluyan estos

productos como primera opcién
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Figura 2. Productos del proveedor “SANA”
Fuente: Investigacion de campo

Figura 3. Productos del proveedor “Familia”
Fuente: Investigacion de campo
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Figura 4. Productos del proveedor “Ecuaquimica”
Fuente: Investigacion de campo

DEXTROSA AL 5% EN AGUA DEXTROSA AL 10% EN AGUA

Figura 5. Productos del proveedor “LIFE”
Fuente: Investigacion de campo

84



Tabla 21. Estrategias de Productos

ESTRATEGIAS DE PRODUCTOS
POLITICA ESTRATEGIA ACCION TIEMPO RESPONSABLE
Contar con un | Manejar Capacitar
personal con | adecuadamente el | continuamente al
destrezas y | personal de la | personal
habilidades en el | empresa competente, Trimestral Dpto.
campo de los segun las Administrativo
insumos médicos caracteristicas de
los productos Dpto d?
(insumos Marketing
médicos)
Calidad de los | Ofrecer productos | Hacer  alianzas
productos de marcas | con los Doto
reconocidas y que | proveedores y Agministrativo
garanticen la | analizar las | Mensual
calidad de los | posibilidades de Dpto. de
mismos abastecerse de Marketing
productos de
calidad
Hacer Servicio post | Crear un listado
seguimiento  de | venta de las empresas a
los productos las cuales se les
vendidos y haya vendido los | Mensual Dpto.
verificar que estos productos y hacer Administrativo
hayan satisfecho seguimiento a las
la necesidad al mismas a fin de Dpto. d_e
100% mostrar interés y Marketing
ofrecer  nuevas
alternativas.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autora

Precio

En este apartado se explica la suma de poder adquisitivo que permitira la adquisicién de los
productos que se ofrecen en la nueva cartera de productos (insumos médicos), es decir,
constituye el valor monetario que los clientes tendran que pagar por la adquisicion de los

mismos.
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Objetivos de precio

A. Alineacion de las ganancias

- Expandir las utilidades en los siguientes periodos gracias a la ejecucion de esta cartera

de productos

B. Alineacion hacia las ventas

- Incrementar las ventas gracias a la comercializacién de los productos (insumos

médicos)

Tabla 22. Precio Costo y PVP de los productos

PRECIO
PRODUCTO JUNIDAD P.V.P
PAPEL HIGUIENICO
INSTITUCIONAL $ 300 | % 5,25
JABON DE MANOS $ 400 | $ 7,50
PANAL RECIEN NACIDO $ 500 |$ 9,35
PANAL INCONTINENCIA $ 6,00 | $ 11,87
SAVLON LITRO $ 150 | $ 6,00
ALCOHOL LITRO $ 200 | $ 6,00
ALGODON 500 GRAMOS $ 400 | $ 7,45
ALGODON 200 GRAMOS $ 300 | $ 7,89
CANULA SUAVE ADULTO $ 200 | $ 6,80
CANULA SUAVE INFANTIL $ 200 | $ 6,50
ZFuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autora
Tabla 23. Estrategias de precio
ESTRATEGIAS DE PRECIO
Politica Estrategia Accion Indicadores

Precios Competitivos

Fijar precios competitivos
(estrategia de precios bajos)

Fijar precios por debajo de la
linea de la competencia

Establecer estrategias de precio
promedio.

el precio se lo debe establecer
de acuerdo al comportamiento
del mercado

Aumento o disminucion de las
ventas y rentabilidad

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por:

Autora
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Plaza o Distribucion

Por medio de esta accion la empresa entregara a sus clientes los productos, es decir, a partir de
la adquisicion de la mercaderia de los proveedores hasta la entrega segun las politicas propias

de la organizacion.

EMPRESAS
PUBLICAS

Proveedores Vendedores

Figura 6. Canal de distribucion de los productos
Elaborado por: Autora

Objetivos

- Tener a disposiciéon todos los productos requeridos, en el momento opurtuno, de

acuerdo a las necesidades de cada comprador.

Tabla 24. Estrategias de distribucion

ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

Politica Estrategia Accion Responsable

Disefiar un area en la
empresa que permita

Crear areas
adecuadas para
almacenar los
productos y que

Disefiar areas
de

almacenar los productos
de tal forma que facilite a
los encargados de los

Dpto.
Administrativo /

faciliten su almacenamiento | mismos ubicar y verificar Logistica
ubicacion cuando hay faltantes para
proceder a los pedidos
pertinentes

Gestionar los .

roductos _ Analizar y hacer un
especiales or Crear un listado de los productos Dpto

P edidosp portafolio de especiales para solicitar Adminiztrz;ltivo/
(ele\f)a 4o costo productos al proveedor cada vez Loaistica

sean de difi C”y especiales gue se genere una venta g

acceso) de los mismos
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Solicitar
siempre a los
clientes la

. " Localizacién de
direccion de sus

establecimientos puntos de
. entrega y
comerciales (o
transporte
donde se
entregue la

mercaderia)

Diseniar los croquis de
los clientes y contar con
transporte propio para
hacer la entrega e
instalacion de los
productos

Dpto.
Administrativo /
Logistica

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Autora

Promocién (Comunicacién)

La promocion para éstos productos abarca una serie de actividades que tienen la finalidad de

difundir, informar y recordar las caracteristicas, ventajas y beneficios de los productos

expuestos en esta nueva cartera. Entre las estrategias que se disefian a continuaciéon se

exponen.

- Incrementar las ventas

- Atraer nuevos clientes

- Introducir al mercado

- Divulgar nuevos productos
- Conocer la competencia

- Mantenerse en el mercado

Objetivo

— Propagar las caracteristicas, ventajas y beneficios de los productos (insumos médicos)

que se ofreceran en este cartera de productos.

88



Tabla 25. Estrategias de promocion

ESTRATEGIAS DE PROMOCION

Politica

Estrategia

Accion

Responsable

Realizar publicidad
utilizando medios de
difusion

Internet

Publicar mediante redes
sociales, videos virales,
emailing, etc.

Dpto. Marketing

Pagina Web

Brindar otra opcion en
la modalidad de compra
de insumos médicos, a
su vez, permitird
establecer promociones
y el stock disponible
para ser suministrado

Dpto. Marketing

Teléfono

Hacer un listado de las
empresas con sus
respectivos numero
telefonicos para
Ilamarlos y ofrecer los
productos

Dpto. Marketing

Asesorias

Asesorias médicas

Brindan informacion
directa sobre
especificaciones y el
uso adecuado de los
insumos médicos
nacionales.

Establecer
campanfias de
comunicacion
directa con el

Marketing Directo
(offline)

Establecer citas con un
determinado nimero de
posibles clintes y
entablar un dialogo

Dpto. Comercial

cliente directo para ofrecer los
productos (beneficio e
importancia)

Disefar

continuamente
promociones en las
venta de los
productos

Establecer
promociones en
las ventas

Estudiar los productos y
crear un listado de
promociones que se les
pueda ofrecer a los
clientes

Dpto. Marketing

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autora
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Presupuesto

El presupuesto que se detalla a continuacion esta estructurado en base a las actividades que

implican la venta de los nuevos productos nacionales de la cartera, tambien se detalla el costo

de la inversion total para un afio. Los gastos administrativos como sueldos y salarios no se los

considera dentro de este rubro, debido a que, como seran productos que se introduciran dentro

de otros productos que ya se estan comercializando en la empresa, el pago a los trabajadores

por esta actividad sera el mismo que han venido percibiendo por sus actividades normales.

Tabla 26. Presupuesto

DETALLE MEDIOS ACTIVIDADES FRECUENCIA COSTO
Inventarlo'de —  Stock de Mercaderia 1 afio $ 162 500,00
Mercaderia
Publicar en websites como: Linkedin,
Internet
Facebook, Tuenti, Twitter Mensual X 12 $ 150,00
Publicidad en Medios Pagina Web Publicar en la Pagina Web de la Empresa
Call Center (listado de empresas). Ofrecer el .
Teléfono i . Trimestral X 4 $ 150,00
producto via telefénica
Asesoria Asesorias Médicas | Planes de responsabilidad social Trimestral X 4 $ 200,00
Marketing Directo Visitas en Coordinar citas con un determinado Grupo Mensual X 12 $500,00
personales de Empresas
Promociones Promociones en Listado de productos para promociones Mensual X 12 $ 200,00
venta
EJECUCION TOTAL $ 163 700,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autora

5. DEMOSTRACION O REFUTACION

Luego de haber realizado el respectivo analisis por parte del autor lo que se observa es que la

hipotesis planteada anteriormente es real, pues el correcto manejo del proceso de importacion

ayudara al incremento o dismunucion de la Rentabilidad de la Empresa Representaciones

Medicas Cia Ltda.

90




Tabla 27 Consolidado de Estado de Resultados 2010-2015

REPRESENTACIONES MEDICAS CIA. LTDA.

ESTADO DE RESULTADOS

2010 2011 2012 2013 2014 2015
INGRESOS
VENTAS
Ventas con IVA 12% 1.505.136,79 | 2.889.245,33 | 4.008.148,52 | 6.219.916,58 | 7.401.700,73 |10.821.413,50
Ventas con IVA 0% 51.071,19 84.629,88 | 263.363,26 515,50 613,45 64.904,81
VENTAS NETAS 1.556.207,98  2.973.875,21 | 4.271.511,78 | 6.220.432,08 | 7.402.314,18 |10.886.318,31
OTROS INGRESOS 0,00
Otras Rentas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 858,45
TOTAL OTROS INGRESOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 858,45
— , 1.556.207,98 | 2.973.875,21 | 4.271.511,78 | 6.220.432,08 | 7.402.314,18 |10.887.176,76
EGRESOS
COSTO DE VENTAS
Inventario 162.471,36 | 249.542,69 | 164.090,48 | 780.507,90 | 944.414,56 | 2.615.130,92
Compras 893.874,86 | 1.319.428,90 | 2.204.519,50 | 3.074.637,15 |3.720.310,95 | 3.302.864,36
Importaciones 165.857,17 | 562.392,59 |1.111.677,71| 1.170.683,42 | 1.416.526,94 | 2.678.257,33
(-) Inv. De bienes -249.542,69 | -148.314,11 | -780.507,90 | -1.035.037,15 |-1.252.394,95| -2.222.232,25
TOTAL COSTOS DE VENTA 972.660,70 | 1.983.050,07 | 2.699.779,79 | 3.990.791,32 | 4.828.857,50 | 6.374.020,36

GASTOS DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS

Sueldos ySalarios de Ventas y Admi| 117.131,29 180.950,46 264.358,59 356.555,01 413.603,81 1.330.127,35
Aporte Patronal IESS y Fondos de Req 40.139,47 91.599,56 156.081,58 220.582,56 255.875,77 406.106,31
Honorarios profesionales 2.029,47 8.518,59 22.651,13 10.581,97 12.275,09 28.536,11
Gasto por Depreciaciéon 178.145,41
Otros Gastos por provisiones 15.004,84
Arriendos 6.521,88 8.295,66 2.021,73 5.966,78 6.921,46 5.585,28
Mant. Y reparaciones 10.507,18 59.815,73 66.724,65 224.146,44 260.009,87 140.996,54
Promocion y publicidad 7.314,88 22.634,82 41.772,70 34.671,15 40.218,53 3.707,76
Suministros y materiales 6.039,67 48.135,41 43.745,58 71.112,59 82.490,60 128.204,28
Transporte 211.869,73 278.909,12 94.761,67 36.135,13 41.916,75

Gasto consumo Comb y Lubr. 6.810,01
Provisiones J. P. 13.000,00 15.080,00

Prov. Par ctas. Incobr. 6.332,31 7.345,48

Comisiones /Local 1.536,49 1.782,33

Local 17.451,91 12.335,99 136.264,69 38.035,78 44.121,50

Seguros 16.852,02 11.576,67 22.541,32 25.691,38 29.802,00 69.629,15
Gastos de gestion 68.480,17

Impuesto, contry otros 5.314,10 11.429,01 7.057,26 59.034,63 12.433,16 61.448,93
Gastos de viaje 11.442,58 23.645,89 83.040,94 10.718,24 55.680,86 139.323,35
Gasto Suministro Herramientas 107.368,69
Iva que se carga al costo de viaje 3.819,07 48.000,74 9.059,64
Dep.no aceleradas 7.935,07 25.562,63 51025,76 76.761,71 89.043,58

Servicios publicos 8.242,85 10.728,16 17.110,73 20.003,38 23.203,92 38.061,80
Pagos por otros serv. 13.275,76 1.055,64 173.157,78 175.776,68 203.900,95

Pagos por otros bienes 2.267,42 13.312,57 13.979,40

Gasto Otros Gastos 804.432,12
Gasto Costo de Transaccion 86.741,30
TOTAL GASTOS DE VENTAS Y ADMINIST 484.335,28 808.505,91 |1.200.114,58 | 1.434.642,97 | 1.664.185,85 | 3.559.288,87
GASTOS FINANCIEROS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos Interés y Sobregiros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
GASTOS NO DEDUCIBLES 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
OTROS EGRESOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL EGRESOS 1.456.995,98 2.791.555,98 3.899.894,37 5.425.434,29 6.493.043,34  9.933.309,23
RESULTADO DEL EJERCICIO 99.212,00 182.319,23 371.617,41 794.997,79 909.270,83 953.867,53
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 14881,8 27347,88 55742,61 119249,67 136390,62 143080,13
Gastos no deducibles locales 2267,42 6065,76 5477,72 4030,67 134970,45
(-) Deduccién por pago trab. Con discap. 3504 6674,89

UTILIDAD GRAVABLE 86.597,62 161.037,11 317.848,52 673.103,90 772.880,21 945.757,85

Fuente: Estados Financieros de la empres
Elaborado por: Autora

a (2010-2015) ANEXOS
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6. EVALUACION FINANCIERA
Inversion en productos
A continuacion se muestra un detalle de la inversion total para un afio de los nuevos productos
de la cartera, se estima la inversion y el ingreso por las ventas, que luego serdn tomados en

consideracién en la proyeccion en base al estado de pérdidas y ganancias para el afio 2016.

Tabla 28. Compra de Mercaderia

PROVEEDORES PRODUCTO INVERSION INGRESOS POR VENTAS
FAMILIA
PAPEL HIGUIENICO INSTITUCIONAL | $ 15.000,00 $ 26.250,00
JABON DE MANOS $ 20.000,00 $ 37.500,00
ECUAQUIMICA .
PANAL RECIEN NACIDO $ 25.000,00 $ 46.750,00
PANAL INCONTINENCIA $ 30.000,00 $ 59.350,00
MK ECUADOR
SAVLON LITRO $ 7.500,00 $ 30.000,00
ALCOHOL LITRO $ 10.000,00 $ 30.000,00
SANA .
ALGODON 500 GRAMOS $ 20.000,00 $ 37.250,00
ALGODON 200 GRAMOS $ 15.000,00 $ 39.450,00
LIFE
CANULA SUAVE ADULTO $ 10.000,00 $ 34.000,00
CANULA SUAVE INFANTIL $ 10.000,00 $ 32.500,00
TOTAL INVERSION EN PRODUCTOS $ 162.500,00 $ 373.050,00
TOTAL GASTOS DE MARKETING $ 1 200,00
RELACION BENEFICIO COSTO 2,27

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Autora

De acuerdo a la relacion beneficio costo calculada, se prevee obtener un incrementeo de 1,27

USD por cada ddlar que se invierta.
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En este apartado se evalla economicamente la rentabilidad del proyecto, es decir, se tomara

en cosideracion los ultimos estados financieros de la empresa, serd hard una proyeccion para

el afio 2016 de acuerdo al comportamiento que se ha venido presetando en los Gltimos afios, a

su vez, dentro del estado financiero proyectado para el 2016, se incluira el gasto de marketing

y la inversion total en los nuevos productos nacionales con la finalidad de analizar si se

cumple los objetivos propuestos en éste mismo proyecto.

Tabla 29. Comportamiento de la utilidad (2010 — 2015)

ANOS |UTILIDAD NETA % VARIACION % ANUAL
2010 86.597,62 2,93 --
2011 161.037,11 5,45 2,52
2012 317.848,52 10,75 5,30
2013 673.003,90 22,76 12,01
2014 772.880,21 26,14 3,38
2015 945.757,85 31,98 5,85
TOTAL 2.957.125,21 100,00 29,05
PROMEDIO DE VARIACION ANUAL 5,81*

*Promedio % considerado para la estimacion del estado de resultados 2016
Fuente: Estados Financieros de la empresa (2010-2015) ANEXOS

Elaborado por: Autora
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Tabla 30. Proyeccion 2016

REPRESENTACIONES MEDICAS

ESTADO DE RESULTADOS

PROYECCION

DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2015

2016

INGRESOS

VENTAS

Ventas con IVA 12%

10.821.413,50

11.450.137,62

Ventas con IVA 12%

(NUEVA

CARTERA DE PR

ODUCTOS)

373.050,00

Ventas con IVA 0%

64.904,81

68.675,78

VENTAS NETAS

10.886.318,31

11.891.863,40

OTROS INGRESOS

Otras Rentas 858,45 908,33
TOTAL OTROS INGRESOS 858,45 908,33
TOTAL INGRESOS 10.887.176,76 11.892.771,73

EGRESOS

COSTO DE VENTAS

Inventario

2.615.130,92

2.767.070,03

Compras 3.302.864,36 3.657.260,78
Importaciones 2.678.257,33 2.833.864,08
(-) Inv. De bienes -2.222.232,25 -2.351.343,94

TOTAL COSTOS DE VENTA

6.374.020,36

6.906.850,94

GASTOS DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS

Sueldos y Salarios de Ventas y Administrativos 1.330.127,35 1.407.407,75
Aporte Patronal IESS y Fondos de Reserva 406.106,31 429.701,09
Honorarios profesionales 28.536,11 30.194,06
Gasto por Depreciacién 178.145,41 188.495,66
Otros Gastos por provisiones 15.004,84 15.876,62
Arriendos operativos 5.585,28 5.909,78
Mant. Y reparaciones 140.996,54 149.188,44
Promocion y publicidad 3.707,76 5.123,18
Transporte 128.204,28 135.652,95
Gasto consumo Comb y Lubr. 6.810,01 7.205,67
Seguros 69.629,15 73.674,60
Impuesto, contr y otros 61.448,93 65.019,11
Gastos de viaje 139.323,35 147.418,04
Gasto Suministro Herramientas 107.368,69 113.606,81
Gasto IVA Costo Gasto 9.059,64 9.586,01
Servicios publicos 38.061,80 40.273,19
Gasto Otros Gastos 804.432,12 851.169,63
Gasto Costo de Transaccién 86.741,30 91.780,97

TOTAL GASTOS DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS

3.559.288,87

3.767.283,55

GASTOS FINANCIEROS
Gastos Interés y Sobregiros
GASTOS NO DEDUCIBLES
OTROS EGRESOS

TOTAL EGRESOS

RESULTADO DEL EJERCICIO

15% PARTICIPACION TRABAJADORES

Gastos no deducibles locales

(-) Deduccidn por pago trab. Con discap.

UTILIDAD GRAVABLE

0,00 0,00

0,00 0,00

0,00 0,00

0,00 0,00
9.933.309,23 10.674.134,50
953.867,53 1.218.637,23
143080,13 182795,59

134970,45 142812,2331
945.757,85 1.178.653,88

Fuente: Estados Financieros de la empresa (2010-2015) ANEXOS
Elaborado por: Autora
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Variaciones
Margen Neto de Utilidad (Antecedentes y Proyeccion)

Con este indicador se permite determinar la utilidad que ha obtenido y obtendré la empresa,
una vez descontados todos los egresos (costos y gastos).

Margen Neto de Utilidad = yulidad Neta_ 1

Ventas neta

Tabla 31. Variaciones en la Utilidad

Periodos Utilidad Neta Ventas Netas %
2010 86.597,62 1.556.207,98 5,56
2011 161037,11 2973875,21 5,42
2012 317848,52 4271511,78 7,44
2013 673.103,90 6.220.432,08 10,82
2014 772.880,21 7.402.314,18 10,44
2015 945.757,85 10.887.176,76 8,69

2016* 1.178.653,88 11.892.771,73 9,91

*Valores estimados del estado de resultados 2016, en este se incluyen: (Ventas de la nueva cartera de productos,
inversion y el gasto de marketing)

Fuente: Estados Financieros de la empresa (2010-2015) ANEXOS
Elaborado por: Autora

Como se evidencia en la Tabla 12, la utilidad para la organizacién a lo largo del tiempo, ha
venido presentando diferentes comportamientos: Hasta el afio 2013, ésta ha mostrado valores
ascendentes equivalentes a (5,56 % hasta 10,82%); sin embargo, para el periodo 2014, ésta ha
tendido a disminuir, bajando de 10,24% hasta 8,69% hasta el 2015. En la proyeccion se
estima que gracias a la ejecucion de ésta cartera de productos nacionales, se logre elevar el
comportamiento de la misma para obtener un margen de utilidad mayor en comparacién a
afios aneriores, por lo tanto, se estima que si se invirte en los nuevos productos de la cartera y
se los logra vender al 100%, a finales del periodos se tendrd un aumento de 1,22% en la

utilidad con respecto al afio anterior (2015).
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

Conclusiones

- Representaciones Médicas Cia. Ltda. no cuenta con un proceso de
importacion estandarizado, se observa que al importar productos la
empresa invierte gran cantidad de recursos y tiempo.

— Después del analisis del procedimiento empirico de importaciones de
la empresa, se determind que con la creacién del proceso propuesto
se pueden reducir los costos mensuales hasta en un 6%, ya que la
empresa solo trabaja con una consolidadora de carga habitual.

— Se determin0 que la empresa deja de participar en varios concursos
con entidades estatales por no contar en su cartera comercial con
productos nacionales.

- La propuesta de la creacion de una cartera de productos nacionales
ayudara a la empresa a incrementar su utilidad, si se invierte en los
nuevos productos de la cartera y se los logra vender al 100%, a
finales del periodos se tendra un aumento de 1,22% en la utilidad con
respecto al afio anterior (2015).

— Se realizé un analisis en base a los estados financieros de la empresa
durante los periodos (2010 — 2015) para examinar el comportamiendo
de la utilidad y realizar una proyeccion para el afio 2016
implementando la cartera de nuevos productos nacionales propuesta

en este trabajo investigativo.
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- La empresa Representaciones Médicas durante los dos ultimos
periodo (2014-2015), presente una disminucién en la rentabilidad de
10,44% a 8,69%.

Recomendaciones

— Aplicar la propuesta de mejoramiento de procesos con el fin de
mejorar la eficiencia en cuanto a recursos y tiempo, ya que como
se evidencia existen una serie de falencias al momento de gestionar el
proceso de importacion.

-~ Tomando en cuenta que la importacion y comercializacion de
insumos médicos es su giro de negocio, es necesario que la actividad
clave de la empresa en este caso el proceso de importacién sea
revisado constantemente, permitiendo de esta manera identificar
aquellos obstaculos que impiden que el proceso sea llevado a cabo
con exito.

— Analizar los rubros en los estados financieros de la empresa como
Gastos Administrativos, de tal forma que se puedan reducir al
maximo para obtener en periodos futuros una rentabilidad mas alta.

— Ejecutar la cartera de productos nacionales aqui expuesta ya que
gracias a la proyeccion financiera de la misma, se eleva la utilidad de
la empresa Representaciones Medicas, con la finalidad de ayudar a
recuperar a la empresa en ventas e ingresos y alcanzar incluso niveles

mas altos en comparacion a los periodos (2013 y 2014).
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Estados de Resultados (2010)

REPRESENTACIONES MEDICAS

ESTADO DE RESULTADOS

DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2010

INGRESOS

VENTAS

Ventas con IVA 12%

1.505.136,79

Ventas con IVA 0%

51.071,19

VENTAS NETAS

1.556.207,98

OTROS INGRESOS

Otras Rentas 0,00
TOTAL OTROS INGRESOS 0,00
TOTAL INGRESOS 1.556.207,98
EGRESOS

COSTO DE VENTAS

Inventario 162.471,36
Compras 893.874,86
Importaciones 165.857,17
(-) Inv. De bienes -249.542,69

TOTAL COSTOS DE VENTA

972.660,70

GASTOS DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS

Sueldos y Salarios de Ventas y Administrativos 117.131,29
Aporte Patronal IESS y Fondos de Reserva 40.139,47
Honorarios profesionales 2.029,47
Arriendos 6.521,88
Mant. Y reparaciones 10.507,18
Promocion y publicidad 7.314,88
Suministros y materiales 6.039,67
Transporte 211.869,73
Local 17.451,91
Seguros 16.852,02
Impuesto, contr y otros 5.314,10
Gastos de viaje 11.442,58
Dep. no aceleradas 7.935,07
Servicios publicos 8.242,85
Pagos por otros serv. 13.275,76
Pagos por otros bienes 2.267,42

TOTAL GASTOS DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS

484.335,28

GASTOS FINANCIEROS
Gastos Interés y Sobregiros
GASTOS NO DEDUCIBLES
OTROS EGRESOS

TOTAL EGRESOS

RESULTADO DEL EJERCICIO

15% PARTICIPACION TRABAJADORES

Gastos no deducibles locales

UTILIDAD GRAVABLE

0,00
0,00
0,00
0,00

1.456.995,98

99.212,00

14881,8
2267,42

86.597,62
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Estados de Resultados (2011)

REPRESENTACIONES MEDICAS

ESTADO DE RESULTADOS

DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011

INGRESOS

VENTAS

Ventas con IVA 12%

2.889.245,33

Ventas con IVA 0%

84.629,88

VENTAS NETAS

2.973.875,21

OTROS INGRESOS

Otras Rentas 0,00
TOTAL OTROS INGRESOS 0,00
TOTAL INGRESOS 2.973.875,21
EGRESOS

COSTO DE VENTAS

Inventario 249.542,69
Compras 1.319.428,90
Importaciones 562.392,59
(-) Inv. De bienes -148.314,11

TOTAL COSTOS DE VENTA

1.983.050,07

GASTOS DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS

Sueldos y Salarios de Ventas y Administrativos 180.950,46
Aporte Patronal IESS y Fondos de Reserva 91.599,56
Honorarios profesionales 8.518,59
Arriendos 8.295,66
Mant. Y reparaciones 59.815,73
Promocion y publicidad 22.634,82
Suministros y materiales 48.135,41
Transporte 278.909,12
Local 12.335,99
Seguros 11.576,67
Impuesto, contr y otros 11.429,01
Gastos de viaje 23.645,89
Dep. no aceleradas 25.562,63
Servicios publicos 10.728,16
Pagos por otros serv. 1.055,64
Pagos por otros bienes 13.312,57

TOTAL GASTOS DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS

808.505,91

GASTOS FINANCIEROS
Gastos Interés y Sobregiros
GASTOS NO DEDUCIBLES
OTROS EGRESOS

TOTAL EGRESOS

RESULTADO DEL EJERCICIO

15% PARTICIPACION TRABAJADORES

Gastos no deducibles locales

UTILIDAD GRAVABLE

0,00
0,00
0,00
0,00

2.791.555,98

182.319,23

27347,88
6065,76

161.037,11
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Estados de Resultados (2012)

REPRESENTACIONES MEDICAS

ESTADO DE RESULTADOS

DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2012

INGRESOS

VENTAS

Ventas con IVA 12%

4.008.148,52

Ventas con IVA 0%

263.363,26

VENTAS NETAS

4.271.511,78

OTROS INGRESOS

Otras Rentas 0,00
TOTAL OTROS INGRESOS 0,00
TOTAL INGRESOS 4.271.511,78
EGRESOS

COSTO DE VENTAS

Inventario 164.090,48

Compras

2.204.519,50

Importaciones

1.111.677,71

(-) Inv. De bienes

-780.507,90

TOTAL COSTOS DE VENTA

2.699.779,79

GASTOS DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS

Sueldos y Salarios de Ventas y Administrativos 264.358,59
Aporte Patronal IESS y Fondos de Reserva 156.081,58
Honorarios profesionales 22.651,13
Arriendos 2.021,73
Mant. Y reparaciones 66.724,65
Promocion y publicidad 41.772,70
Suministros y materiales 43.745,58
Transporte 94.761,67
Local 136.264,69
Seguros 22.541,32
Impuesto, contr y otros 7.057,26
Gastos de viaje 83.040,94
Iva que se carga al costo de viaje 3.819,07
Dep. no aceleradas 51025,76
Servicios publicos 17.110,73
Pagos por otros serv. 173.157,78
Pagos por otros bienes 13.979,40

TOTAL GASTOS DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS

1.200.114,58

GASTOS FINANCIEROS
Gastos Interés y Sobregiros
GASTOS NO DEDUCIBLES
OTROS EGRESOS

TOTAL EGRESOS

RESULTADO DEL EJERCICIO

15% PARTICIPACION TRABAJADORES
Gastos no deducibles locales

Deduccion por pago a trab. Discap

UTILIDAD GRAVABLE

0,00
0,00
0,00
0,00

3.899.894,37

371.617,41

55742,61
5477,72
3504

317.848,52
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Estados de Resultados (2013)

REPRESENTACIONES MEDICAS

ESTADO DE RESULTADOS

DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2013

INGRESOS

VENTAS

Ventas con IVA 12% 6.219.916,58
Ventas con IVA 0% 515,50

VENTAS NETAS

6.220.432,08

OTROS INGRESOS

Otras Rentas 0,00
TOTAL OTROS INGRESOS 0,00
TOTAL INGRESOS 6.220.432,08
EGRESOS

COSTO DE VENTAS

Inventario 780.507,90

Compras

3.074.637,15

Importaciones

1.170.683,42

(-) Inv. De bienes

-1.035.037,15

TOTAL COSTOS DE VENTA

3.990.791,32

GASTOS DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS

Sueldos y Salarios de Ventas y Administrativos

356.555,01

Aporte Patronal IESS y Fondos de Reserva

220.582,56

Honorarios profesionales 10.581,97
Arriendos 5.966,78
Mant. Y reparaciones 224.146,44
Promocion y publicidad 34.671,15
Suministros y materiales 71.112,59
Transporte 36.135,13
Provisiones J. P. 13.000, 00
Prov. Par ctas. Incobr. 6.332,31
Comisiones /Local 1.536,49
Local 38.035,78
Seguros 25.691,38
Gastos de gestion 59.034,63
Impuesto, contr y otros 10.718,24
Gastos de viaje 48.000,74
Dep. no aceleradas 76.761,71
Servicios publicos 20.003,38

Pagos por otros serv.

175.776,68

Pagos por otros bienes

TOTAL GASTOS DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS 1.434.642,97
GASTOS FINANCIEROS 0,00
Gastos Interés y Sobregiros 0,00
GASTOS NO DEDUCIBLES 0,00
OTROS EGRESOS 0,00
TOTAL EGRESOS 5.425.434,29
RESULTADO DEL EJERCICIO 794.997,79
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 119249,67
Gastos no deducibles locales 4030,67
(-) Deduccidén por pago trab. Con discap. 6674,89
UTILIDAD GRAVABLE 673.103,90
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Estado de Resultados (2014)

REPRESENTACIONES MEDICAS

ESTADO DE RESULTADOS

DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2014

INGRESOS

VENTAS

Ventas con IVA 12% 7.401.700,73
Ventas con IVA 0% 613,45
VENTAS NETAS 7.402.314,18
OTROS INGRESOS 0,00
Otras Rentas 0,00
TOTAL OTROS INGRESOS 0,00
TOTAL INGRESOS 7.402.314,18

EGRESOS

COSTO DE VENTAS

Inventario

944.414,56

Compras

3.720.310,95

Importaciones

1.416.526,94

(-) Inv. De bienes

-1.252.394,95

TOTAL COSTOS DE VENTA

4.828.857,50

GASTOS DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS

Sueldos y Salarios de Ventas y Administrativos 413.603,81
Aporte Patronal IESS y Fondos de Reserva 255.875,77
Honorarios profesionales 12.275,09
Arriendos 6.921,46
Mant. Y reparaciones 260.009,87
Promocion y publicidad 40.218,53
Suministros y materiales 82.490,60
Transporte 41.916,75
Provisiones J. P. 15.080,00
Prov. Par ctas. Incobr. 7.345,48
Comisiones /Local 1.782,33
Local 44.121,50
Seguros 29.802,00
Gastos de gestidon 68.480,17
Impuesto, contr y otros 12.433,16
Gastos de viaje 55.680,86
Dep. no aceleradas 89.043,58
Servicios publicos 23.203,92
Pagos por otros serv. 203.900,95

TOTAL GASTOS DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS

1.664.185,85

GASTOS FINANCIEROS
Gastos Interés y Sobregiros
GASTOS NO DEDUCIBLES
OTROS EGRESOS

TOTAL EGRESOS

RESULTADO DEL EJERCICIO

0,00
0,00
0,00
0,00

6.493.043,34

909.270,83

15% PARTICIPACION TRABAJADORES
Gastos no deducibles locales
(-) Deduccidén por pago trab. Con discap.

UTILIDAD GRAVABLE

136390,62

772.880,21
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REPRESENTACIONES MEDICAS

ESTADO DE RESULTADOS

DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2015

INGRESOS

VENTAS

Ventas con IVA 12%

10.821.413,50

Ventas con IVA 0%

64.904,81

VENTAS NETAS

10.886.318,31

OTROS INGRESOS

Otras Rentas 858,45
TOTAL OTROS INGRESOS 858,45
TOTAL INGRESOS 10.887.176,76

EGRESOS

COSTO DE VENTAS

Inventario

2.615.130,92

Compras

3.302.864,36

Importaciones

2.678.257,33

(-) Inv. De bienes

-2.222.232,25

TOTAL COSTOS DE VENTA

6.374.020,36

GASTOS DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS

Sueldos y Salarios de Ventas y Administrativos

1.330.127,35

Aporte Patronal IESS y Fondos de Reserva 406.106,31
Honorarios profesionales 28.536,11
Gasto por Depreciacion 178.145,41
Otros Gastos por provisiones 15.004,84
Arriendos operativos 5.585,28
Mant. Y reparaciones 140.996, 54
Promocion y publicidad 3.707,76
Transporte 128.204,28
Gasto consumo Comb y Lubr. 6.810,01
Seguros 69.629,15
Impuesto, contr y otros 61.448,93
Gastos de viaje 139.323,35
Gasto Suministro Herramientas 107.368,69
Gasto IVA Costo Gasto 9.059,64
Servicios publicos 38.061,80
Gasto Otros Gastos 804.432,12
Gasto Costo de Transaccion 86.741,30

TOTAL GASTOS DE VENTAS Y ADMINISTRATIVOS

3.559.288,87

GASTOS FINANCIEROS
Gastos Interés y Sobregiros
GASTOS NO DEDUCIBLES
OTROS EGRESOS

TOTAL EGRESOS

RESULTADO DEL EJERCICIO

15% PARTICIPACION TRABAJADORES
Gastos no deducibles locales
(-) Deduccidén por pago trab. Con discap.

UTILIDAD GRAVABLE

0,00
0,00
0,00
0,00

9.933.309,23

953.867,53

143080,13
134970,45

945.757,85
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