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RESUMEN

Promedicinas S.A. es una empresa ubicada en la ciudad de Guayaquil,
constituida en agosto del 2017. A lo largo de los afios, por el éxito de sus gestiones y
dada las condiciones y adversidades que el mercado ha presentado en la linea de
tiempo de la empresa, con la llegada del virus SARS-CoV-2 (COVID-19) al pais en el
afo 2020 y los posteriores efectos por el conflicto bélicos entre Rusia y Ucrania
ocasionaron un desabastecimiento a nivel mundial de sales yodadas; la empresa se vio
obligada a poner en marcha un plan emergente de diversificacion de portafolio para la
comercializacion de nuevos productos en sus diferentes lineas de negocios, en
especial al sector privado, este plan se estaba trabajando para un proyecto futuro dado
gue la empresa ya tenia una proyeccion para el afio 2026 para ser importadores de
insumos meédicos generales, sin embargo, dado los acontecimientos anteriormente
detallados, se tomd la decision de iniciar el proyecto siendo distribuidores de
proveedores locales, es decir, negociando con importadores dentro del pais para luego
realizar una reventa; de acuerdo a los resultados del afio 2023 y a las ventas realizadas
sobre estos insumos, se toma la decisidn de iniciar negociaciones con proveedores en
el extranjero para ser importadores directos. El proyecto se adelanta ya que la empresa
considera que la diversificacion de portafolio como importadores directos va a
rentabilizar la misma, obteniendo los resultados esperados. En conclusion, la
diversificaciéon de portafolio dentro de la empresa Promedicinas S.A. de acuerdo al
andlisis de resultados y la investigacidon ejecutada es viable y factible dado que se
apegan a todos los objetivos planteados por la empresa y sobre todo, la rentabilidad del

proyecto supera las expectativas que la compafiia planteé en un principio.

Palabras clave: SARS-CoV-2, Sales Yodadas, Diversificacion, Portafolio,

Comercializacion, Insumos, Rentabilizar.
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ABSTRACT

Promedicinas S.A. is a company located in Guayaquil city, established in August
2017. Over the years, due to the success of its efforts and given the conditions and
adversities that the market has presented in the company's timeline, with the arrival of
the SARS-CoV-2 virus (COVID-19) to the country in 2020 and the subsequent effects of
the war between Russia and Ukraine caused a global shortage of iodized salts; the
company was forced to launch an emerging portfolio diversification plan for the
commercialization of new products in its different lines of business, especially to the
private sector. This plan was being worked on for a future project given that the
company already had a projection for the year 2026 to be importers of general medical
supplies, however, given the events previously detailed, the decision was made to start
the project by being distributors of local suppliers, that is, negotiating with importers
within the country and then carrying out a resale; according to the results for 2023 and
the sales made on these inputs, the decision is made to begin negotiations with
suppliers abroad to become direct importers. The project is moving forward since the
company considers that the diversification of its portfolio as direct importers will make it
profitable, obtaining the expected results. In conclusion, the diversification of the
portfolio within the company Promedicinas S.A. according to the analysis of results and
the research carried out, it is viable and feasible given that they adhere to all the
objectives set by the company and above all, the profitability of the project exceeds the

expectations that the company initially raised.

Keywords: SARS-CoV-2, lodized Salts, Diversification, Portfolio,

Commercialization, Inputs, Profit.



Introduccion

Promedicinas S.A. es una empresa ubicada en la ciudad de Guayaquil, el inicio
de sus operaciones consta desde agosto del afio 2018, su giro del negocio arranca con
la venta de insumos médicos especializados para el area de imagenologia; en la
actualidad, conforme la empresa ha ido evolucionando y la misma ha logrado
fortalecerse en el mercado e internamente, se logra el desarrollo de nuevos productos,
ampliando el portafolio hacia insumos médicos de generales de primera necesidad.

El presente ensayo tiene como principal objetivo analizar la viabilidad y
factibilidad de importacion de insumos médicos generales de primera necesidad y
convertir a la empresa en importadores y distribuidores directos de fabrica de los
productos anteriormente mencionados. El correcto andlisis del proyecto es relevante y
de caracter importante para la empresa dado que se definira la ejecucién o no
ejecucion del mismo, tomando en consideracion los resultados que se obtendran al
finalizar el ensayo, relacionando la situacion actual (distribuidores locales) y el
planteamiento (importadores directos).

De acuerdo a la estructura del proyecto, se van a abordar diversos temas cuyo
andlisis de factores seran de gran importancia para obtener los resultados esperados y
emitir las conclusiones pertinentes. Entre estos temas encontraremos los antecedentes,
con los cuales se establecera la problematica a profundizar, en cuanto se establezca la
misma, se justificard mediante un andlisis de factores internos y externos que nos
permitan argumentar la disposiciéon de aquella.

La propuesta del objetivo general y los especificos encaminara la investigacion
hasta obtener los resultados, realizar su andlisis y la emisién de las recomendaciones y
conclusiones del ensayo. El planteamiento y delimitacion del problema seran la base de
la investigacion dado que es aqui donde se detallardn los motivos de las acciones
tomadas por la empresa y su repercusion en ella.

Se desarrollard una metodologia de la investigacion donde tomaremos en
consideracion la recoleccion de datos, el disefio del muestreo, métodos de recoleccion
de datos y el analisis de los mismos, la metodologia que se aplicara sera la cualitativa
ya que se considera la apropiada para alcanzar los objetivos del ensayo, en base a los

métodos de recoleccion de datos se utilizara la entrevista a profundidad.



Como dltimo punto, se plantearan las conclusiones y recomendaciones en
funcion de los resultados obtenidos de la investigacion cualitativa aplicada como de la
respectiva revision teorica, conceptual y referencial que se llevard a cabo en este

estudio.



Antecedentes

Promedicinas S.A. es una empresa familiar (ubicada en la ciudad de Guayaquil),
gue inicia sus operaciones a mediados del afio 2018, los principales accionistas y
fundadores de la misma son: la Ing. Gabriela Gonzalez Bafios y el MSC. Hugo Salinas
Moyano en sociedad con la empresa Conexomed L.T.D.A. (con domicilio en la ciudad
de Quito). El proyecto inicia bajo la gerencia de la Ing. Gonzalez y un asesor comercial
contratado bajo la modalidad independiente (freelance) con el fin de atender el
mercado publico (Hospitales y Ministerio de Salud Publico). El enfoque con el que nacid
la empresa es el bienestar de sus pacientes, comercializando de manera exclusiva

productos de alta calidad para el area de imagenes, estos productos se encuentran

divididos en las siguientes categorias:

Tabla 1

Lista de productos

Categoria

Productos

Insumos medicos

Conectores simples, conectores en Y,

jeringas universales para inyectores

Protecci6én Plomada

gafas, chalecos y faldillas, mandiles,

guantes, collarines, gorros

Medios de contraste

300mg de 50ml
300mg de 100ml
370ml de 50ml

370mg de 100ml

Insumos medicos Sondas de succion, catéter

generales intravenoso,  guantes  quirdrgicos,
guantes de examinacion, jeringas de
10,20,60ml, gasas, compresas
quirargicas, jeringas de insulina,
circuitos de ventilacion, circuito de
anestesia.

Equipos Inyector




A la par del inicio de las operaciones de la empresa en agosto 2018; y, gracias a
las negociaciones de gran magnitud que se lograron durante ese mismo afio, se
planted, proyectd y ejecuté para enero del afio 2019 el ingreso al sector privado
(clinicas y centros radiolégicos) en las provincias de Guayas y Manabi con el mismo
portafolio de productos ya que la empresa vio la oportunidad y necesidad por la
demanda insatisfecha en ese sector. (Promedicinas S.A., 2023)

La planificacion establecida para el afio 2019 fue cumplida y superada, tomando
como base este afio para la proyeccion del siguiente. Para el afio 2020 se esperaba un
crecimiento en ventas, margen y recaudacion de al menos el 20%; sin embargo, por
factores externos y ajenos a la empresa ese escenario cambiaria por completo; el
primer brote del virus SARS-Cov-2 (COVID-19) en diciembre del afio 2019 en China,
complico todas las proyecciones establecidas.

A pesar que el giro de negocio de la empresa radica en la salud, la forzada
cuarentena estuvo a punto de provocar el cierre de la empresa, dado que los productos
gue comercializa en el mercado no eran de primera necesidad para la demanda de
aquel momento y todos los clientes priorizaron las inversiones a insumos que
permitiesen atender las necesidades que los ecuatorianos estaban padeciendo en
dicho momento a causa del virus. (Promedicinas S.A., 2023)

Durante el afio 2020, cuando paulatinamente la economia en general empezé a
tener movimiento y las visitas a los clientes empezaron a ser recurrentes con el fin de
recuperar tiempo, mercado, cartera, introducir producto, abarcar mercado; y, sobre
todo, hacer que la empresa se recupere del dafio causado. En dichas visitas, a la par
de las ventas, se iba recabando informacién sobre el movimiento de insumos que
tuvieron los clientes para contrarrestar el virus, las inversiones realizadas, proveedores
mayores y mejor mencionados, todo con la finalidad de proyectar una diversificacion
del portafolio de la empresa a insumos de primera necesidad para los clientes.

En este mismo afio, la empresa tuvo un déficit considerable en su rendimiento y
estado de resultados dado que los clientes estaban apuntando todas sus inversiones a
los productos e insumos generales (mascarillas, alcohol en gel, alcohol liquido, guantes

de latex, guantes de nitrilo, etc.) y no a insumos especializados (contrastes de TAC,



contrastes de IRM, equipos de tomografia e IRM), llegando al punto critico de andlisis
por parte de accionistas de liquidar la empresa.

El enfoque principal para los afios 2021 y 2022 fue de recuperar mercado,
ingresar producto a nuevos clientes, ganar mercado en los clientes existentes y
acelerar la recuperacion de cartera vencida. Asi mismo, el constante aumento de la
demanda de insumos médicos generales llevd, en el tercer trimestre del afio 2022, a
iniciar un analisis trascendente a la importacion de estos para ejecutar el proyecto en
enero del 2024.

Considerando los antecedentes descritos, la finalidad de este ensayo es definir
la viabilidad y factibilidad de la importaciéon de insumos de mayor demanda y rotacién
en las clinicas privadas comparando las dos opciones que la empresa tiene: ser un
distribuidor de insumos mediante la compra local a importadores o ser un importador

directo desde fabricas del exterior.



Planteamiento del problema

Los coronavirus (CoV) son un grupo de virus cuya afectacion centra su ataque al
tracto respiratorio superior de los seres humanos y produce sintomas similares a una
gripe, motivo por el cual una de las principales recomendaciones es evitar auto
mediacion, dado que puede incrementar la afectacién. El nombre de “corona” se les
atribuye a los picos que tiene en su superficie y asemejan una forma de corona.
(Zapatero & Barba, 2023)

Para finales del mes de noviembre del afio 2019, cerca del famoso mercado de
Huanan, en la ciudad de Wuhan, provincia de Hubei en China se producen los primeros
casos de una supuesta neumonia. Todas estas situaciones empezaron a generar
incertidumbre en dicho pais, para el 31 de diciembre del 2019, la Comisién de Salud
Municipal de Hubei ya tenia 27 casos con sintomas similares. Un mes después, los
casos de “neumonia” confirmados habian llegado casi a 10.000 y 1.500 de gravedad
(Organizacién Mundial de la Salud, 2020). EI 11 de enero del 2020, se anuncia la
primera muerte por coronavirus. La propagacion del virus se wvuelve cada vez mas
incontrolable, siendo asi, que el 21 de enero, Estados Unidos de Norteamérica
mediante funcionarios de Washington confirman el primer caso de coronavirus en el
pais (CNNE, 2020).

Wuhan cierra sus fronteras el 22 de enero por la propagacion del virus con
extrema rapidez y su transmision de humanos a humanos. El 29 de febrero, Ecuador
confirma su primer caso de coronavirus. Con el precedente de esta enfermedad en el
Ecuador se activd el Comité de Operaciones de Emergencia Nacional (COE) para

coordinar las diferentes estrategias para afrontar esta situacion (CNNE, 2020).



Segun el informe de situacién sobre SARS-CoV-2 (COVID-19) en Ecuador en
marzo del afio 2020, el gobierno ecuatoriano declar6 emergencia sanitaria mediante
Acuerdo Ministerial No. 00126-2020 emitido por la Ministra (Catalina Andramufio) de
Salud de aquel momento (Comité de Operaciones de Emergencia Nacional, 2020).

Después de unas semanas, Ecuador paso a tener el mayor indice de muertes y
personas infectadas con SARS-CoV-2 (COVID-19), particularmente en Guayaquil,
siendo la segunda ciudad mas grande del pais. Para finales del 2020 se registraba
aproximadamente 200 mil casos y cerca de 14 mil muertes, considerando que la
poblacién ecuatoriana es de 17 millones de personas.(Banco Mundial, 2021)

Entre marzo y mayo del afio 2020, se realizd una evaluacion socioeconémica de
la afectacion del virus en el Ecuador, los resultados obtenidos arrojaron cifras
preocupantes tanto para el sector privado como el publico, las pérdidas superan los
USD$ 870 millones, debido a la priorizacion en atenciones meédicas relacionadas a la
emergencia sanitaria, esto significa que el aplazamiento de citas médicas consideradas
no trascendentales. (Secretaria Técnica Planifica Ecuador, 2020)

La prestacion de servicios de salud relacionados a cuidados por SARS-CoV-2
(COVID-19) fue equivalente al 83% de los costos totales en el primer trimestre desde
que el virus llegé al pais (marzo-mayo 2020) generando un monto aproximado de
USD$ 725 millones, dentro de este valor se incluyen recursos para insumos generales
de primera necesidad para curaciones, prevencion de enfermedades, atencion pre
hospitalaria, diversos diagnoésticos, medicamentos esenciales, dispositivos médicos y la

gestion de fallecidos. (Organizacion Internacional del Trabajo, 2021)



El virus del SARS-CoV-2 (COVID-19) fue el detonante en muchos de los paises
a nivel mundial para evidenciar falencias en sistemas de salud publica, y Ecuador no
fue la excepcion. Las falencias van desde el modelo de atencion, sistema de vigilancia
epidemioldgica, sistemas de informacién, dotacibn de equipos e implementos
necesarios para afrontar diferentes emergencias, la infraestructura, personal
capacitado y formado para afrontar una emergencia de tal magnitud y el presupuesto
estatal asignado al sector; todos estos factores revelaron un Sistema de Salud
Ecuatoriano en deplorables condiciones. (Velasco et al., 2020)

Para el afio 2020, la reduccién del gasto del 15% en el sector de la salud por
parte del Gobierno hacia el Ministerio de Salud Publica (MSP), genera mayor
incertidumbre sobre el adecuado manejo y estrategias para combatir la pandemia. En
este mismo afio, se denuncian redes de corrupcién en las compras de insumos y
medicamentos de emergencia que fraccionan ain mas el sistema.

La Contraloria General del Estado realizé cincuenta y tres auditorias a diferentes
instituciones por compras durante la emergencia sanitaria, en dichas auditorias se
especulan de sobreprecios que llegan hasta el 9,000% en contratos hacia empresas y
personas naturales cuya actividad econémica no se relaciona al sector de la salud.(Pan
American Development Foundation, 2020)

El sistema de salud en el Ecuador posee muchas ramificaciones en su
funcionamiento, en una de ellas podemos encontrar la importacion, distribucion y el
consumo de insumos especializados. Al igual que Promedicinas S.A., existen otras
empresas que poseen gran participacion en el mercado:

Tabla 2

Andlisis de venta de competencia



EMPRESAS VENTAS VENTAS VENTAS
2022 2021 2020

Ecuador Overseas Agencies 37,092,902.69 34,937,344.39 28,410,787.20

C.A.

Distribuidora Primusmedical 3,416,901.83 3,782,697.14 2,763,574.81

CIA.LTDA.

Gilbert Global Business S.A. 3,816,464.20 3,576,301.30 2,563,125.00

Disgilbert

Ecuador Overseas Agencie C.A. es una empresa especializada en la venta de
insumos y equipos médicos con 89 afios de experiencia en el mercado de salud
ecuatoriano. Su gama de productos se divide en: diagndstico por imagenes,
intervencionismo, cardiologia, informatica médica, quirdfano y esterilizacion, monitoreo
y equipos de tratamiento y oncologia.(EOS, 2023).

El competidor es conocido en el area de imagenes por ser exclusivos con
equipos de alta calidad marca Philips, la estrategia de mercadeo y ventas mas fuerte
gue ellos poseen son los comodatos de sus diferentes equipos meédicos por tiempos
pactados en negociaciones entre la empresa y las instituciones que atienden.

Distribuidora Primusmedical Cia. Ltda., se consideran lideres en la distribucion y
ventas de insumos de las lineas de: cardiologia, vascular periférico, gastroenterologia y
endourologia. El producto estrella de la compafia son los stends de la linea de
vascular periférico.

Gilbert Global Business S.A. Disgilbert, tienen una antigledad en el mercado de
la salud de 18 afios, son distribuidores al por mayor de insumos y medicamentos marca

Bayer, de procedencia alemana para la linea farmacéutica.
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A pesar que las empresas detalladas anteriormente son competencia directa
para Promedicinas, existe un producto en especifico (medios de contraste) para el area
de tomografia con el cual las cuatro empresas compiten agresivamente para abarcar la

mayor parte del mercado, mismo que se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 3
Medios de contraste comercializados por la competencia

Empresa Producto Concentracion Marca Procedencia
Ecuador Overseas Agencies Medios de 300mg de 50ml Optiray USA
C.A contraste 300mg de 100ml

320mg de 50ml

320mg de 100ml
350ml de 50ml

350mg de 100ml

Distribuidora Primusmedical Medios de 300mg de 50mI  Omnipaque ESPANA
CIALLTDA. contraste 300mg de 100ml
350ml de 50ml
350mg de 100ml

Gilbert Global Business S.A. Medios de 300mg de 50ml Ultravist ALEMANIA

Disgilbert contraste 300mg de 100ml
370ml de 50ml
370mg de 100ml
Promedicinas S.A. Medios de 300mg de 50ml Scanlux AUSTRIA
contraste 300mg de 100ml
370ml de 50ml

370mg de 100ml

Al igual que Promedicinas S.A., la empresa Gilbert Global Business S.A. posee
concentraciones de medios de contraste similares, esta similitud y/o diferenciacion ha
ayudado a estas compafiias a ganar mercado; y, generando una competencia agresiva

entre ambas marcas.
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Para Promedicinas S.A. la pandemia tuvo una repercusion interna que ha
afectado su desarrollo hasta la fecha y sumando a esto la priorizacion de inversiones
realizadas de todos sus clientes orientada hacia productos considerados en ese
momento de primera necesidad tales como: guantes, alcohol antiséptico 70%, gel
antiséptico 70%, mascarillas KN95, mascarillas N95, mascarillas quirdrgicas, jeringas
3ml, 5ml, 10ml, circuitos de anestesia, catéteres intravenosos.

A finales de marzo del 2020 y para intentar cubrir la demanda insatisfecha del
mercado de mascarillas KN95 y pruebas rapidas de COVID, la empresa decidio realizar
su primera importacion directa de los insumos de primera necesidad, esta operacion
lega al pais a mediados de mayo del 2020; sin embargo, los altos costos de
produccion y embarques hicieron que dichos insumos lleguen con costos relativamente
mayores a los precios del mercado, generando un déficit por esta negociacion. Cuando
las restricciones del gobierno nacional fueron disminuyendo paulatinamente y las
visitas a los clientes de la empresa empezaron hacer mas recurrentes se tuvo como
primicia el incremento en ventas, recuperacion de cartera y recopilacion de informacion
sobre insumos “de primera necesidad”, este Ultimo punto se lo priorizé6 debido a que la
empresa tomo la decision de diversificar su portafolio de productos siendo importadores
directos; pero, en esta ocasion realizando un analisis mas profundo y detallado para
evitar pérdidas nuevamente. (Promedicinas S.A., 2023).

En diciembre del 2022, nuevamente por factores externos a la empresa, debido
a un rebrote del virus SARS-CoV-2 (COVID-19) y con las restricciones a la produccién
y transporte de suministros (situacion agravada por la guerra entre Rusia y Ucrania) se

generé escasez de varios productos entre ellos la molécula principal de contrastes a
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nivel mundial por el cierre temporal de una de las principales plantas en el mundo de
contrastes yodados de GE HEALTHCARE en Shanghai, China (Valdigem, 2022). Ello
ocasiond que todos los embarques y despachos proyectados a llegar enero del 2023 se
aplacen de manera indefinida.

Estos Ultimos acontecimientos aceleraron la necesidad de accionar
inmediatamente un plan de diversificacion de portafolio como importadores directos; sin
con una politica comercial sobre la rentabilidad minima de 30% aproximadamente, aun
asi, la rentabilidad generada por la venta de estos insumos es del 35% promedio.
Actualmente esta linea representa entre el 30% y 40% del cumplimiento mensual de
ventas de la empresa en el sector privado.

En marzo del 2023, Promedicinas S.A. saca ventaja sobre sus principales
competidores: Ecuad

or Overseas, Distribuidora Primusmedical y Gilbert Global, dado que su stock de
seguridad de medios de contraste se acabd y quedaron desabastecidos de manera
indefinida. Esto ayudd a que las ventas incrementen y la empresa abarque cada vez
mas mercado, tanto en nuevos productos como en productos existentes. Las ventas del
mes de marzo superaron la meta propuesta por gerencia, llegando al 144.46% (USD$

72,231.99) (Promedicinas S.A., 2023)
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Para los meses siguientes las ventas superaron lo esperado por la empresa,

obteniendo los siguientes resultados:

Tabla 4
Resultado de ventas mensuales
MES (2023) META VENTA ANTES DEL IVA (USD$) CUMPLIMIENTO

(USD$) MEDIOS DE INSUMOS TOTAL

CONTRASTE

ENERO 50,000.00 27,472.45 9,304.77 36,777.22 73.55%
FEBRERO 50,000.00 46,390.06 17,304.78 63,694.84 127.39%
MARZO 50,000.00 54,045.66 18,186.33 72,231.99 144.46%
ABRIL 50,000.00 33,460.10 29,814.05 63,274.15 126.55%
MAYO 50,000.00 36,708.80 29,214.17 65,922.97 131.85%
JUNIO 50,000.00 13,698.50 24,361.33 38,059.83 76.12%
JULIO 50,000.00 62,014.00 17,853.36 79,867.36 159.73%
AGOSTO 50,000.00 47,915.40 37,906.87 85,822.27 171.64%
SEPTIEMBRE 50,000.00 62,934.00 21,212.13 84,146.13 168.29%
OCTUBRE 50,000.00 77,314.52 39,351.04 116,665.56 233.33%

En la tabla 4 se puede observar el desempefio mensual que ha tenido la
empresa en sus ventas, esto se ha dado gracias a la introduccion de productos a la
empresa para ofertar en las clinicas, adicional los contratos que ha ganado
Promedicinas S.A. en instituciones publicas y privadas; y, por ultimo la participacion en
nuevos mercados (ciudades).

La recuperacién de la empresa durante el afio 2023 ha sido favorable por la
diversificacion del portafolio, permitiendo se incrementen las ventas y rentabilidad
sosteniéndose en el tiempo. Las ventas, en relacibn a afios anteriores, han

incrementado, proporcionando estabilidad econdmicay de capital humano.
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Tabla 5

Ventas y Rentabilidad Promedicinas S.A.

ARIO VENTA (USD$) UTILIDAD (USD$)
2019 406,636.10 50,335.66
2020 300,030.28 499.88
2021 421,192.92 172.54
2022 716,292.59 23,552.64

2023 (Enero-Octubre) 706,462.32 226,067.94

Por otra parte, a continuacion, se detalla la participacion porcentual en ventas de
los productos en lo que va del afio 2023:
Figura 1

Ventas de Promedicinas S.A. en el periodo enero-octubre 2023

VENTAS PROMEDICINAS
ENERO- OCTUBRE 2023

R Insumos de Imagenss

Proteccion Plomada

» imagenes

» Equipo

Nota. El gréafico representa las ventas de los insumos que distribuye Promedicinas S.A.

en el periodo de enero-octubre del afio 2023 Fuente:(Promedicinas S.A., 2023)

En la figura 1 se observa la participacion en ventas desde el mes de enero a
octubre 2023. La figura se fragmenta por los productos que comercializa Promedicinas
S.A.: con el 64% de participacion el area de imagenes (medios de contraste) es el
producto estrella; con el 14% de participacion estan los insumos médicos generales e
insumos de imagenes gracias a la aceptacion que ha tenido en el mercado; v,
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finalmente el 4% se refleja en venta de equipos y proteccion plomada en el area de
imagenes, estos insumos son ventas esporadicas que dan cada ciertos afios debido a
sus aplicaciones y costos.

El estudio que se esta llevando a cabo para la importacién de insumos médicos
generales, con lo cual se ayudara a rentabilizar la empresa en un rango del 60% al
75%, es decir, se eliminara la intermediacién de primera linea y Promedicinas S.A.
seguira atendiendo a sus clientes de manera continua bajo sus propios insumos; v,
permitira que la fuerza de ventas tenga una gama mas amplia de portafolio a ofrecer y
pueda inclusive, incorporar nuevos clientes.

Objetivo del ensayo

Analizar la estrategia de diversificacion de portafolio de productos en clinicas
privadas de las provincias de Guayas y Manabi durante el afio 2023 de la empresa
Promedicinas S.A.

Objetivos especificos

- Analizar las diferentes perspectivas teodricas y conceptuales relacionadas
a la comercializacion, estrategias, marketing, gestion de portafolio de productos y
diversificacion aplicado a la industria de insumos meédicos mediante la revision de
literatura y fuentes secundarias de informacion.

- Definir la metodologia de investigacién para el presente estudio, asi como
la herramienta de investigacion cualitativa que aportara a identificar cuales son los
insumos de mayor rotacién y demanda en las clinicas privadas de la provincia Guayas

y Manabi.
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- Evaluar los resultados obtenidos de la aplicacion del instrumento de
investigacion cualitativa, cuyos hallazgos seran de utilidad para generar las respectivas
conclusiones y recomendaciones para la empresa Promedicinas S.A. respecto a su
estrategia de diversificacion de productos.

Delimitacion

El andlisis del ensayo se centrard en las ventas y estado de resultado del
periodo 2023, las repercusiones (positivas y negativas) de la diversificacion del
portafolio de productos en la empresa Promedicinas S.A., todos los factores que
incidan en esta investigacién tendran su geografia limitada a las clinicas privadas

(clientes) de las provincias de Guayas y Manabi.

Marco Teorico

Comercializacion

Segun (Merino etal, 2019) se refiere a comercializacion como la accion
continua en una linea de tiempo indefinida mediante maniobras creativas en un punto
de venta. Se lo define también como la genuina representacion del marketing en un
establecimiento comercial, generando beneficios mediante la presentacion y rotacion
de productos con la intercesion de un conjunto de estrategias que permitiran al
distribuidor y consumidor final una correcta y mejor valoracion del o los productos.

De acuerdo a (Palomares Borja, 2021) el concepto de comercializacion lo divide
en dos categorias, los fabricantes y los distribuidores. Para los fabricantes se define
como las estrategias utilizadas para dar a conocer sus productos al consumidor final

mediante el disefio de sus empaques (packaging) y la publicidad eficaz y eficiente en el
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punto de venta (branding). Para los distribuidores lo define como el conjunto de
acciones, métodos y herramientas utilizadas en el punto de venta, que le permitiran
generar la rentabilidad esperada, satisfaciendo las necesidades del consumidor final.

Proceso de comercializacion

El proceso de comercializacion permite a una organizacion el traslado de
productos de un punto clave a otro segun en el plan de distribucién y ventas.

Segun (Romero & Fuenmayor, 2017), el proceso de comercializacion se inicia
desde donde se coloca el producto final, hasta el punto de venta donde se almacena
para luego ser adquirido por el consumidor.

Segun (Arenal Laza, 2022) el proceso de comercializacion es conjunto de
actividades para llegar al consumidor, lo cual se encuentra clasificado en 4 funciones:
planificacion y control, estudio de mercado, promocidon y publicidad, ventas.
Planificacion y control estudia y analiza las oportunidades para llevar a cabo estrategias
para introducir sus productos al mercado y obtener resultados para un debido control.
Estudio de mercado utiliza fuentes primarias y secundarias para estudiar al consumidor
y sus preferencias de lugares de compra. Promocion y publicidad, mediante la
publicidad damos a conocer al consumidor el producto; sus caracteristicas y beneficios,
mientras que con la promocion se intenta elevar las ventas. Venta, mediante este
proceso se permite realizar la venta entre distribuidores y consumidores finales.

Planificacion comercial

Conforme lo indicado por (Sainz de Vicufia Ancin, 2020) la planificacion
comercial hace puente entre la planificacidn estratégica y el plan de gestién anual; tiene

como base el plan general de marketing de una comparia, éste dara la directrices
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necesarias para la elaboracion de planes de marketing por producto comercializado.
Con la orientacion del plan de marketing, el departamento comercial proyectara su plan
de venta anual; por otra parte, el ejecutivo responsable de comunicacion ejecutara el
plan de comunicacién siguiendo las sugerencias del plan de marketing, a la par de
dicho plan, se analizan, en base al plan de ventas, los sectores geograficos o de
mercado que necesitaran mayor soporte promocional y publicitario para alcanzar los
objetivos.

Segun (Kirberg, 2021) denomina a la planificacion comercial como una de las
tareas mas importantes de una empresa y/o de cualquier organizacion, esta
planificacion abarca el desarrollo de la compafia mediante la supervision a travées de
un sistema firme y estable para crear ventaja competitiva dentro de un mercado
exigente, con el fin de cumplir objetivos planteados. El departamento comercial debe
plantearse objetivos medibles que faciliten el control de los mismos, evaluar el correcto
avance y cumplimiento de ellos.

Planificacién estratégica de marketing

En conformidad con (Aragon, 2021) la planificacién estratégica de marketing
aporta al desarrollo de productos rentables para la compafiia, en diversas ocasiones,
estos productos son destinados a consumidores con ciertas cualidades vy
caracteristicas especfficas. Estos consumidores se diferencian de los compradores
inmediatos denotando de esa manera una diferenciacion y ventaja competitiva definida
en el producto. Esta planificacion realiza un andlisis detallado de cuatro factores:
comprension del mercado y del entorno, competitividad de la empresa, determinacion

de objetivos y formulacién de estrategias.
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De acuerdo a (Sainz de Vicufa Ancin, 2020) la planificacién estratégica de
marketing es considerada como una de las herramientas mas valiosas para una
empresa dado que no solo ayuda a disminuir el riesgo comercial que existe en el
mercado en relacion a todas las decisiones que se deben tomar para ser competitivos,
sino también para beneficiarse de las oportunidades que se encuentren en el mercado.

Gestidon de marketing en los servicios de salud

Segun (Corella, 1998) la gestion de marketing en los servicios de salud es una
herramienta utilizada por la empresa que provee los servicios hacia un mercado meta.
Estas empresas deben realizar constantes analisis sobre las apreciaciones que tienen
los consumidores (pacientes/clientes) en relacion a tres factores importantes: calidad
del proceso (atencion), calidad técnica de los insumos comercializados y la percepcion
del consumidor sobre la imagen y comunicacion del servicio. El desarrollo del
marketing en la salud impone un marco estratégico donde las instituciones sanitarias
toman consciencia sobre el servicio que deben prestar para la satisfaccion de las
necesidades analizando la mejor relacién entre costo-beneficio, de tal manera que
puedan garantizar una rentabilidad y desarrollo sostenible.

Conforme con (Kotler etal., 2021) el marketing en el sector de la salud va mas
alla de las estrategias utilizadas por grandes farmacéuticas y/o laboratorios médicos
para vender sus productos. Tomando en cuenta todo el personal médico involucrado, el
marketing sanitario estard definido como las estrategias utilizadas por las
organizaciones para proporcionar a sus clientes (pacientes y personal médico) los

cuidados necesarios, creando satisfaccidén y cubriendo sus necesidades.
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Diversificacién de producto

Segun (Arequipa Santo & Villalba Miranda, 2019) la diversificacion de productos
establece una estrategia de desarrollo que ayuda a atraer nuevos mercados mediante
la innovacion de nuevos productos y/o servicios, tratando de proponer varias
alternativas de compra al consumidor para asegurar su estabilidad en el mercado.

Conforme a (Gorostegui et al., 2023) la diversificacién de productos fundamenta
su desarrollo en los productos sin dejar de lado a los mercados. Esta diversificacion
puede tener un proceso selectivo 0 un extenso rango de accion, el desarrollo de estos
productos es necesario para satisfacer deseos y/o necesidades que se encuentran
insatisfechos en los mercados nuevos o actuales.

Estrategias de Diversificacion

Segun (Rodriguez Truijillo, 2018) las estrategias de diversificacion aparecen en el
momento que la empresa encuentre la oportunidad de diversificar el producto y/o
servicio cuya capacidad operativa les permite ofrecer. Existen tres tipos de estrategias
de diversificacién: céntrica, horizontal y conglomerada. La diversificacion céntrica es la
incorporacion de nuevos productos y/o nuevos servicios que tienen relacién directa con
el giro de negocio de la empresa. La diversificacion horizontal es el aumento de nuevos
productos y/o nuevos servicios que no tienen relacion alguna con la actividad comercial
de la empresa. La diversificacion conglomerada es la integracién de nuevos productos
y/lo servicios cuya relacion directa es con los clientes potenciales.

Segun (Hoyos Ballesteros, 2021) la estrategia de diversificacion rehace su
funcion cuando una organizacién encuentra una oportunidad de crecimiento mediante

la incursion de nuevos productos y/o mercados. Existen dos tipos de estrategias de
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diversificacién: concéntrica y pura. La diversificacion concéntrica denota el desarrollo
de nuevos productos para nuevos mercados mediante en know how (saber hacer);
mientras la diversificacion pura implica que la empresa incursione en nuevos productos
gue en la actualidad no los fabrica o provee para cubrir mercados que no los atiende.

Estrategias Genéricas de Porter (Definicion y tipo)

Segun (ESCRIBANO RUIZ etal., 2014) las estrategias basicas o genéricas de
Porter estan sujetas a los niveles estratégicos de la empresa y las mismas se acoplany
reafirman a los objetivos que la organizacion busca. Estas estas estrategias son poder
de mercado, costos de produccion, diferenciacion, liderazgo de costos vy
especializacion.

Segun (Porter, 2015) las estrategias genéricas son mecanismos disefiados para
gque una empresa consiga ventaja competitiva en el mercado. Existen tres tipos de
estrategias genéricas que generaran eficacia y eficiencia en el desempefio de la
empresa: Liderazgo en costos, diferenciacién y enfoque o segmentacion. Liderazgo se
fundamenta en alcanzar una eficiente escala de costos que permitan a la empresa
cumplir con los objetivos planteados y generar la rentabilidad esperada. La
diferenciacion consiste en realzar las caracteristicas y bondades de un producto de tal
forma que el mercado lo perciba como Unico. El enfoque radica su funcionamiento
mediante la segmentacion de un mercado geografico o linea de productos
esforzandose en mantener un servicio de excelencia.

Propuesta de valor

La propuesta de valor establece un conjunto de beneficios que una organizacion

proveera a su mercado meta, esto no solo radica en el posicionamiento del producto o
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servicio sino en la experiencia y satisfaccion que obtendra el consumidor tomando en
consideracion las ofertas del mercado. (Kotler & Keller, 2006).

Conforme lo indicado (Peird, 2021) la propuesta de valor es una herramienta
cuyo beneficio para la compafia es la creacion de un distintivo que lo permite
diferenciarse de su competencia. Este distintivo destacara su producto y/o servicio y
creard una mejor imagen hacia el mercado y los consumidores.

Proceso de decisién de compra del consumidor

En el marketing se plantean las siguientes preguntas para comprender al
consumidor final: ¢Quiénes son partes del mercado?, ¢Por qué se compra?, ¢Qué
productos se compran y por qué?, ;Como se compra?, ¢Quiénes participan en el
mercado?, ¢Cuando de compra?, ¢Cuando lo utiliza? Una vez analizado
minuciosamente el comportamiento del consumidor, la empresa ejecuta un plan de
fidelizacion. Por lo tanto, el proceso de decision de compra del consumidor depende
mucho de como las estrategias de marketing influyan a las necesidades o servicios que
se requieran para compra. (Gonzales Sulla, 2021).

Segun la (Universidad Latina de Costa Rica & Sanchez, 2022) la decisiéon de
compra es un proceso de eleccion del cliente hacia un producto o servicio, de acorde a
sus necesidades donde su bulsqueda se destaca en los siguientes aspectos:
experiencia previa a la compra, conocimiento previo, preferencias del consumo,
racionalidad, emociones, influencia de otra persona, e intuicion.

Investigacién de mercados (proceso, tipos)

La investigacion de mercado creard beneficios a la empresa, mediante ella se

podran encontrar respuestas a los problemas que se encontraron en el mercado
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mediante una investigacion previa, esta herramienta ayudara a la empresa a establecer
las estrategias idoneas para poder crear nuevos productos y servicios. (Vargas, 2017).
Segun (Garcia & Valencia, 2018) la investigacion de mercado es una
herramienta que se usa para recolectar informacion de la fuente, teniendo un aporte
muy especifico en la planificacion de estrategias y decisiones en una empresa, dado
gue mediante ello se define el plan y guia a seguir para solucionar los problemas que

se hayan presentado.
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Marco Conceptual

Comercio

Segun (Urrosolo Mufioz & Martinez Martinez, 2022) el comercio se define como
el intercambio de bienes y/o servicios econdmicos que se ejecuta entre dos 0 mas
organizaciones mediante negociaciones eficientes que generaran bienestar entre las
partes, siendo un motor de desarrollo que crea empleos, disminuye la pobreza e
incrementa oportunidades econémicas.

De acuerdo a (Buchanan, 2019) precisa que el comercio es la accion de
comprar, vender o intercambiar cosas; es un sistema relacionado directamente al
dinero circulante, por lo tanto, se lo conoce como economia. Dentro de la economia se
encuentran los recursos disponibles de cada organizacion, con el correcto manejo de
ellos, se puede generar riqueza y bienestar en el tiempo.

Diversificacion

Conforme a la indicado por (Pérez, 2017) la diversificacion corresponde la
ampliacién de actividades que se distinguen de las actuales de una organizacion; la
empresa toma la decision de introducir nuevos productos en nuevos mercados, con el
fin de generar mayor rentabilidad en el ejercicio.

Segun (Arequipa & Villalba, 2019) La diversificacién de productos en el area
comercial, consiste en crear y desarrollar nuevos productos y/o servicios para atraer
nuevos mercados, basados en ofertar varias opciones de compra al consumidor para

respaldar la permanencia en el mercado mediante la satisfaccion del cliente.
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Estrategia

De acuerdo a (Tarzijan, 2013) la estrategia se puede definir como el conjunto de
metas y objetivos planteados en una linea de tiempo establecida, de manera que se
determinen una serie de acciones que permitan alcanzar los propositos. La
organizacion asignara los recursos necesarios y creard politicas que faciliten la
consecucion de dichas metas y objetivos.

La estrategia es la herramienta encargada de la toma de decisiones que
afectaran o beneficiaran la direccién de la empresa. Este mecanismo tiende a tomar en
cuenta diversos factores para formularse: definicion del negocio, competencias basicas,
integradora y consistente en el enfoque. (Zamarrefio, 2019).

Satisfaccion del consumidor

Conforme a (Zamarrefio, 2019) debe existir eficacia en la empresa para
encontrar una respuesta concreta y definitiva para el conocimiento del comportamiento
del consumidor. Se debe tener en consideracion que el principal propésito de los
consumidores en los mercados denominados de “consumo” es la satisfaccion de sus
necesidades, por lo tanto, la empresa debe tener las suficientes herramientas para
identificar, seleccionar y clasificar sus gustos y preferencias, sus motivaciones y
actitudes; y, sus habitos e intenciones de compra. El consumidor puede llegar a ser
sensible, al punto de no volver a repetir la compra del producto o servicio dado que su
necesidad no fue satisfecha en su totalidad, tomando en cuenta que el concepto de
necesidad abarca dos factores: la sensacién de que algo falta y el deseo de eliminar

ese vacio.
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Segun (Torres & Ecoe, 2023) define a la satisfaccion del consumidor como el
estado de animo proveniente de la ecuacion entre el rédito intuido de un producto o
servicio versus las expectativas que el individuo tenia sobre alguno de ellos. Este factor
en primordial para la continua mejora en la competitividad de la organizacion y
reconocimiento de las necesidades del mercado.

Expectativas del consumidor

De acuerdo a (Quintero et al., 2020) las expectativas de los consumidores estan
relacionadas con una esperanza de recepcidon en concreto sobre un producto o
servicio. Estas expectativas pueden dividirse en dos pequefios niveles: el primero es el
sensorial, este radica en los deseos que posee sobre lo que espera recibir de un
producto o servicio; la segunda es la afectiva, misma que esta relacionada con
experiencias anteriores con productos o servicios de similares caracteristicas.

Segun (Paris, 2021) las expectativas de los consumidores se basan en
aprendizajes, criticas, referencias, informacién recibida y percibida o en una
experiencia adquirida en el paso por la adquisicion de un producto o servicio. En base a
esta definicién, si las expectativas del consumidor estan por debajo de la calidad del
producto o servicio recibido, en un futuro es probable que exista una recompra; pero, Si
es lo contrario, la posibilidad de una recompra es nula y se corre el riesgo de la
difamacién mediante un “boca a boca”.

Target

De acuerdo a (Zamarrefio, 2019) se define como “target” a un objetivo o meta

establecido por la compafia; o, si lo enfocamos como superficie, se refiere a un

27



mercado elegido como propdésito de la estrategia de marketing disefiada por la empresa
para alcanzar objetivos en una linea de tiempo definida.

Segun (Paniagua & Rodés, 2022) el “target” es un conglomerado de individuos o
factores seleccionados de forma andénima de quienes o de los cuales se conocen
ciertos datos que se acoplan al objetivo de la elaboracion del plan y que por dicho
suceso son de suma importancia para la campafa; sin embargo, es un segmento
limitado.

Posicionamiento

De acuerdo a (Quintero etal., 2020) el posicionamiento de un producto o
servicio se basa en la manera en que los consumidores lo perciben, en relacion a
caracteristicas Unicas de los mismos o una excelente experiencia. Es el sitio que ocupa
un producto o servicio en la mente del consumidor en relacién a la competencia.

Conforme lo indicado por (Manyds Rodriguez, 2022) el posicionamiento se
divide en dos dimensiones: planificado (anhelado por la empresa) y el real (que se
establece en el pensamiento del consumidor con respecto a otros competidores del
mercado). Este no va a ser dependiente del disefio fisico de un producto, de la calidad
del servicio o de las diversas estrategias planteadas para el mercado sino de la
percepcién que tenga el consumidor en base a su experiencia e informacion
almacenada.

Perfil del consumidor

Segun (Gamarra, 2017) el perfil del consumidor se define como el conglomerado
de caracteristicas demograficas, motivaciones especiales, valores, estilo de vida,

actitudes, personalidad, aprendizajes, creencias y percepcidbn que permitiran
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especificar de alguna manera el mercado meta. El correcto estudio de este perfil
permitird a la empresa crear productos que cumplan las expectativas del consumidor y
genere satisfaccion: asi mismo, se crearan estrategias de comercializacion eficientes
mediante la utilizacion de canales de distribucion.

De acuerdo a (Merino et al., 2019) el perfil del consumidor esta conformado por
un grupo de caracteristicas que permitira a la empresa crear su cliente ideal mediante
un andlisis de diversos factores y las expectativas del consumidor. Existen estimulos
mercadotécnicos y ambientales que pueden ayudar a predecir e influyen en el
comportamiento y conciencia de los consumidores.

Buyer persona

Un buyer persona es una semejanza utOpica de un cliente ideal con
fundamentos de informacién real y con suposiciones de datos demograficos,
comportamiento, emociones, objetivos y metas como todos los individuos que estan
involucrados en una decision sobre una adquisicion. El buyer persona sera el individuo
encargado de influenciar en la decision, tomar la decision, formar el criterio de compra,
decidir el mercado geografico, decidir el presupuesto y de recabar toda la informacién
necesaria. (Orosco, 2022)

Prescriptor en la decision de compra

Un prescriptor es un sujeto que dadas sus experiencias preliminares y/o por su
estrato social puede tener autoridad positiva o negativa en adquisicion de un producto o
servicio hacia otros consumidores. El peso de la influencia que este individuo posee

dependerd mucho del contexto en el cual se vaya a realizar la compra y/o del tipo de
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producto o servicio adquirido. Los prescriptores pueden ser sociales o comerciales.
(Vértice, 2010)

Segun(Andrade etal.,, 2022) definen como prescriptor de compra a la persona
gue influye mediante sus opiniones a la compra de algun producto, servicio y marca.
Convirtiéndose en un elemento importante para el publico ya que los prescriptores nos
comparten las experiencias y conocimientos que tienen de los productos al publico en
general.

Influenciador en la decisién de compra

De acuerdo a (Andrade et al., 2022) existen varios factores externos que inciden
en la decision de compra de los consumidores, los mismos que se detallan: culturales y
familiares (que comprenden creencias, costumbres y habitos), actividades de marketing
(publicidad, promociones, eventos, campafias, ecommerce), la sociedad (grupos de
interaccion continuo) y aspectos socioeconémicos (precio, geolocalizacion, situacion
actual, transporte). Asi mismo, existen factores internos que auto condicionan al
consumidor, esto estd estrechamente relacionado a facultades cognitivas vy
personalidad del individuo, estos factores estan definidos por vivencias, reflexiones,
experiencias, capacidad de percepciony memoria.

Segun (Molinillo, 2020) el influenciador en la decision de compra suele ser un
personaje distinto al consumidor pero tiene cierta autoridad al momento de adquirir o
valuar la compra de un bien o servicio. El influenciador no siempre es un ser vivo, se
encuentra en cualquier parte y se manifiesta de diferentes maneras, un folleto o revista
0 propaganda escrita de manera técnica, puede influenciar en sus lectores a la compra

de un producto dado que se sintieron motivados y toman una decision en base a ello.
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Marketing digital

El marketing digital es una herramienta que permite desarrollar estrategias en
plataformas virtuales; este mecanismo ha marcado un nuevo camino para la interaccion
con los consumidores. Asi mismo se puede conseguir una ventaja competitiva gracias
a las tecnologias que asisten a todas las organizaciones con el fin de la creacién de
nuevos productos, diversificacion de mercados y ejecucion de procesos de
publicidad.(Balvin & Garcia, 2020).

Segun (Moro & Fernandez, 2020) el marketing digital hace mencién al impulso
de marcas y productos mediante los medios digitales y electrénicos. Las actividades
inherentes del marketing digital se las enumeran como campafas publicitarias,
promociones geo localizadas, encuestas online, ecommerce y mailing. Con esta
herramienta podemos ampliar el rango de accion dado que se pueden encontrar
nuevos mercados, crear necesidades para inducir a un aumento de la demanda,
interaccion directa entre los consumidores, obtener una retroalimentacién real y
medible.

Valor agregado

De acuerdo a (Bayon Perez, 2019) el valor agregado de un producto se lo
implementa con la finalidad de generar ventaja competitiva en el mercado e intentar
abarcar la mayor parte, generando beneficio eficiente para la organizacion, las formas
de generar ventaja competitiva pueden ser: diferenciacion, especializacién, nuevas
tecnologias, imagen de marca, geolocalizacién, calidad e innovacion.

Segun (Zamarrefio, 2019) el valor agregado esta estrechamente relacionado con

el posicionamiento dado que mediante esta herramienta la empresa se diferenciara de
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su competencia e impligue una atencion especial a un pequefio segmento de su
mercado. Asi mismo, debera delimitar obligatoriamente el tipo del consumidor que
desea acoger, estudiar cuidadosamente las necesidades que debe satisfacer y el

precio estimado que va a requerir para cubrir dichas necesidades.

Marco Referencial

El marco referencial con el cual se trabajara, hara referencia a cinco documentos
de tesis de grado consultadas previo a la obtencion de un titulo de tercer o cuarto nivel;
y, que las mismas tienen similitudes en su cuerpo y forma en relacidén al detallado
andlisis realizado por sus autores sobre el sector de la salud y el comportamiento del
mercado de insumos médicos.

De acuerdo a (Assaf Nader, 2020) plantea el analisis a la gestion en los
requerimientos de insumos médicos negociados y el nivel de satisfaccion en el usuario
final. El estudio incita a determinar el nivel de satisfaccion en relacion a la calidad de
los insumos y su disponibilidad; busca estimar la sensacion de los profesionales en
cuanto a los insumos médicos requeridos disponibles en el hospital; mediante la
observacion in situ se definieron factores que permitieron analizar la calidad de gestidn
en el requerimiento del insumos médicos; por Ultimo, la delimitacién de elementos que
permitan medir la impresién del usuario en cuanto a la calidad de atencién basandose
especificamente en el correcto abastecimiento de insumos médicos.

En cuanto a la metodologia de investigacion ejecutada en el documento de
grado, basando la informacion a lo descrito por el autor y el analisis personal realizado,

fue un planteamiento cuantitativo ya que todos los resultados y conclusiones se
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precisaron mediante relaciones numéricas y/o porcentuales para su correcta
interpretacion, conclusion y emisién de sugerencia. (Assaf Nader, 2020).

Las conclusiones del documento son gratificantes, luego de la investigacion
realizada, dado que detalla un grado de satisfaccion del usuario de consulta externa en
relacién al requerimiento de insumos médicos de mas del 80%; e, internamente, es
decir, la satisfaccién del personal médico sobre el abastecimiento de los insumos
supera el 60%. Se puede concluir que la gestion realizada hasta junio del 2020 en el
Centro Clinico Quirirgico Ambulatorio Hospital del Dia Sur Valdivia del IESS, de la
ciudad de Guayaquil, fue completamente eficiente, superando el 80% de satisfaccion
del usuario de consulta externa. (Assaf Nader, 2020)

Conforme a (Martinez Lazo, 2022) el andlisis realizado radica en los procesos de
gestion para los requerimientos de insumos médicos comunes (generales) para los
servicios que presta el hospital. La investigacion inicia con la descripcidn del proceso
para presupuestar los insumos y cubrir la demanda del centro médico y su posterior
ejecucion para la adquisicion de los mismos; especificar las medidas de control sobre
los insumos adquiridos y pormenorizar el gasto de los insumos por area.

La metodologia empleada en este estudio fue cualitativa, mediante entrevistas a
jefaturas del centro médico, revision de documentacion, estadisticas de compras y
consumo promedio; vy, la investigacion de campo para obtener informacion de los
procedimientos actuales para la ejecucion de compra de insumos médicos. (Martinez
Lazo, 2022).

Luego del analisis realizado en la tesis de grado, se evidencia las falencias en la

gestion de insumos médicos en el hospital y se comprueba la necesidad de tener un
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programa de control sobre el movimiento de insumos, su correcta utilizacion,
almacenamiento, inventario, abastecimiento y la minuciosidad seleccién del proveedor
de dichos productos. El poseer un instrumento adecuado ayudard al hospital a
maximizar el beneficio de sus insumos, la correcta provision de los mismos y
presupuestar de forma mas precisa los gastos en este tipo de productos. (Martinez
Lazo, 2022)

Segun lo mencionado por (Parrales Marin, 2018) el estudio centra su
investigacion en el desarrollo de una empresa que cuente con sistemas de gestion
eficientes para la comercializacibn e importacion de insumos médicos. Esta
investigacion comprobara la viabilidad y rentabilidad del proyecto a lo largo de la vida
del mismo; ejecutar4d analisis internos y externos con la finalidad de constituir una
oportunidad clara para la empresa; y, la implementacién de un sistema que demuestre
eficiencia en los procesos operativos y mejora continua en la comercializacion de los
productos.

La metodologia de investigacion ejecutada en este estudio fue cuantitativa para
conocer la situacion actual de su mercado objetivo y poder beneficiarse de dicha
deficiencia, atacando directamente a la oferta escasa en un nicho especifico. Se
realizaron encuestas a compafias cuyo giro de negocio es la importacion y
comercializacion de insumos médicos, en especifico, odontolégicos.(Parrales Marin,
2018).

Luego del analisis financiero, legal, ambiental, politico, social y tecnoldgico, el
documento detalla la viabilidad del proyecto y su rentabilidad positiva a lo largo del

tiempo, siempre y cuando, la atencién se centre en el nicho de mercado desatendido,
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sector publico. La empresa toma la decision de incursionar en la importacion y
comercializacion de insumos médicos. (Parrales Marin, 2018).

Asi mismo, en conformidad con (Maldonado Pinzén, 2019) quien realiz6 un
proyecto donde se evalud la factibilidad para la importacion y comercializacion de
equipos e insumos médicos. De igual manera, enfatiza su investigacion en andlisis
internos y externos de la empresa analizada; compara los proveedores internacionales
con el fin de encontrar la mejor opcion en relacion precio-calidad; y, esquematiza
procesos y documentos técnicos que permitan a la empresa la importacion y
distribucion de productos y equipos con mayor eficiencia en el mercado.

La modalidad de investigacion se identifica como mixta, dado que el andlisis
realizado para conocer los gustos y preferencias de los clientes se considera como
cualitativa; y, todo el estudio financiero realizado para corroborar la factibilidad del
proyecto de importacién de insumos y equipos, mismo que modificara directamente a
los estados financieros y de resultados de la empresa, se cataloga como cuantitativa.
(Maldonado Pinzon, 2019).

Al realizar los analisis internos y externos de la empresa, se encontraron
falencias en su estructura y su metodologia de comercializacion dado que en algunas
ocasiones se convertian en sub distribuidores, encareciendo el producto y perdiendo
negociaciones por precio. Los resultados de la busqueda de proveedores tuvieron
excelentes frutos dado que muchos de ellos si califican en el territorio nacional ya que
cumplen con normativas vigentes; por dltimo, la propuesta da como consecuencia una

mejora notable en la rentabilidad de la compafia. (Maldonado Pinzén, 2019).
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Metodologia de la investigacion

Objetivo general

Analizar la repercusion de la diversificacion de productos en el portfolio de la
empresa Promedicinas S.A. en clinicas privadas de Guayas y Manabi

Objetivos especificos

o Determinar los principales factores que inciden en la decisién de compra
de insumos médicos para la empresa Promedicinas S.A. en las provincias de Guayas y
Manabi

o Identificar la incidencia de las marcas en la decisiéon de compra de
insumos médicos generales para la empresa Promedicinas S.A. en las provincias de
Guayas y Manabi

o Determinar los atributos mas valorados por los decisores en la compra de
insumos médicos para la empresa Promedicinas S.A. en las provincias de Guayas Yy
Manabi

Disefio de investigacién

Segun (Humeres, 2022) el disefio de investigacion tiene como fin argumentar las
interrogantes que se han planteado previamente y poder alcanzar los objetivos
propuestos. Este proceso este compuesto de etapas correlacionadas, tener definido el
enfoque de la investigacion ayudara encontrar una estrecha relacion entre el
planteamiento del problema, la enunciacion de objetivos y el alcance del estudio a
realizar. Por lo expuesto anteriormente se considera que la correcta eleccién de un
disefio de investigacion profundizara el analisis para alcanzar los resultados esperados

y cumplir con todos los parametros establecidos.
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Tipo de Investigacion

Investigacion descriptiva

Segun (Barbosa Moreno etal., 2020) el tipo de investigacion descriptiva se
conforma por el analisis e interpretacion de la situacién actual, la descripcion, la
formacion, el registro y todos los procesos involucrados en el fendbmeno investigado, el
enfoque principal radica en analizar su comportamiento y funcionamiento.

Este tipo de investigacion puede incluir la incursion de los siguientes tipos de
estudio o recopilacion de datos: encuestas, casos, desarrollo de situaciones y
entrevistas, todo esto con la finalidad de convertirlos en fuentes de informacion para
obtener conclusiones del fendmeno investigado.

Investigacion exploratoria

De acuerdo con (Hernandez Leén & Coello Gonzalez, 2020) este tipo de
investigacion se aplica cuando existe una problematica que puede afectar directa e
indirectamente a un individuo que actia en la sociedad. Su objetivo principal reside en
gue el investigador tenga pleno conocimiento del tema de estudio, la situacion actual y
todos los métodos y técnicas que estan a su disposicion para alcanzar los objetivos
planteados.

Para poder tener éxito en este tipo de investigacion se debe indagar en diversas
fuentes de informacién que permitan conocer la situacién actual del estudio, determinar
la factibilidad para su ejecucion, proyectar disefios de investigacion apropiados con las

técnicas correspondientes para conseguir resultados esperados.
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Enfoque

Enfoque cualitativo

Segun (Vélez Heredia, 2020) las técnicas cualitativas tienen una consideracion
especifica ante hechos sociales y personas, lo importante para esta técnica de
investigacion es el sentido de la accién. Esta técnica va aportar en la investigacion las
siguientes ventajas: permiten al entrevistador penetrar a un nivel mental para la toma
de decisiones, siendo esto un elemento fundamental para el marketing; al llegar a un
nivel mental mas profundo se pueden analizar razones y motivos del actuar y pensar de
los individuos; el estudio abarca la totalidad de la situacion; no buscan medir la
situacion, sino profundizarla.

Para el presente proyecto se plantea como enfoque cualitativo el levantamiento
de informacién mediante entrevistas a profundidad, en donde se proponen preguntas
abiertas mismas que seran contestadas por los participantes previamente

seleccionados.

Alcance
Este estudio basara su investigacion en las clinicas y/o instituciones privadas
cuyo giro de negocio radica en el sector de la salud, ubicados geograficamente en las
provincias del Guayas (Guayaquil) y Manabi (Manta y Portoviejo) durante el afio 2023 y

Su proyeccién para el afio 2024.
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Target de aplicacion
El target de aplicacién utilizado en esta investigacién se delimita a profesionales
cuyo cargo dentro de las instituciones gira entorno al departamento de compras; y, todo
el analisis en relacion a los clientes actuales de la empresa se delimité haciendo

referencia al nivel de compras, y se eligieron a los diez mas relevantes.

Tabla6

Compray participacién por cliente 2023

CLIENTE SUBTOTAL PARTICIPACION
SOLCA, MANABI NUCLEO DE PORTOVIEJIO  $ 302.162,50 34,53%
SERVICIOS MEDICOS ANGIOMANABI CIA. $ 148.483,64 16,97%
LTDA.

INSTITUTO DE CIENCIAS CRITICAS MANABI  $ 105.911,67 12,10%
ICCMANABI S.A.

TEOTON SERVICIOS DE SALUD S.AS. $ 71.617,50 8,18%
C.A. CLINICA GUAYAQUIL SM. SA. $ 68.702,80 7,85%
IMPORTACIONES Y LOGISTICA CDF $ 65.600,00 7,50%
LOGISTIC.

HOSPITAL CLINICA TOUMA S.A CLITOUMA $ 17.832,50 2,04%
AVERCORP S A. $ 16.789,50 1,92%
CENTRO DE SERVICIOS MEDICOS SAN $ 12.280,00 1,40%
FRANCISCO CEMEFRAN C.A.

CLINICA PANAMERICANA CLIMESA S.A. $ 12.154,75 1,39%
HOSPITAL CLINICA SAN AGUSTIN CALTDA  $ 11.575,00 1,32%
FUNDACION DAMAS DEL HONORABLE $ 9.762,00 1,12%
CUERPO CONSULAR DE GUAYAQUIL

OTROS (20 CLIENTES) $ 32.155,53 3,67%
TOTAL $ 875.027,39
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Tabla7

Personal entrevistado

N

10

Nombre

Johanna

Macias

Gabriela Cotero

Valeria Ochoa

Melissa
Morales
Marlon
Merejildo

Pedro Barona

Gema Aldaz

Teresa Duarte

Marcia Moran

Letty Espinel

Instrumentos de investigacion Cualitativa

Edad

28

29

33

34

26

33

29

38

42

44

Profesion

CPA

Ing. en Gestion
Empresarial

Enfermera

CPA

MBA

CPA

Ing. Comercial

Ing. Marketing

Ing. comercial

Ing. comercial

Entrevista a profundidad

Segun (Kvale,

2011) el

Cargo

Jefa de
Compras
Jefa de
Compras
Jefa de
Compras
Jefa de
Compras
Jefe de
Compras
Jefe de
Compras
Jefe de
Compras
Jefe de
Compras
Jefe de
Compras

Jefe de
Compras

Clinica

Cardiocentromanta

San Francisco

Solca

Clinica del Sol

Panamericana

Kennedy
Policentro

Medilink

Santa Maria

Guayaquil

Fundacion del
Cuerpo Consular
del Sur

Ciudad

Manta

Portoviejo

Portoviejo

Manta

Guayaquil

Guayaquil

Guayaquil

Guayaquil

Guayaquil

Guayaquil

termino entrevista data desde siglos pasados,

especificamente en la antigua Grecia, lugar donde Tucidides realizo entrevistas a

muchos participantes de la guerra para poder escribir historias sobre ellas. El termino



entrevista empez0 a utilizarse desde el siglo XVI, lo que literalmente significa vision-
entre, a lo que conocemos en la actualidad como un intercambio de visiones entre dos
0 mas individuos que entornan una conversacion sobre temas de interés coman.

Para el presente proyecto se aplicd una entrevista con la finalidad de indagar y
recolectar informacién acerca de los factores que inciden en la toma de decisiones para
la emisién de Ordenes de compra de insumos médicos generales; los personajes
principales que inciden en la toma de decisiones; las marcas que poseen un mayor
posicionamiento de mercado; problemas en el abastecimiento; promociones; vy, la
importancia en el asesoramiento del ejecutivo de cuentas.

Formato de entrevista

La entrevista se la ejecutd en funcién del target de aplicacién definido
anteriormente en el presente estudio. El formato utilizado fue el siguiente:

Considere las siguientes referencias para poder responder la entrevista:

Insumos médicos especfficos: contraste, jeringas de inyectores, protecciéon
plomada, stens, ect.

Insumos médicos generales: jeringas, llave de 3 vias, gasas, guantes de
examinacion, circuito de anestesia, circuito de ventilacion, bolsas de alimentacion,
catéter venoso central 3fr, agujas hipodérmicas, set de venoclisis, set de buretra,
compresas, catéter intravenoso, llave de tres vias con extension, sondas nasogastricas,
sondas neonatales, traqueotémo, funda de orina, spinocan etc.

1. En base a su experiencia, ¢qué insumos médicos generales consideran

gue son de mayor rotacion en la entidad privada?
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2. ¢ Qué factores usted considera relevantes en la toma de decision de
compra de insumos médicos generales?

3. ¢, Qué personajes influyen en la toma de decisiones para la compra de
insumos médicos generales?

4, ¢, Qué marca de insumos médicos generales usted conoce?

5. ¢,Con qué marcas de insumos médicos generales trabaja actualmente la
entidad y por qué?

6. ¢, Qué factores son tomados en cuenta al momento de colocar una orden
de compra a un proveedor? (crédito, antigiiedad, precio, tiempos de entrega, etc.)

7. De los insumos médicos que la entidad consume, ¢ cuales son los mas
complicados de abastecerse y por qué?

8. ¢, Qué diferenciacién en el producto considera usted que genera mayor
valor al momento de adquirir los insumos médicos generales? Por ejemplo: el
empaque.

9. ¢, Qué promocion usted considera que generara mayor beneficio para la
institucion: bonificacibn de productos (12+1) o rebate por montos de compra
trimestrales?

10. ¢En el inventario actual de insumos médicos generales con cuantas
marcas trabaja y por qué?

11. ¢Consideraria usted ingresar una nueva marca de insumos meédicos
generales a su inventario, teniendo en cuenta la relacion costo y beneficio?

12.  ¢Qué tan importante es para usted el asesoramiento del ejecutivo a cargo

de su cuenta?
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Analisis deresultados de la investigacion cualitativa

A continuacién, se expone una tabla matricial de hallazgos donde se puede

destacar los principales temas abordados asi como las respuestas mas relevantes

otorgadas por los profesionales sujetos a la investigacion cualitativa.

Tabla 8

Analisis de aspectos sobre temas abordados

Temas abordados

Respuestas / Conclusiones

Aspectos Positivos

Aspectos
Negativos

Mayor rotacion de
insumos médicos
generales.

De formageneral, la cantidad
de insumos médicos
demandados fueron mas de

La rotacion de
iNSumMos no se
centra en productos

El portafolio que el
proveedor debe
tener en stock para

veinte y cinco, sin embargo, especificos. abastecer la
diez de ellos sonde alta demanda debe ser
demanda y rotacion en las diez muy amplio.
clinicas entrevistadas.

Factores de incidencia  Previo analisis sobre los No se inclina El riesgo de no

sobre el producto en
decision de compra.

siguientes factores son los de
mayor incidencia en la toma de
decisiones: precio, calidad,
procedencia.

Gnicamente a
conseguir un
producto econémico

cumplir con uno de
estos factores puede
conllevar a la
descalificacion como
proveedor.

Personajes de
influencia en decision
de compra.

A pesar de existir un staff de
profesionales preparados, los
personajes cuya voz y voto
tienen mayor incidencia son:
jefes de compras y jefes del
area.

Son profesionales
especializados en
un area.

Sino existe la
correcta fidelizacion
entre el proveedor y
estos personajes, el
riesgo de
descalificacion es
alto.

Marca de insumos
médicos generales.

Dentro del mercado de insumos
médicos existe una amplia
gama de marcas;y, las mas
reconocidas por el target
entrevistado son: Ethicon, Nipro
y 3M.

Posicionamiento de
marcas es limitado.

La dificultad de
quitar/ganar
mercado a estas
marcas es muy alto.

Marca de insumos
médicos adquiridos.

Las marcas mas adquiridas por
el target entrevistado son: Nipro,
Bbraun y Ethicon. El factor que
incide en la comprade las
marcas mencionadas es la
procedencia.

Productos de
dudosa procedencia
no son aceptados en
el mercado.

La aceptacion de
productos de
procedencia china.

Factores de incidencia
sobre el proveedor en

La relacion precio-calidad es el
factor que posee mayor peso al

La calidad sigue
siendo uno de los

Productos de mayor
calidad con altos
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decision de compra.

momento de emitir rdenes de
compra.

factores de mayor
incidencia al
momento de la toma
de decision.

precios, producto
con bajo precio con
baja calidad. El
match de la relacién
precio calidad es
dificil de alcanzar.

Complejidad de
abastecimiento de
insumos médicos.

La limitada proporcion de
empresas que importan ciertos
productos complica el
abastecimiento de insumos de
alta rotacion a nivel nacional.

Un mercado por
explotar.

El correcto
abastecimiento
periodico del
producto para evitar
los quiebres y poder
abastecer el
mercado.

Diferenciacion de
productos.

El empaque es un diferenciador
importante que fomenta e intuye
a una decision de compra.

Las instituciones
privadas cuidan de
sus pacientes desde
aspectos minimos.

Un mal tiraje del
empague por parte
del proveedor en el
exterior puede
ocasionar un
estancamiento en
ventas por la no
aceptacion del

empaque.
Promociones. Las empresas entrevistadas La disminucién del La empresa
consideran que la reduccion de  costo a la institucion  proveedora debera
costos mediante unidades gratis  privada. realizar una
por minimos de compraes la inversion en el
mejor via para su giro de producto

negocio.

promocionado.

Numero de marcas.

No existe un limitante para
ampliar el portafolio de
productos y proveedores en
ninguna de las clinicas
entrevistadas.

La barrera del
ingreso de nuevas
marcas es
practicamente nula.

La guerra de precios
sera mas agresiva.

Asesoramiento de
ejecutivo de ventas.

El 100% de los entrevistados
aseguran gue el asesoramiento
del ejecutivo a cargo de su
cuenta cumple un rol importante
y es fundamental en la
fidelizacion de ambas
compafias.

La atencion
personalizada es
una de las promesas
de valor de
Promedicinas S.A.

El tiempo de cada
ejecutivo de cuentas
es limitado.

Conforme con lo anteriormente mencionado se puede destacar que las diez

personas entrevistadas poseen un gran conocimiento del mercado y de los productos

con los cuales trabajan, estas variables fueron de gran ayuda al momento de la

ejecucion de la entrevista dado que ayudo a la fluidez de la misma.
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La diversificacién de marcas y productos dentro de todas las instituciones entrevistadas
dio como resultado ser un factor positivo para un futuro cercano al momento que Promedicinas

S.A. siga comercializando insumos médicos generales, pero bajo su marcaregistrada.

Conclusiones de resultados cualitativos

Las entrevistas fueron realizadas a los encargados de compras de diez
instituciones privadas de las provincias de Guayas y Manabi, el registro de informacion
fue recopilado mediante una reunion presencial siguiendo la pauta de preguntas que se
comunicaron previamente a cada uno de los participantes. La explicacién de la
dinamica fue breve, tal como la recopilacion de la informacion solicitada, los registros
de las mismas fueron transcritos directamente en un ordenador.

El método de investigacion utilizado fue el cualitativo dado que la entrevista tiene
un enfoque mas subjetivo que objetivo con el fin de que el investigador se instruya con
el conocimiento del participante y obtenga una respuesta a sus dudas o inquietudes.

De acuerdo a la informaciéon recopilada, la diversificacion de productos en el
portafolio de la empresa Promedicinas S.A. tendrd los resultados esperados ya que, en
las instituciones privadas de las provincias Guayas y Manabi, la introduccién de
insumos meédicos generales bajo un correcto plan de comercializaciéon y marketing
tendra la aceptacion deseada.

En base a los resultados obtenidos se pudo conocer que los diez insumos que
tienen una mayor rotacion en clinicas privadas son los siguientes: jeringa 10ml, jeringa
20ml, jeringa 60ml, jeringa 5ml, gasas, circuito de anestesia, compresas, catéter

intravenoso, jeringa 3ml y agujas hipodérmicas. Lo cual coincide con la informacion que
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Promedicinas S.A. dispone en su base de datos de acuerdo al nimero de unidades

vendidas durante el afio 2023:

Tabla9

Unidades vendidas afio 2023

UNIDADES .

INSUMOS VENDIDAS PARTICIPACION
Jeringas de 10ml 9640 31,1420%
Jeringas del 20ml 6762 21,8446%
Jeringas de 5ml 4871 15,7357%
Agujas hipodérmicas 2167 7,0005%
Guantes de examinacion 1989 6,4255%
Jeringas de 60ml 1134 3,6634%
Circuitos de anestesia 1115 3,6020%
Compresas 1001 3,2337%
Gasas 897 2,8978%
Set de venoclises 754 2,4358%
Otros 625 2,0191%

Figura 2

Participacion por unidades vendidas 2023

Participacion por unidades vendidas, 2023

. 2% 2% ) o
3% <™ u Jeringas de 10ml

® Jeringas del 20ml

» Jeringas de S5ml

« Agujas hipodermicas

= Guantes de examinacion
® leringas de 60ml

n Circuitos de anestecia

8 Compresas

n (53sas

® Set de venoclises

Nota: EI grafico representa la participacibn por unidades vendidas de

Promedicinas S.A. en del afio 2023 Fuente:(Promedicinas S.A., 2023)
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La calidad, el precio, procedencia y tiempos de entrega son los factores que
tienen mayor incidencia dentro de la toma de decisiones de los participantes al
momento de analizar a sus proveedores y posteriormente emitir una orden de compra
de acuerdo a las condiciones pactadas previamente.

Dentro del mercado de insumos médicos generales y especializados, existe un
cumulo importante de distribuidores e importadores de este tipo de productos, sin
embargo, entre los mas importantes encontramos: Ciemveca, Bbraun, Nipro, 3M,
Fortune Medical, Vital Suturas, Prodimeda, Ethicon; y la marca con mayor y mejor
presencia son: Nipro, 3My Ethicon.

Existe un comun denominador entre los diez participantes entrevistados sobre
las marcas que sus instituciones utilizan actualmente entre los cuales se encuentran:
Ethicon, Nipro y Bbraun. El motivo principal sobre la preferencia de estas marcas radica
en su procedencia.

La relacion precio calidad es un factor que juega un papel importante en los
mercados a nivel mundial y el mercado de insumos médicos no es la excepcion de
ellos. Este factor es el principal elemento en la toma de decisiones al momento de
emitir una orden de compra.

El posicionamiento de la marca y el empaque son elementos que juegan un
papel importante en la mente de la persona que decide la compra de un insumo. De
acuerdo a lo indicado por los participantes estos factores son los ejes principales que
ayudan en la alta rotacién de los insumos y su correspondiente reposicion.

Dado que existen ciertos productos cuya rotacion es alta pero la oferta por parte

de los importadores es limitada, denota que existe un mercado potencial en el cual
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Promedicinas S.A. puede atacar e intentar abarcar la mayor parte. La posibilidad de
que el cliente migre hacia Promedicinas S.A. es alta, conforme a los resultados de las
encuestas realizadas siempre y cuando la oferta sea estable en el tiempo y los
requerimientos sean cubiertos en su totalidad.

El 100% de los participantes entrevistados indicaron que no tienen un minimo o
un maximo de proveedores con lo que puedan o quieran trabajar. Esto da apertura a
Promedicinas S.A. para ingresar a aquellas instituciones donde adn no existe

presencia.
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Conclusiones
El andlisis de viabilidad y factibilidad que la empresa inicié para tomar la
decisiéon de ser importadores de insumos meédicos generales o
permanecer como distribuidores locales, se lo puede concluir con la via
de la importacion dado que los costos, mercado, precios y promociones
son factores que la empresa puede manejar debidamente para
rentabilizar esta diversificacion.
La llegada del SARS-CoV-2 (COVID-19) al pais y todas sus repercusiones
para el mercado y la empresa, obligaron a Promedicinas S.A. a tomar
decisiones para contrarrestar en un periodo corto de tiempo los dafios
financieros, operativos y administrativos; y, evitar a como dé lugar el
cierre de operaciones de la empresa.
Otro factor de gran incidencia para la diversificacion del portafolio de la
empresa, fue el desabastecimiento mundial de la molécula principal para
la fabricacion de los contrastes (producto estrella de la empresa). La
drastica disminucion de ventas, las obligaciones por cumplir y los costos
operativos fijos, incitaron a poner en marcha un plan emergente de
diversificacién de portafolio, iniciando de esa manera, el estudio para la
importacion directa de fabrica de insumos médicos generales.
Para el afio 2024, Promedicinas S.A. seguird rigiéndose a una estrategia
de su distribucién de insumos médicos generales, trabajando de la mano
con diferentes importadores, maximizando la rentabilidad y ganando

mercado en las instituciones privadas de las provincias de Guayas Yy
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Manabi; sin embargo, las negociaciones con proveedores chinos de las
ciudades de Yantai y Ganzhou para la importaciéon de setenta (70)
diferentes referencias han iniciado, esto con la finalidad de que la primera
importacion de insumos médicos de Promedicinas S.A. arribe al pais en
enero 2025, siguiendo los parametros recolectados a lo largo de la
investigacion.

La comercializacion junto a su debido proceso y planificacion, estrategias
y gestiéon de marketing, diversificacion de producto, sus estrategias y
propuesta de valor; e, investigacion de mercados, han sido conceptos
clave para poder realizar el andlisis minucioso y definir la estrategia
temporal de su distribucion de Promedicinas S.A. para el afio 2024. La
conceptualizacion de todos estos temas incentivd a la empresa a
continuar con sus planes de diversificacion e inclusive los impulsé al inicio
de negociaciones con proveedores en el extranjero (China).

La metodologia de investigacion cualitativa utilizada durante la
recopilacion de informacion para el ensayo mediante la entrevista, fue la
mejor herramienta para poder obtener los resultados esperados ya que la
principal fuente fueron los diferentes departamentos de compra de las
instituciones privadas de Guayas y Manabi, siendo el target objetivo para
la estrategia analizada por la empresa y el desarrollo de la misma.

Por los resultados obtenidos en las entrevistas realizadas, tal como se lo
menciond anteriormente, Promedicinas S.A. tomo la decision de mantener

su estatus de subdistribuidor de insumos médicos generales durante el
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afio 2024; y, para el primer semestre del afio 2025, recibir la primera
carga de insumos bajo su propia marca e inversion, factores que se

siguen analizando para obtener la rentabilizacion esperada del ejercicio.

Anexos
A continuacion, se podra encontrar el documento de autorizacién por parte del
Msc. Hugo Salinas Moyano, Gerente General de Promedicinas S.A., a la suscrita para
recopilar y utilizar la informacion requerida para el desarrollo de su ensayo previo a la
obtencion de su titulo de tercer nivel; y, a la Universidad Catélica Santiago de

Guayaquil a la publicacion en la biblioteca de la institucion.
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