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Introduccion

El sector de la salud en Ecuador y en particular en la provincia de Manabi experimenta
una demanda creciente de insumos médicos y productos farmaceuticos de calidad que estén a
disposicion de cada establecimiento de salud. En este contexto el laboratorio clinico Manabi
como prestador de servicios de salud tiene la oportunidad de diversificar sus operaciones y su

cartera de productos para fortalecer su posicién en el mercado objetivo.

El presente proyecto de titulacion tiene como objetivo principal desarrollar un modelo
de negocio integral y viable para la importacién de guantes algo y alcohol desde México en
relacién con el laboratorio clinico Manabi. La eleccion de estos productos se fundamenta en su
alta demanda en el sector de la salud y su disponibilidad estar en el mercado Ecuatorianos a
precios competitivos, la posibilidad de establecer relaciones comerciales solidas con
proveedores mexicanos aun en la situacion nacional actual con este pais latinoamericano es

alta, por lo tanto, se presenté como un pais objetivo.

A través de este estudio se busca analizar tanto la viabilidad econémica y financiera de
esta iniciativa y a su vez, proponer estrategias de marketing, logistica y gestion de la cadena de

distribucion que sean las mejores alternativas para garantizar el éxito del proyecto.



Resumen Ejecutivo

El presente trabajo de titulacion se enfocd y la necesidad de abastecimiento de los
establecimientos de salud del sector privado en Ecuador el cudl se ve afectado
significativamente por los altos tiempos de entrega, los elevados costos y la limitada
accesibilidad a estos productos que son esenciales para sus procesos operativos, tales como
guantes, alcohol y algodon; los productos principales que se presenta en este modelo de

negocios.

Se planted una serie de estrategias que tienen como objetivo que el presente modelo de negocios
permita al laboratorio clinico Manabi importar de manera eficiente estos productos desde
México ofreciendo una solucion rentable y a la vez una alternativa que solucione los problemas
actuales de abastecimiento de dichos establecimientos, principalmente a los laboratorios de la

cuidad de Manta, abarcando la demanda insatisfecha en su totalidad.

Este Proyecto de titulacion para la importacion de productos farmacéuticos desde México fue

distribuido de la siguiente manera:

Capitulo 1: Se detalla la propuesta de valor y el publico objetivo del proyecto definiendo las
caracteristicas y beneficios de la propuesta.

Capitulo 2: Se detalla el proceso de distribucion del proyecto, su logistica establecida, las

estrategias de marketing y las alianzas con proveedores.

Capitulo 3: Se define la organizacion administrativa del proyecto, y se establece el plan de

inversiones y financiamiento de este.

Capitulo 4: Se presenta el modelo de ingresos y utilidades del proyecto, realizando un analisis
mediate indicadores financieros de la viabilidad econémica y financiera del presente modelo de

negocios.

Palabras clave: Laboratorio Clinico, Abastecimiento, Importacion de productos

Farmacéuticos, insumos médicos, Material de Curacion.



Abstract

This degree work focused on the supply needs of private sector health facilities in Ecuador,
which is significantly affected by high delivery times, high costs and limited accessibility to
these products that are essential for their operational processes, such as gloves, alcohol and

cotton; the main products presented in this business model.

A series of strategies were proposed with the objective that this business model will allow the
Manabi clinical laboratory to efficiently import these products from Mexico, offering a
profitable solution and at the same time an alternative that solves the current supply problems
of these establishments, mainly to the laboratories in the city of Manta, covering the unsatisfied

demand in its entirety.

This qualification project for the importation of pharmaceutical products from Mexico was
distributed as follows:

Chapter 1: The value proposition and the target audience of the project are detailed, defining

the characteristics and benefits of the proposal.

Chapter 2: Details the distribution process of the project, its established logistics, marketing

strategies and alliances with suppliers.

Chapter 3: The administrative organization of the project is defined, and the investment and

financing plan is established.

Chapter 4: The revenue and profit model of the project is presented, analyzing through financial

indicators the economic and financial viability of this business model.

Key words: Clinical Laboratory, Procurement, Import of Pharmaceutical Products, Medical

Supplies, Curative Material.



Capitulo 1- Propuesta de valor y Publico objetivo

1.1 Propuesta de valor

1.1.1 Identificacion y entendimiento de necesidades, gustos, preferencias, expectativas
Los laboratorios clinicos desempefian un papel esencial en la cadena de una amplia
variedad de industrias ligadas al campo de la salud, desde la farmacéutica y la agroquimica
hasta la investigacion cientifica y la fabricacion de productos quimicos, los exdmenes clinicos
posibilitan la evaluacién del estado de bienestar de un individuo. Las pruebas mas comunes
que se realizan pueden ir desde un andlisis de sangre, microbiologicas, pruebas seroldgicas,
pruebas de imagen o genéticas. Sin embargo, en un laboratorio clinico (como lo es el LCMB?)

las pruebas més comunes oscilan entre analisis de sangre y pruebas microbiolégicas.

Comunmente todo laboratorio es susceptible y propenso a espacios de riesgo y
contaminacion, por ello es indispensable el uso de materiales y ropa de proteccion o aislamiento
que puedan mantener al personal seguro y a su vez brindar un servicio de calidad, segun el

manual de prevencion de los riesgos bioldgicos de la consejeria de Economia y Empleo:

“En el medio sanitario, el riesgo bioldgico es el que mas frecuentemente encontramos,
siendo los profesionales mas expuestos el personal sanitario que presta asistencia directa
a los enfermos, el personal de laboratorio que procesa muestras contaminadas o
posiblemente contaminadas y el personal que trabaja con animales o con derivados de

éstos”. (Comisidnes obreras de Castillay Ledn, pag. 4)

Este manual explica la susceptibilidad a virus y toxinas que son perjudiciales para todo
el personal e incluso los usuarios prestadores del servicio en general, sobre todo aquellos que
manejen procedimientos mas invasivos, es por ello por lo que se extiende un procedimiento de
precauciones estandar internacional que cumpla con las debidas prevenciones y garantice la

seguridad de las personas involucradas.

1.1.2 Caracteristicas y beneficios que ofrecera
Vega Gutiérrez & Cortés Mendoza, mencionan que:
“La importancia de los EPP? va mas alla de cumplir con protocolos de bioseguridad, si

no de cumplir con una buena y adecuada atencién a los pacientes que lo requieran,

1 LCMB: Laboratorio Clinico Manabi
EPP: Elementos de Proteccion Personal — Protegen diferentes partes del cuerpo de un trabajador del area de
salud para garantizar su seguridad y no exponerlo a factores de riesgo, como ocasionar una lesién o enfermedad.
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ademas de brindar un ambiente éptimo al prestador de salud, asi como la tranquilidad

que tendré el personal asistencial y su familia de saber que se estdn cumpliendo dichas

normas o protocolos, y que su salud no se vera afectada por la ausencia en el

cumplimiento de estos protocolos”. (Vega Gutiérrez & Cortés Mendoza, pag. 8)

Es decir, el uso permanente de estos productos farmacéuticos es indispensable ya que
garantizan la seguridad tanto del personal como la comodidad del cliente, la precision y la
higiene general de un laboratorio, sin ellos se incrementan los riesgos de contaminacion,
incrementan las posibilidades de incurrir en errores de aplicaciones médicas de prevencion y
posibles exposiciones a sustancias peligrosas. Es importante recalcar el hecho de que mantener
al personal sanitario libre de riesgos bioldgicos y al paciente brindarle la comodidad de un
servicio seguro y de calidad debe ser el principal factor que considerar en un establecimiento

de salud, muy aparte de los procedimientos que éstos realicen.

1.1.3 Retroalimentacion del mercado en base a los resultados de investigacion de campo
y/o documental

Se realizo el levantamiento de informacion mediante una investigacién de campo y
entrevistas para deducir la cantidad de laboratorios que se encuentran ubicados en el canton
Manta y cuales son los productos que méas demanda registran. En esta investigacién de campo
se obtuvo un aproximado de laboratorios clinicos independientes en la cuidad de Manta
establecidos por parroquias y pudimos diferenciar que existen varios laboratorios con mas de
una sucursal operativa en diferentes sectores, lo cual nos dio da una diferenciacion para

clasificarlos por tamario.

Tabla 1 Cantidad de laboratorios registrados en la ciudad de Manta-Ecuador

Cantidad de laboratorios en la ciudad de Manta distribuidos parroquialmente

Parroquia Cantidad de Laboratorios
Eloy Alfaro No se encontraron laboratorios clinicos independientes
Los Esteros 1 laboratorio clinico
Manta 32 laboratorios clinicos
San Mateo No se encontraron laboratorios clinicos independientes
Tarqui, El Jocay, EI Palmar, 22 laboratorios clinicos
Santa Ana

Total de establecimientos de 55 Laboratorios Clinicos
laboratorios clinicos

Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo



Podemos observar un total de 55 laboratorios clinicos ubicados en la ciudad de Manta-

Ecuador que se encuentran como el principal publico objetivo de este modelo de negocios,

delimitando el campo so6lo a los laboratorios clinicos, sin contabilizar posibles clientes de

diferente tipo de establecimiento de salud.

En base a las entrevistas que se realizaron a 4 laboratorios podemos establecer ciertos

productos indispensables en servicio de un laboratorio:

Tabla 2 Principales productos indispensables en la asistencia de servicio un laboratorio

Laboratorios
entrevistados:

Principales productos mencionados:

Laboratorio clinico
Manabi

Laboratorio clinico
Ponvelab

Laboratorio clinico
HistoRed

Laboratorio clinico Lorsan

Reactivos para andlisis de sangre, orina y heces.
Materiales basicos de proteccion
Pruebas Répidas de inmunofluorescencia

Equipos de laboratorio
Reactivos para pruebas de hematologia
Equipo y materiales para cultivos

Reactivos para Anélisis microbioldgico
Reactivos para anélisis hematoldgicos
Equipos e instrumental de laboratorio
Material de laboratorio

Equipo de proteccion

Equipo de laboratorio

Reactivos para analisis

Pruebas rapidas

Elaboracion propia

Fuente: Investigacion de campo-Entrevistas

1. Reactivos de analisis hematoldgicos (pruebas como hemoglobina, leucocitos,

hematocrito, plaquetas, etc.)

2. Reactivos para analisis bioquimicos (pruebas como glucosa, creatinina, urea,

colesterol, triglicéridos, etc.)

3. Reactivos para microbiologia (por lo general especifican medios de cultivo)

4. Reactivos para pruebas de orina

5. Material de laboratorio (pipetas, tubos de ensayo, Jeringas, material basico, guantes,

vestimenta, etc.)

6. Equipos de laboratorio (como microscopios, centrifugas, etc.)



La demanda de estos productos puede variar dependiendo del laboratorio siendo
influenciada por factores como la incidencia de enfermedades especificas, el crecimiento
demogréfico, y uno de los factores principales, las capacidades econémicas de la poblacion.
Los productos que se pueden obtener en farmacias y se pueden considerar productos
farmacéuticos son materiales de laboratorio y reactivos para analisis bioquimicos en diferentes

presentaciones, por ejemplo, las tiras reactivas para la medicion de glucosa.

1.1.4 Definicion de la propuesta de valor

Los productos que este modelo de negocio busca ofrecer son materiales de laboratorio
de alta calidad que puedan soportar el uso y las condiciones exigentes en un laboratorio, como
la resistencia a productos quimicos, altas temperaturas, y demas factores que pueden ser

perjudiciales para el personal e incluso para los clientes.

Estos materiales brindardn una compatibilidad estandarizada internacionalmente para
facilitar su integracion al laboratorio y el uso de estos, minimizando la necesidad de

adaptaciones especiales y asegura la interoperabilidad en el entorno.

Los productos farmacéuticos que se importaran buscan ofrecer acceso a una gama mas
amplia de articulos, proporcionando una base de productos y servicios de calidad transmitidos
en un modelo de comercializacion con caracteristicas clave que beneficiardn a cada
usuario/cliente, es decir, con factores clave como la rapidez de entrega, seguridad de carga y

manipulacion de productos, y, precios justos y equitativos.

1.1.5 Precio del producto
El precio de un producto es influenciado por distintas variables como las caracteristicas
del producto, la demanda y competencia en el mercado, estrategias de marketing y factores

externos que pueden Ser:

e Calidad y funcionabilidad del producto, teniendo en cuenta la importancia de estos al
ser utilizados en laboratorios clinicos es importante garantizar la calidad de los
productos y su adaptacion a diversas reacciones, es decir, la calidad de un producto, la
precision y sus aplicaciones aumentan el valor de un producto e influyen en su precio.

e Demanda y oferta del producto, como punto principal, sabemos que la demanda y la
oferta de un producto influye directamente al precio de éste, si la demanda del producto
es alta y la oferta es baja el precio puede ser méas elevado que, en situacion contraria,
encontrariamos si la demanda fuera limitada y la oferta alta dado que el precio puede

descender.



e Competencia del mercado, otro factor que es determinante a en el precio de un producto
es la competencia del mercado y sus estrategias de marketing, ventas y oferta al mismo.

e Estrategias de Marketing y ventas, en este factor se determina cémo lograra la empresa
utilizar sus recursos para garantizar alcanzar sus objetivos, pude incidir en el volumen
de ventas o en precios altos para un nicho de mercado especifico.

e Costos de importacion, los costos de la importacion de un producto pueden variar
dependiendo del pais de origen y el pais de destino al que el producto se dirija, y de los
impuestos aduaneros que se imponen a dicho producto. Se adhieren también los costos

de transporte y flete, de documentacion y permisos, etc.

Especificacion de productos a importar
Se importaran los siguientes productos
e Guantes de latex no esterilizados talla-M y P en presentacidn de paquetes de 100
unidades C/u
e Alcohol desnaturalizado 70° de 1000 ml presentacion estandar
¢ Algodon hidrofilico en torundas o plisado de uso médico en presentacién de 500

gr C/uy 300 gr c/u

1.2 Publico Objetivo

1.2.1 Seleccion de mercado total

En el 2022 el Instituto de estadisticas y censos registré una poblacion casi de 17 millones
de habitantes en el Ecuador (Instituto de estadisticas y censos, 2024), que se presenta como
mercado total para el presente proyecto, contando con un mercado potencial significativo de
materiales de laboratorio, ya que se ha manifestado un incremento en el sector de la salud en
los Gltimos afios, tanto en sector publico como privado, impulsados por la mejora de la cobertura

y demanda de servicios de salud.

Si bien el mercado principal establecido es Manta, la estrategia de distribucién planteada
mediante envios a diferentes partes de pais permite estar a disposicion de un amplio mercado
con multiples oportunidades, sobre todo en ciudades con mayor incidencia en este sector, como;

Quito, Guayaquil, Cuenca y otras ciudades con un potencial relevante.

1.2.2 Segmentacion de mercados y definicion de publico objetivo
La segmentacion del mercado esta enfocada en la ciudad de Manta, que se ha convertido

en un importante centro turistico y comercial, impulsada por sus caracteristicos sectores,



pesquero, petrolero y portuario, particularidad que designamos como factor clave para la
demanda de los productos, ya que en estos sectores se registra una demanda significativa de
materiales de laboratorio para un sin fin de actividades de diversos tipos, por lo que, no se
contara solo con la demanda de los productos de los laboratorios clinicos, se ampliaran las
ventas a laboratorios de instituciones educativas, laboratorios de investigaciones, hospitales,

clinicas, etc.

1.2.3 Cuantificacion del publico objetivo

En la ciudad de Manta existen alrededor de 30 laboratorios clinicos que son el publico
objetivo de nuestro producto, generalmente la ubicacion de estos laboratorios es afectar por
centros de influencia que redirigen la concentracion de establecimientos de salud médicos o

farmacias.

Tabla 3 Cantidad de laboratorios situados en la ciudad de Manta - Ecuador distribuido por

centros de influencia

Centrode Influencia Laboratorios clinicos # Tamario
sucursales

Hospital de Manta Laboratorio clinico salud amiga
Rodriguez Zambrano Laboratorio clinico Poncelab
Laboratorio clinico Santa rita
Laboratorio clinico koch
Laboratorio clinico Ronald’s lab
Laboratorio clinico Bio reference
Laboratorio clinico Elia’s S.A.S
Laboratorio clinico Ciencia y fe
Laboratorio clinico MBM
Laboratorio clinico Santa Martha
Laboratorio clinico Arboleda
Laboratorio clinico Agla
Laboratorio clinico Ofnilabc
Laboratorio clinico Alvamed
Laboratorio clinico BCP Synlab
Laboratorio clinico Dominus Lab
Laboratorio clinico Ecuamerican
Centro de salud — Laboratorio clinico Lorsan
centro de Manta Laboratorio clinico HistoRed
Laboratorio clinico Ponvelab
Laboratorio clinico Manabi
Laboratorio clinico Narea
Laboratorio clinico Imalabc

NP RPRRPRPRPRPRPREPNRPRPRPORNRPREPRERRENDRPR



Tarqui, el Jocay, La Laboratorio clinico Falcones
Paz, El Palmar, San  Laboratorio clinico Liferlab
Pedro y Cuba Laboratorio clinico Allmeferlab

Otros

Laboratorio clinico Medic-lab
Laboratorio clinico Don bosco
Laboratorio clinico Decalab
Laboratorio clinico Amparito
Laboratorio clinico Ultralab
Laboratorio clinico SOZALAB
Laboratorio clinico Bioanalytics
Laboratorio clinico Cedemed
Laboratorio clinico Protolab
Laboratorio clinico Smart Lab

Laboratorio clinico Alfa
Laboratorio clinico Vitaly center
Laboratorio clinico Génesis
Laboratorio clinico Vitacare
Laboratorio clinico Fussionlab
Laboratorio clinico Ecolab
Laboratorio clinico Medical Plus
Laboratorio clinico L & ComeLabi
Laboratorio clinico Medilab
laboratorios en Laboratorio clinico Velpa-Med

P PP RPRPRPNRPRRPRPRPRPRPRPRPRPRPREPRPRPRERLNON

el area delimitada

Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo

1.2.4 Determinacién y proyeccion de la oferta

Analisis de la competencia

Existen diversos proveedores de los productos que definiremos como materiales

médicos de laboratorio, en los principales proveedores de estos productos encontramos:

Tiendas y distribuidores especializados, existen tiendas por lo general fisicas que se
especializan en la venta de materiales de laboratorio, herramientas, equipos y demas
suplementos indispensables para el funcionamiento de este.

Proveedores locales, existen empresas locales que fabrican estos materiales o que los
importan, que es una de las principales fuentes de abastecimiento de los laboratorios,
sin embargo, los precios de los productos son elevados debido al alcance que abarcan,

que para algunos laboratorios clinicos basicos es un valor dificil de abarcar.
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e Farmacias, hospitales y demas instituciones y empresas que estén dentro del mercado
de venta de materiales médicos de laboratorio especificamente con los productos de

este proyecto (guantes desechables, algoddn y alcohol)

Es dificil poder determinar la participacion especifica que puede mantener la

competencia, por lo tanto, podemos observar y estimar la participacion de cada una de ellas.

Tabla 4 Proyeccion de la oferta de algodén hidrofilico

Afio Importaciones TM (Peso Neto) CIF

2024 81,11 596,19
2025 77,12 586,08
2026 73,13 575,97
2027 69,14 565,86
2028 65,15 555,75
2029 61,16 545,64

Elaboracién propia
Fuente: (BCE, 2024)

Tabla 5 Proyeccion de la oferta de alcohol isopropilico

Afio Importaciones TM (Peso CIF
Neto)

2024 605,04 1021,2
2025 580,72 1039,22
2026 556,4 1057,24
2027 532,08 1075,26
2028 507,76 1093,28
2029 483,44 1111,3

Elaboracion propia
Fuente: (BCE, 2024)

Tabla 6 Proyeccion de la oferta de guantes de latex esterilizados

Afo Importaciones TM (Peso CIF
Neto)

2024 151,56 3587,6
2025 157,08 3883,42
2026 162,6 4179,24
2027 168,12 4475,06
2028 173,64 4770,88
2029 179,16 5066,7

Elaboracion propia
Fuente: (BCE, 2024)

11



Tabla 7 Tabla de estimacion de oferta de los productos en relacién con el Cantén Manta en el

afio 2024

Oferta Canton Manta

Oferta algoddn nacional
Oferta de Canton Manta
Oferta alcohol nacional
Oferta de Canton Manta
Oferta guantes latex nacional
Oferta de Canton Manta

81,11
1,25
605,04
9,35
151,56
2,34

Elaboracion propia
Fuente: (Censo Ecuador, 2024)

Entonces, contando con la oferta estimada de cada producto presentada en toneladas,

ahora separemos la oferta de dichos productos que es destinada al sector publico de salud y a

otros tipos de establecimientos de salud del sector privado y determinemos cual seria la oferta

estimada dirigida inicamente para los laboratorios clinicos del canton Manta:

Tabla 8 Estimacion de la oferta segun el sector y tipo de establecimiento de salud

CANTON MANTA

Establecimientos segun Cantidad % Cantidad Cantidad de  Cantidad de
el tipo de Alcohol Algodon Guantes oferta
oferta oferta
publico 22 14% 1,34 0,18 0,33
centros de salud 21  14% 1,28 0,17 0,32
hospitales publico 1 1% 0,06 0,01 0,02
privado 132 86% 8,02 1,07 2,01
laboratorios 56 36% 3,40 0,46 0,85
clinicas 5 3% 0,30 0,04 0,08
hospital privado 1 1% 0,06 0,01 0,02
veterinarias 30 19% 1,82 0,24 0,46
clinicas y centros 40 26% 2,43 0,33 0,61
odontoldgicos
establecimientos de salud 154 100% 9,35 1,25 2,34

Elaboracién propia
Fuente: (Ministerio de Telecomunicaciones y de la sociedad de la informacion, 2016),

Investigacion de campo.
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1.2.5 Determinaciony proyeccién de la demanda

El sector de salud en Ecuador experimenta un crecimiento constante influenciado por la
creciente demanda de servicios de salud de calidad, por ende, la demanda de insumos médicos
como guantes, algodon, alcohol e inyecciones es constante y necesaria para el funcionamiento
adecuado de las instituciones de salud, incluyendo: Laboratorios clinicos; Laboratorios de
Investigacion; Laboratorios veterinarios; Hospitales; Clinicas; Consultorios.

A continuacién tenemos la demanda en base a los insumos requeridos por los
laboratorios del cantdn Manta, categorizdndolos en Laboratorios pequefios, medianos y grandes
con una demanda en base a su capacidad de servicio y atencion y relacionado con la cantidad

de laboratorios establecidos en el presente modelo de negocios.

Este cuadro nos muestra la cantidad de productos que demandan estos establecimientos

anualmente, determinamos las cantidades por empaques ya definidos por el proveedor.

Tabla 9 Demanda anual en unidades de los productos a importar con relacion a la cantidad y
el tamafio de los laboratorios establecidos en el Canton Manta

DEMANDA ANUAL DE LOS PRODUCTOS EN LA CIUDAD DE

MANTA
Productos unidades
Alcohol Algodén plisado  Guantes latex
isotropico litro por Libra sin esterilizar
70% cajas

Laboratorio Pequefio 1302 558 3600
Laboratorio Mediano 2142 925 12000
Laboratorio Grande 2352 1270 36000
Total 5796 2753 51600

Elaboracion propia

Fuente: Investigacion de campo
1.2.6 Demanda insatisfecha y demanda a ser atendida

Para obtener la demanda insatisfecha primero debemos convertir los valores que
especificamos en la demanda de laboratorios, representandolos por la cantidad de productos en
relacion del peso en kilogramos de cada producto y unidad, y convirtiéndolo a toneladas para
poder realizar una deferencia entre la demanda y la oferta y asi poder obtener la demanda

insatisfecha y en plus, la demanda a ser atendida.
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Tabla 10 Conversion de las unidades de los productos a toneladas

CONVERSION ALCOHOL

Peso kg por litro de botella
Peso Kg alcohol

0,789 TN

4573,044

CONVERSION ALGODON

4,6

Peso algodon kilo 1248,88393 TN
Peso kg por libra de 0.,453592 1,2
algodon
CONVERSION GUANTES
Peso kg por caja de guantes 0,3 TN
Peso guantes latex sin 15480,000 15,48

esterilizar cajas kg

Elaboracion propia

Fuente: Investigacion de campo

En base a esta conversion ya podemos estimar la demanda insatisfecha segun el sector

y la demanda a ser atendida:

Tabla 11 demanda insatisfecha y demanda a ser atendida

Producto Demanda Oferta demanda demanda a ser
estimada estimada insatisfecha atendida
(TM/afo) (TM/afno) (TM/ano) (TM/afo)
Alcohol 4,6 3,40 1,17 1,08
Algodén 1,2 0,46 0,79 2,78
Guantes 15,5 0,85 14,63 0,23

Elaboracién propia
Fuente: Investigacion de campo

La demanda y oferta estimada, la demanda insatisfecha y la demanda a ser atendida para
los afios 2025-2029 se detalla en la siguiente tabla.

Tabla 12 Demanda insatisfecha proyectada

Demanda Oferta demanda demanda a
ARoS estimafia estimafia insatisfgcha atezedri da
(TM/afo) | (TM/afio) | (TM/afio) (TM/afio)
2024 21,30 4,66 16,64 0,4090
2025 21,48 3,90 17,58 0,3872
2026 21,72 4,09 17,62 0,3861
2027 21,89 3,94 17,94 0,3793
2028 22,06 3,80 18,26 0,3727
2029 22,23 3,65 18,57 0,3664

Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo
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Y asu vez la cantidad de productos que debemos importar anualmente:

Tabla 13 Proyeccién de unidades estimadas anualmente

PROYECCION DE UNIDADES A IMPORTAR
Producto 2025 2026 2027 2028 2029
Alcohol 1.488 1.512 1.524 1.536 1.548
Algodon 2.640 2.640 2.700 2.700 2.700
Guantes 49.140 49.700 50.080 50.480 50.860
INGRESOS 53.268 53.852 54.304 54.716 55.108

Elaboracion propia

Fuente: Investigacion de campo
1.2.7 Posicionamiento del producto en el mercado meta

Utilizaremos la matriz BCG para analizar el posicionamiento de los productos en el
mercado basandonos en la tasa de crecimiento del mercado y su participacion en el mismo,
evaluando los resultados para la correcta asignacion de recursos a los productos y

relacionandolo con el ciclo de vida del producto. (Zendesk, 2024)

Tabla 14 Matriz BCG de los productos

Matriz BCG — Posicionamiento en el mercado

?

* Los guantes manifiestan un .

(@)

-cft; alto crecimiento y una fuerte

o> participacion en el mercado se

E proteccién médica.

©

o

8

k5 ”EI alcohol es un producto que W El Algoddn plisado genera

% tiene una alta participacic?n en el pocas ganancias y tiene una baja

8 mercado, pero sus precios se participacion en el mercado y bajo
mantienen y tiene un bajo crecimiento.

crecimiento.

Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo

Los guantes son productos indispensables que mantienen una alta participacion en el
mercado y su demanda es constante, incluso con el aumento de establecimientos de salud y
profesionales de salud (que tienen un trabajo en el area) puede incrementar la demanda de estos
productos. Tienen un alto porcentaje en volumen de ventas en todos los establecimientos del

area de salud y su apogeo en ventas seguird constante en su mayoria, que solo cambiaria si se
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implementas nuevos métodos de proteccion y prevencion de riesgos bioldgicos a los que se

exponen el personal sanitario de una institucion de salud pablica o privada.

El alcohol siempre se ha presentado como un producto base en todo establecimiento de
salud, es un producto lider y su participacién en el mercado es constante, sin embargo, su
crecimiento es bajo y aunque genere ingresos estables si no se gestiona de una manera eficiente,

innovando sus caracteristicas o presentaciones no se podran maximizar las ganancias.

El algodon lo consideramos en el cuadrante “perro” con la razéon de que puede ser
rentable solo si se reduce el precio-costo de produccion, aunque, en la actualidad su
participacion en el mercado es bajo pero constante y si se implementan decisiones estratégicas

de venta o publicidad puede maximizar las ganancias y cambiar el perfil del producto.

La Capitulo 2 - Canales de distribucion, relaciones con los clientes y alianzas claves

2.1 Seleccién de los canales de distribucion

2.1.1 Definicién de canales de distribucién

1 Hustracién del canal de distribucion definido

Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo

La cadena de distribucidn se realizara de forma directa, es decir, el fabricante o empresa
principal comercializadora del producto es la encargada de la elaboracion/recepcion y entrega
del producto al consumidor sin contar con terceros intermediarios. (Departamento de
comunicacion UEMC Business School, 2019)

Nos centraremos en este tipo de distribucion siendo la méas acertada para este proyecto,
ya que podemos obtener un contacto directo con el consumidor final, que, en este caso, serian
los laboratorios situados en la ciudad de Manta, realizando la correspondiente distribucion de
los productos con un proceso de envios capacitados para ser seguros y rapidos, cumpliendo con

las necesidades del cliente con un servicio y producto de calidad y contando con el vinculo
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proveedor-cliente se puede incluir en el proceso de preventa y postventa con el propésito de

mejorar constantemente el servicio que brindamos.

2.1.2 Analisis y Cuantificacion de la barrera arancelaria

Tabla 15 Cuantificacion de las barreras arancelarias de cada producto

Barreras arancelarias

. AD ICE ICE Arancel
Subpartida Valorem ADV ESP IVA FODINFA Especifico
alcohol
desnaturalizado 1 20051220 - 75 10.’15 0,5
litro 70% x litro
glrgodon plisado 300 5505001000 15 i T 0,5
guantes latex sin
esterilizar cajas x 611610000 10 - 15 5,5 x kg
100

Elaboracion propia
Fuente: (SENAE, 2024)

2.1.3 Méargenes de intermediacién en cada eslabdn de la cadena de comercializacion

Godas, L. menciona en referencia de la intermediacion de la cadena de comercializacion
que cada uno de los pasos que permiten ajustar oferta y demanda se incorpora valor al producto
(Godas, 2007, pags. 92-93).
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Se definid una cadena de distribucion directa entre comercializador y consumidor final directa,

sin embargo, debemos recalcar que en justificacion de implementar estas funciones de

distribucion de manera directa el valor del producto puede incrementar de lo que estaba

estipulado debido a costos y gastos utilizados para poder gestionar una distribucion disefiada

especificamente para la empresa.
2 llustracién de las funciones de los intermediarios y la incorporacion de valor

Informacion

Promocian

Adaptac|on SR

Localizacion

Transporte

Negociacion

Riesgos

* Recogen datos de fabricantes y consumidores
y los transforman en informacion atil para ambos

* Facilitan que la informacién pueda circular en ambos

sentidos

* Ponen a disposicién de los consumidores los productos
de los fabricantes

* Ajustan oferta y demanda a través de promociones
de producto
Facilitan que la oferta de productos se adapte a los gustos
y necesidades de los consumidores
Permiten que el producto esté disponible en el lugar y tiempo
adecuados
Llevan a cabo el almacenamiento y la distribucién fisica
de producto
Negocian acuerdos sobre condiciones y precios con
fabricantes para poder vender los productos

Utilizan los fondos disponibles para financiar los costes
del canal

Asumen los riesgos inherentes a la propia operativa del canal

Fuente: (Godés, 2007, pags. 92-93)

2.1.4 Logistica de importacion

Documentacion requerida

Previo a la importacion se debera tener todos los requisitos necesarios para cumplir las

formalidades y requisitos, las cuales son:

Firma digital o token

Instalacion del Ecuapass y Registro como importador

1
2
3. Conocer las restricciones de los productos que se importaran
4

Tramites de desaduanizacion de mercancias.

A continuacién, mediante la siguiente tabla se muestra la documentacion y proceso

necesario para la importacion de los productos:
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Tabla 16 Requisitos obligatorios para realizar una importacion bajo el Régimen 10

Requisitos obligatorios

Agente de aduana Obtener la asesoria y relacion con un agente de aduanas
autorizado por el SENAE.
Documentos de soporte Documento de transporte

Factura comercial
Documentos que se consideren necesarios por el SENAE

Documentos de Se deben aprobar y transmitirse antes del embarque de la
acompariamiento mercancia.

Declaracion Aduanerade  Se debe transmitir 15 dias calendario antes de la llegada de
Importacion la mercancia 0 30 dias habiles de haber ingresado al pais

Elaboracion propia
Fuente: (SENAE, 2024)

Icoterm a utilizar

El icoterm que se utilizard serd FOB o Cargado a bordo, bajo este icoterm el vendedor
tiene la responsabilidad de entregar la mercancia a bordo del buque designado por el comprador
en el puerto de origen. Lo que nos da un mayor control sobre el transporte maritimo asi como
la ruta y condiciones de seguro que a su vez, nos da la oportunidad de posibles ahorros en

costos.
Medio de transporte

Se definié el modo de transporte Maritimo, desde el puerto de origen de Manzanillo,

México al puerto de destino de Guayaquil, Ecuador, hasta las bodegas de la empresa en Manta,

Ecuador.
Tabla 17 Estimacion de costos de transporte - Flete
Cotizacion de costos de transporte
Puerto origen Manzanillo, México
Puerto destino Guayaquil, Ecuador
Tipo de container Container DRY estandar de 40 pies
Tiempo de transito 20 dias
M. Pago USD
Flete maritimo y recargos $1.135,00
Costos de documentacion y manejo  $665,00
Transporte terrestre $120,00
Total estimacion del flete $1.920,00

Elaboracion propia
Fuente: (Connect Americas, 2024)

19



Cantidad y valor de mercancia que se importara lo detallamos en la siguiente tabla:

Tabla 18 cantidad y valor de la mercancia que se importara del primer afio operacional, 2025

PRODUCTO CAJAS UNIDADES VOLUMEN COSTO

Alcohol 124 1488 7,44 $544,24
Algodon 44 2640 9,504 $155,50
Guantes 2457 49140 93,98025 $15.685,49

TOTALES 53268 110,92425 $16.385,22

Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo

2.2 Relaciones con los clientes

2.2.1 Mix promocional: publicidad, redes, etc.

Nuestro objetivo al realizar el marketing de los productos es lograr llegar al mayor
namero de clientes mediante plataformas actualizadas destinadas a la comodidad del usuario
que las visite. EI marketing se destacara por la comunicacion que brindaré a los profesionales
de la salud, establecimientos y otros posibles clientes, teniendo en cuenta que sélo se manejara
la publicidad dirigida para el area médica o profesionales de salud o demés establecimientos

del area, debido a las restricciones de publicidad médica.

Estrategias de marketing y publicidad

1. Marketing de contenido, se dara a conocer el producto mediante publicaciones en un
sitio web de la informacion, caracteristicas, funcionalidad y beneficios del producto;
desarrollando contenido mediante materiales visuales atractivos y cémodos que
expliqguen las caracteristicas del producto y colaborar con profesionales o
establecimientos del area de salud.

2. Marketing en redes sociales, se utilizan para la promocion de la marca a través de las
redes sociales y debido a su alta cobertura es una herramienta sumamente importante que
se debe manejar de forma adecuada para mostrar no solo el producto que se comercializa,
sino, también como mencionan Caballero & Lara, la empresa detras de dicho producto,
sus actividades de gestién amigable, sus capacidades y su distintivo puede ser la clave
para incrementar las oportunidades de negocios y la fidelizacion de los clientes
(Caballero & Lara, 2022).

3. Relaciones publicas, participar en eventos de la industria de salud puede establecer

relaciones con los profesionales del area, establecimientos de salud e incluso con la
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competencia, asi mismo, nos daré abrira las puertas a ser reconocidos por nuestro publico

objetivo lo que nos ayudara a ampliar la cartera de clientes de la empresa.

2.2.2 Pre-servicio y Post-servicio

Pre-servicio

Los productos deben cumplir con todas las normas y regulaciones aplicables como las
buenas practicas de manufactura (BPM), mantener un empaquetado resistente, protector y
estéril para garantizar la integridad del producto al momento de su transporte y distribucion, las
cuales deben establecer un sistema de control de calidad para la seguridad de la carga y la

seguridad de la compra y adquisicion del cliente.

Post-servicio

Se desarrollara el servicio post venta como una estrategia competitiva dirigiendo la
satisfaccion del cliente como principal prospecto para en base al trato y/o servicio,
esencialmente cuando se ha manifestado una mala experiencia o inconveniente del usuario con
el producto, permitiendo establecer relaciones duraderas con los clientes (Prieto, Martinez, &
Carbonell, 2007).

Se prevé realizar un servicio de post venta orientado en integrar folletos, volantes o
flyers que muestren la importancia de los productos y su adecuado manejo, ademas de incluir
los medios de contacto de la empresa para servicios de venta o asistencia y una breve encuesta
de satisfaccion que se manejara de forma amena y entretenida (se puede incluir el manejo de
emojis, GIFTS, etc.).

2.3 Alianzas claves

2.3.1 Alianzas con proveedores

Las alianzas con los proveedores son una herramienta estratégica para el éxito de una
empresa, se debe identificar de forma adecuada los proveedores que abasteceran la materia
prima o el producto ya finalizado a la empresa, establecer relaciones solidas y gestionar las
alianzas de forma efectiva para asegurar los diferentes beneficios que se puedan obtener, tales
como: reduccion de costos, aumento de calidad en los productos y acceso a nuevos mercados

ampliando su alcance y mejorando su eficiencia operativa (Perez, 2021)

La empresa Mexicana AMBIDERM S. A, que en base a la informacion proporcionada
por su pagina web y las resefias manifestadas muestran como objetivo principal la seguridad

que brindan a los clientes estableciendo altos estandares de calidad para sus productos. La
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empresa mexicana AMBIDERM es lider en fabricacion de guantes de latex para distintos
propositos, dispositivos e insumos médicos y ropa para el area en funcion (AMBIDERM,
2024).

La empresa Mexicana Laboratorios Jaloma es una empresa fabricadora vy
comercializadora de una gran variedad de productos para cuidado personal, material de
curacion e insumos y marcas asociadas de una alta calidad en base a las referencias de sus
productos en todo tipo de redes y blogs. (JALOMA, 2024)

2.3.2 Alianza con distribuidores

La distribucion de los productos de realizara de forma directa, manejando un contacto
directo con el cliente-consumidor final del producto (laboratorios presentes de canton),
estableciendo la capacidad de control en el proceso de venta del producto, incluyendo el
servicio antes y después de la finalizacién de la venta, (Faster Capital, s.f.) como el servicio de
calidad en la seguridad de la mercancia transportada o en la relacién con los clientes
permitiendo inmiscuirse en las preferencias, necesidades y requisitos de cada uno de ellos,

tratando de mantener una mejora continua.

Capitulo 3. Recursos, Actividades y Costes

3.1 Recursos

3.1.1 Abastecimiento de materia prima
Para ello se eligieron dos principales proveedores de los productos presentados en este
proyecto: AMBIDERM S. AY JALOMAS. A

En el caso del alcohol desnaturalizado de 70° en presentacion de botellas de 1 litro c/u
se demandan 5.796 botellas. El algoddn se importara como algodon tipo plisado en presentacion
de 300 gr cada funda o se estima la posibilidad de adquirirlo tipo torundas en presentacién de
500 gr, ambos (tanto el alcohol y el algodén) de la marca JALOMA. Por ultimo, el tipo de
guantes que se escogio son guantes de latex no estériles para inspeccion y uso medico con poco

polvo de talla media, chica y grande, de la marca AMBIDERM.

3.1.2 Abastecimiento de insumos

En este punto identificaremos los bienes que son necesarios para que nuestra empresa
pueda realizar sus operaciones. Samuel Su, (2018) articula que el abastecimiento hace posible
mantener un flujo constante de produccion y operaciones en nuestra empresa, es decir, s una

parte fundamental para la funcionalidad de esta (Su, 2018).
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Tabla 19 Detalle de los suministros de oficina

Suministros de oficina

Detalle MEDIDA Cantidad Precio unitario Costo
Boligrafos caja 28 $1,50 $42,00
Papel de impresién resmas 36 $5,00 $180,00
Grapadoras unidad 5 $5,00 $25,00
Grapas caja 15 $2,00 $30,00
Otros unidad 1 $120,00 $120,00
Total $397,00

Elaboracion propia
Fuente: Investigacién de campo.

Tabla 20 Detalle de los suministros de limpieza

Suministros de Limpieza

Detalle cantidad Precio unitario Costo

Limpiador y desinfectante 1 35 $3,50
Toallas de Limpieza 4 0,5 $2,00
Bolsas de basura 30 0,07 $2,00
Total $7,50

Elaboracion propia
Fuente: Investigacién de campo.
3.1.3 Abastecimiento de personal administrativo y directivo
Para el presente modelo de negocios se presenta la siguiente estructura de organizacion
y abastecimiento del personal administrativo y directivo incluidos en los siguientes puestos y

departamentos:

Tabla 21 Personal administrativo

Departamentos Puestos del personal # Personal por
directivos puesto

Direccion Ejecutiva Gerente 1
Ventas y Marketing Gerente de ventas y marketing 1

Asistente de ventas y marketing 1
Administrativo y de Gerente de RR.HH. 1
soporte Asistente administrativo 1
Distribucion y logistica  Supervisor de operaciones y logistica 1

Personal de distribucion y almacenamiento 2

Elaboracién propia
Fuente: Investigacion de campo
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A continuacién, se mostrarda mediante una tabla los salarios mensuales y los costos

anuales estimados de cada personal administrativo y directivo con una proyeccién a 5 afios.

Tabla 22 Proyeccidn salarial del personal directivo y administrativo

ANOS
Puestos del 2024 2025 2026 2027 2028 2029
personal
Gerente $7.562,10 $7.763,39 $7.914,40 $8.06541 $8.216,42 $8.367,42

Gerente de ventas y
marketing
Asistente de ventas
y marketing
Gerente de RR.HH. $6.980,40 $7.166,21 $7.305,60 $7.44499 $7.584,38 $7.723,78
Asistente
administrativo
Supervisor de

$6.980,40 $7.166,21 $7.305,60 $7.444,99 $7.584,38  $7.723,78

$5.817,00 $5.971,84 $6.088,00 $6.204,16 $6.320,32  $6.436,48

$5.817,00 $5.971,84 $6.088,00 $6.204,16 $6.320,32  $6.436,48

operaciones y $6.689,55 $6.867,62 $7.001,20 $7.134,78 $7.268,37  $7.401,95
logistica
Personal de
distribucion y $5.817,00 $5.971,84 $6.088,00 $6.204,16 $6.320,32  $6.436,48

almacenamiento
Total Costos

$51.480,45 $52.850,78 $53.878,80 $54.906,82 $55.934,83 $56.962,85
Anuales

Elaboracién propia
Fuente: (Registro oficial del Ecuador, 2024)

3.1.4 Abastecimiento de maquinas, equipos, tecnologia
Se estim0 para el presente modelo de negocios el abastecimiento de las siguientes

maquinas y equipos:

Tabla 23 Detalle de los Equipos de Computo

Equipos de computo

Detalle Cantidad Precio Costo
unitario
Computadora Portéatil Hp Con Procesador Core 6 $329,94 $1.979,64

13, 8gb De RAM, 512gb Ssd Y Pantalla De 14
Pulgadas Con Windows 11 En Color Plateado.

Impresora Office jet 7740 A3 G5J38A 2 $436,16 $872,32

Total $2.851,96
Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo
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Tabla 24 Detalle de los equipos de Oficina

Equipos de oficina

Detalle Cantidad Precio Costo
unitario
Teléfono Inaldmbrico Panasonic Kx- 2 $43,99 $87,98
tgh310
Router Tp-link archer C50 dual Band 1 $36,00 $36,00
Ac1200
Dispensador de agua Home Wd-100 1 $59,99 $59,99
Basurero Metalico 10 litros Marca 4 $12,12 $48,48
Rimax
Total $152,10 $183,97
Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo
Tabla 25 Detalle de los Muebles de oficina
Muebles de oficina
Detalle Cantidad Precio unitario Costo
Silla ejecutiva M022 10 $89,27 $892,70
Negracarga maxima de peso
100kg
Escritorio office RTA MDP $99,99 $499,95
Archivadores Metalicos de 4 3 $150,00 $450,00
gavetas
Estanterias Perchas Metélicas 3 $100,00 $300,00
Total $439,26 $2.142,65
Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo
Tabla 26 Detalle de Vehiculos del Modelo de negocios
Vehiculos
Detalle Cantidad Precio unitario Costo
Foton Aumark 2014 1 $18.000,00 $18.000,00
Moto Yamaha SZR 150 SPORT 2 $2.600,00 $5.200,00
Total $23.200,00

Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo
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3.2 Actividades

3.2.1 Actividades claves

Debemos tener en cuenta ciertas actividades claves para la gestion y operacién del

presente modelo de negocios, ya que, “son imprescindibles para crear y ofrecer una propuesta

de valor, llegar a tus segmentos de mercado, establecer relaciones con tus clientes y generarle

ingresos a tu emprendimiento” (Emprendimiento EC , s.f.).

v

Cumplir con la documentacion y regulaciones de importacion como son los permisos
necesarios y requisitos para operar como importador.

Verificar la mercancia, tanto la presentacion como la calidad y que sea acorde a lo
estipulado en la negociacién con los proveedores.

Gestionar los inventarios adecuadamente para mantener un stock ininterrumpido de
mercancia pero sin sobrepasar el limite de almacenamiento.

Definir una estrategia de marketing que sea competitiva y presente al producto de
diferentes maneras.

Realizar un constante monitoreo y evaluacion de la calidad de los productos pre y
post venta al momento que se almacenan.

Beneficiandonos de que somos un distribuidor directo se debe mantener una
evaluacion constante de la satisfaccion del cliente y su percepcion tanto del producto
como de la empresa.

Por ultimo, seguir ampliando la cartera de productos ofertada para poder ser una

empresa en mejores condiciones de competir y abarcar a un mercado méas amplio.
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3.2.2 Organigrama

Direccion Ejecitiva
Gerente

Ventas y Marketing

Administracion y
soporte

Distribucion y
logistica

Gerente de
Marketing y ventas

Gerente de Recursos
humanos

Supervisor de
operaciones 'y
logistica

Asistente de ventas

y Marketing

3.2.3 Determinacién general de funciones

Tabla 27 Determinacion de funciones

Asistente
administrativo

Distripuiaores 'y
personal
almacenamiento

Departamentos R .
partar Puestos del personal Determinacion de funciones
directivos
Se encarga de la gestion y liderazgo del equipo,
L enfocandose en las estrategias que se emplearan
Direccion . .
L Gerente para la delegacion de tareas y el monitoreo de
Ejecutiva - . .
estas, también seré responsable de la operatividad
del area que maneja.
Supervision y Monitorio del &rea bajo su
Gerente de ventas y e L
marketing responsabllldad_ y la negociacion de contratos con
clientes y proveedores.
Ventas y . e .
! Desarrollo e implementacion de nuevas estrategias
Marketing

Asistente de ventas y
marketing

de venta, analisis del mercado y competencias y
elaboracion de informes en relacion con los puntos
anteriores.

Gerente de RR.HH.
Administrativo
y de soporte Asistente

administrativo

Cumplimiento de leyes y regulaciones laborales,
administracion de la némina.
Desarrollo e implementacion de capacitaciones,
manejo de archivos y documentacion relacionada
con las ventas.

Supervisor de

Distribucigny ~ OPeractonesy logistica

logistica
9 Personal de

distribucion y
almacenamiento

Planificacion, control y organizacion de las
operaciones logisticas, regulacion de los
requerimientos necesarios para el proceso logistico
de cada importacion

Distribucion de la mercancia a los laboratorios y
almacenamiento en bodegas.

Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo
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3.3 Costes

3.3.1 Plan de inversiones
El plan de inversiones se presenta en la siguiente tabla con los Activos Fijos, Diferidos

e Intangibles y el Capital de trabajo:

Tabla 28 Detalle de Inversion - Activos Fijos, Diferidos e Intangibles y Capital de Trabajo

DETALLE VALOR
(USD)

A. ACTIVO FIJOS
(+) Maquinaria y equipo
(+) Equipo y muebles de oficina 2.326,62
(+) Mobiliario 2.539,65
(+) Vehiculos 26.200,00
(+) Equipo de computacion 2.851,96
(=) Total activo fijos 33.918,23
B. ACTIVOS DIFERIDOS E INTANGIBLES
(+) Costos y estudios del mercado 300,00
(+) Gastos de constitucion 1.286,25
(+) Otros activos diferidos -
(=) Total ACTIVOS DIFERIDOS E INTANGIBLES 1.586,25
C. CAPITAL DE TRABAJO (NOF)
(+) Capital de trabajo preoperacional 163.610,30
(=) Total capital de trabajo preoperacional 163.610,30
D. TOTAL INVERSIONES (A+B+C) 199.114,78

Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo

Podemaos apreciar que el total de inversion preoperacional necesaria para el proyecto es

de $ 199.114,78, siendo 33.918,23 el total de activos fijos, 1.286,25 de activos diferidos e
intangibles y $ 163.610,30 del capital de trabajo.
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3.3.2 Fuente y plan de financiamiento

El detalle del plan de financiamiento del proyecto consta en la siguiente tabla:

Tabla 29 Plan de financiamiento

DETALLE DEUDA CAPITAL TOTAL
PROPIO FINANCIAMIENTO
usD usD UsSD %
A. ACTIVOS FIJOS
(+) Maquinaria y equipo 0,00
(+) Equipo de oficina 2.326,62 2.326,62
(+) Mobiliario 2.539,65 2.539,65
(+) Vehiculos 26.200,00 26.200,00
(+) Equipos de computacion 2.851,96 2.851,96
(=) Total activos fijos 33.918,23 0,00 33.918,23 17%
B. ACTIVOS DIFERIDOS E
INTANGIBLES
(+) Costos y estudios del 300,00 300,00
proyecto
(+) Gastos de constitucion 1.286,25 1.286,25
(+) Otros activos diferidos 0,00
(=) Total activos diferidos e 0,00 1.586,25 1.586,25 0,80%
intangibles
C. CAPITAL TRABAJO
PREOPERACIONAL
(+) Adquisicion de mercaderia 4.096,31 4.096,31 8.192,61
(+) Costos de importacion 60.829,71 60.829,71 121.659,42
(+) Gastos administrativos 13.136,73 13.136,73 26.273,46
(+) Gastos de compras y 3.742,40 3.742,40 7.484,81
comercio exterior
(=) Total capital de trabajo 81.805,15 81.805,15 163.610,30
preoperacional
D. COBERTURA DE 6
MESES
(=) Total capital de trabajo 81.805,15 81.805,15 163.610,30 82,17%
preoperacional
E. TOTAL 115.723,38 83.391,40 199.115 100,00%
FINANCIAMIENTO 58,12% 41,88% 100,00%
(A+B+C)

Elaboracién propia
Fuente: Investigacion de campo
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En el capital de Trabajo preoperacional se dividio el valor de la adquisicion de
mercancia, costos de importacion, gastos administrativos y gastos de compra y comercio

exterior para el total de importaciones que se realizaran, es decir, dos importaciones.
En la siguiente tabla se resumen la fuente de financiamiento para el presente proyecto.

Tabla 30 Fuente de Financiamiento

DETALLE uUsD %
(+) Deuda bancaria 115.723 58,12%
(+) Capital propio 83.391 41,88%
(=) Total financiamiento 199.114,78 100,00%

Elaboracion propia

Fuente: Investigacion de campo

Para la deuda bancaria adjuntamos el célculo de la cuota y amortizacion en relacion con
la tasa de interés del Banco BanEcuador, el capital de la deuda financiara los activos Fijos y el
50% del Capital de trabajo Preoperacional, se realizd dos tablas de amortizacion para el
financiamiento de los Activos Fijos y el Capital de Trabajo, como se detalla en las siguientes

tablas.

Tabla 31 Amortizacién de la deuda financiada dirigida a los activos Fijos de la empresa

DETALLE VALOR UNIDAD
Deuda $ 33.918,23 usD
Interés 11,88% Anual
Plazo 10 Afos
Cuota $ 5.97353 USD/Afo
TABLA DE AMORTIZACION ACTIVOS FIJOS (PAGOS ANUALES)
DETALLE 1 2 3 4 5
Saldo inicial $ $ $ $
24.270,83 21.180,67 17.723,40 13.855,41 9.527,90
Cuota $ $ $ $ $
5.973,53 5.973,53 5.973,53 5.973,53 5.973,53
Interés $ $ $ $ $
2.883,37 2.516,26 2.105,54 1.646,02 1.131,91
Amortizacion $ $ $ $ $
3.090,16 3.457,27 3.867,99 4.327,51 4.841,62
Saldo final $ $ $ $ $
21.180,67 17.723,40 13.855,41 9.527,90 4.686,28

Elaboracién propia

Fuente: Investigacion de campo

Nota: La deuda presentada para los financiar los activos fijos del proyecto esta establecida
para 10 afios pero solo se presenta la tabla de amortizacion y detalle de los 5 primeros afios

ya que es periodo operacional del proyecto.

30



Tabla 32 Amortizacién de la deuda financiada dirigida al Capital de Trabajo de la empresa

DETALLE VALOR UNIDAD
Deuda $ 81.805,15 usD
Interés 11,88% Anual
Plazo 3 Afos
Cuota $ 33.989,28 USD/Af0
TABLA DE AMORTIZACION CAPITAL DE TRABAJO
(PAGOS ANUALES)
DETALLE 1 2 3
Saldo inicial $ 81.805,15 $ $
57.534,32 30.380,12
Cuota $ 33.989,28 $ $
33.989,28 33.989,28
Interés $ 9.718,45 $ $
6.835,08 3.609,16
Amortizacion $ 24.270,83 $ $
27.154,20 30.380,12
Saldo final $ 57.534,32 $ $
30.380,12 -

Elaboracién propia

Fuente: Investigacion de campo
3.3.3 Proyeccion de costos y gastos de produccion

La proyeccion de Costos y Gastos se realizo para los siguientes 5 afios habiles, los cuales

representarian el periodo operacional del modelo de negocios. Para el célculo de los costos
operacionales se proyecté tomando como referencia el incremento poblacional partiendo de la
hip6tesis: un Incremento poblacional incide a una mayor demanda o solicitud de examenes
clinicos, lo cual es equivalente a un incremento en la demanda de productos farmacéuticos de

proteccion personal y examinacion.

Basandonos en la presente hip6tesis proyectamos la cantidad de unidades que se
demandarian en el periodo operacional (siguientes 5 afios), a su vez, con el valor presentado
por los proveedores, realizamos un calculo del costo por producto y costo total de la mercancia
a importar, cabe recalcar que el presente modelo de negocios tiene como objetivo abarcar el
100% de la demanda insatisfecha expuesta.

Los costos de importacion y gastos operacionales estan fijados para las dos

importaciones que se realizaran al afio, a razon del volumen de la mercancia.
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Tabla 33 Proyeccion de Costos y Gastos - Periodo operacional

PROYECCION DE COSTOS Y GASTOS (USD)

AROS 2025 2026 2027 2028 2029
COSTOS OPERACIONALES
Adquisicion de 16.385.22 1657275  16.701,97  16.834.04  16.959,72
mercancia
Costos de importacion ~ 243.318,83 364.171,11 366.959,00 369.767,99 368.411,98
Total Costos 250.704,05 380.743.86 383.66097 386.602,03 385.371,70
Operacionales
GASTOS OPERACIONALES
Gastos administrativos 52.546,93 53.325,24 54.103,55 54.881,86 55.660,18
Gastos de compra y 1496962 1500329 1518696  15.270,64  15.45431
comerclo exterior
Gastos financieros 10.000,00 10.000,00  10.00000  10.000,00  10.000,00
Total Gastos 7751654 78.32853  79.29052  80.152,50  81.114.49
Operacionales
Total Costosy Gastos 547 050 60 45007239  462.951,48  466.754,53  466.486,19

Operacionales

Elaboracién propia
Fuente: Investigacion de campo

Capitulo 4. Modelo de Ingresos y Utilidades
4.1 Ingresos
Los ingresos detallados en la siguiente tabla se obtendran en el periodo operacional (5
afios siguientes) y seran generados por la venta de los productos que estipula el modelo de

negocios con un margen de ganancias del 45% y podemos observar que los ingresos estimados

se mantienen con un bajo incremento a través de los afios.

Tabla 34 Estimacion de Ingresos - Periodo Operacional

INGRESOS ESTIMADOS

Producto 2025 2026 2027 2028 2029

Alcohol $9.469,71 $9.622,44 $9.698,81 $9.775,18 $9.851,55
Algodon $13.528,15 $13.528,15 $13.835,61 $13.835,61 $13.835,61
Guantes $540.540,00 $546.700,00 $550.880,00 $555.280,00  $559.460,00
INGRESOS $563.537,86  $569.850,60 $574.414,42 $578.890,79  $583.147,16

Contenedor 2 2 2 2 2

Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo
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4.2 Utilidades

Se esperan grandes utilidades desde el primer afio operativo. En la siguiente tabla
detallamos las utilidades estimadas que se generaran en el periodo operativo, tales como:
Utilidad Bruta, Operacional, Utilidad antes de la Participacion a Trabajadores, Utilidad antes

de Impuestos y la Utilidad neta.

Tabla 35 Utilidad proyectada

Flujo de caja de la empresa

2024 2025 2026 2027 2028 2029

Detalle 0 1 2 3 4 5
Ingresos 563.538 569.851 574.414 578.891 583.147
-) Costo de Venta 329.570 333.251 335.941 338.548 341.026
=) Utilidad Bruta 233.968 236.600 238.473 240.343 242.121

Gastos administrativos 52.547 53.325 54.104 54.882 55.660

)
-)  Gastos de compray 14970  15.003 15187 15271 15.454
comerclo exterior

(-) Apreciacion activos diferidos 317 317 317 317 317
(-) Depreciacion activos fijos 5.319 5.319 5.319 4.558 4.558
(=) Utilidad operacional 160.815 162.636 163.547 165.315 166.131
(-) Gastos financieros 12.602 9.351 5.715 1.646 1.132
(=) UAPTI 148.213 153.284 157.832 163.669 164.999
(-) Part. trabajadores (15%) 22232 22993 23.675 24550 24.750
(=) UAI 125,981 130.292 134.157 139.119 140.249
(-) Impuesto a la Renta (25%) 31.495 32573 33539 34.780 35.062
(=) Utilidad neta 94486  97.719 100.618 104.339 105.187

Elaboracion propia

Fuente: Investigacion de campo
4.3 Evaluacion financiera

La evaluacion financiera del presente modelo de negocios se basard en un analisis e
investigacion exhaustiva del flujo de fondos y de los riesgos potenciales para determinar el

rendimiento de la inversion. (Herramientas Empresariales, 2024)

4.3.1 Fujo de fondos

La siguiente tabla nos muestra las fluctuaciones de efectivo que genera el proyecto y a
su vez en base a los resultados del flujo de caja podemos discernir en la salud financiera de
nuestro proyecto, realizando una exhaustiva evaluacion para comprobar si el presente modelo

de negocios es rentable.
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Tabla 36 Flujo de Caja de la empresa

(=) Utilidad neta 94.486 97.719 100.618 104.339 105.187
(+) ]Ei)j‘;psrec'ac'on activos 5319 5319 5319 4558  4.558
(+) Apreciacion activos
diferidos
(-) Inversién Activos
fijos
(-) Inversidn activos
diferidos
(-) Inversion capital
trabajo -81.805
preoperacional
(+) Recuper_acmn capital 81.805
de trabajo
Recuperacion de
inversion
(+) Valor de salvamento 8.846
(+) Ganancia neta Vta.
activos
Devolucion capital -27.361 -30.611 -34.248 -4.328 -4.842
Flujo de caja -117.310 72,761 72743 72.006 104.887 195.872
Flujo descontado -117.310 57.780 45872 36.058 41.710 61.854
Flujodescontadoy 117310 59530 -13.658 22400 64.110 125.964
acumulado
Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo

317 317 317 317 317

-33.918

-1.586

/-\/\/\/_?
~— — — —

4.3.3 Indicadores financieros

4.3.3.1 VAN

El VAN determinado es de $ 125.963,89 , lo cual nos indica que los flujos de efectivo
esperados superan la inversion inicial y que el proyecto genera valor, en este caso, el VAN se

muestra en el Gltimo periodo de operacién como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 37 Flujo de caja Descontado y Acumulado

Flujo de caja -117.310 72.761 72.743  72.006 104.887 195.872
Flujo descontado -117.310 57.780 45.872 36.058 41.710 61.854

Flujo descontado y -117.310 -59.530 -13.658 22.400 64.110 125.964
acumulado

Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo
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4.3.3.2 Modelo CAMP
Representa la evaluacion de los flujos de efectivo descontados del flujo del inversionista, “en
este caso, el costo del patrimonio debe evidenciar el nivel de riesgo de la empresa, mas no del

comprador”. (ESAN, 2019)

Tabla 38 Modelo CAMP

ESTRUCTURA FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

% deuda (D) 0,58

% capitales propios (E) 0,42

Relacién Deuda /Equity (D/E) 1,39

Carga tributaria (t) 0,3370

RIESGO DE MERCADO

Prima de riesgo mercado USA (MP) 0,0680

Beta USA no apalancado (B) 0,86

Beta USA Re apalancado (BR) 1,3614

TASA LIBRE DE RIESGO
Rendimiento T-Bonds USA 30a (Rf) 3,81%
RIESGO PAIS
Riesgo soberano ECUADOR (EMBI) 0,1286
COSTO CAPITALES PROPIOS (Ke)

Tasa libre de riesgo (Rf) 0,0381

Prima riesgo mercado (bR*MP) 0,0926

Prima riesgo pais (EMBI) 0,1286

Tasa de descuento 0,2593
25,93%

Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo

Tabla 39 Indicadores Financieros

Detalle Valor
VAN $ 125.963,89
TIR 64,83%
TIRM 45,70%
PAYBACK (ANOS) 3,03

Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo
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Conclusiones
El presente modelo de negocios tiene como objetivo la analizar la viabilidad de
comercializacion de productos farmacéuticos delimitados a insumos médicos de proteccion,

examinacién y curacion, y de acuerdo con la investigacion, se concluye que:

e Existen varias limitaciones en la oferta de productos farmacéuticos delimitados a
insumos médicos de proteccidn, especificamente: Guantes, Algodén y Alcohol, tales
como distribucion logistica, oferta de productos y costos, lo que genera que los
laboratorios deban anticipar su abastecimiento y conectar con varios proveedores para
poder recibir los productos en la cantidad requerida y el tiempo establecido.

e Se estableci6 que la segmentacién de clientes se limita a los establecimientos de salud
catalogados como laboratorios clinicos ubicados en la zona urbana de la ciudad de
Manta.

e Se concluyo que un canal de distribucién directa beneficia tanto nuestra empresa como
distribuidora y a nuestro cliente final, proporcionando un mejor control de la calidad del
servicio que brindamos y un acercamiento con nuestros clientes generando una relacion
amena y colaborativa.

e En base ala investigacion de campo deducimos que este proyecto puede representar una
oportunidad estratégica para fortalecer la posicion de la empresa como un distribuidor
en el mercado con productos de calidad y mejorar su rentabilidad y competitividad,
segun los indicadores financieros la inversién se recuperaria en alrededor de tres afios,
con un VAN positivo de 125.963,89, una TIR de 64,83% y una TIRM de 43,60%
podemos discernir que el proyecto es financieramente sostenible, los flujos de caja
proyectados son sélidos, la rentabilidad es alta y la inversion se recupera en un periodo

de tiempo relativamente corto.
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Recomendaciones
En base con los resultados del presente proyecto investigativo titulado “desarrollo de un
modelo de negocios a la empresa Laboratorio Clinico Manabi para la importacién de productos
farmacéuticos desde México” se formulan algunas recomendaciones que se puntian como

principales:

Se manifest6 una cartera de oferta de los productos a importar en la ciudad de México
de distintos proveedores, sin embargo, solo se pudo establecer conexion con dos de los
proveedores por dos factores principales, que podian suministrarnos la cantidad de productos a
importar que necesitamos en un tiempo estipulado dependiendo del volumen de la compra y
gue mantenian experiencia en negociacion y procesos logisticos internacionales. Muchos de los
proveedores no accedieron a adaptar su empresa para una exportacion (obteniendo la
certificacién necesaria) y muchos otros, simplemente no estuvieron, por lo tanto, para poder
acceder a los demas proveedores y productores nacionalmente se concluye en que establezca
una oficina para tramites de exportacién en México y asi esta puede hacerse cargo de todos los
requisitos, tramites y certificaciones pertinentes para obtener una cartera de suministros mas

amplia e incrementar nuestra oferta.

En relacion con la sugerencia presentada se prevé evaluar la posibilidad de ampliar la
cartera de productos que complementen la oferta actual con el objetivo de que nuestra posible
clientela tenga mayores opciones y productos que podrian necesitar brindando un servicio mas

amplio y completo.
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Anexos
Anexo | Proyeccion de cantidades a importar afio 2026

Producto Cajas Unidades Volumen Costo Impuestos Flete Precio
Alcohol 126 1512 7,56 $553,01 $78.598,45  $152,26 $113.291,02
Algodén 44 2640 9,504 $155,50 $58,02  $194,49 $582,87
Guantes 2485 49700 95,05125 $15.864,24  $102.199,88 $1.923,25 $171.410,52
TOTALES 53852 112,11525 $16.572,75 $180.856,34 $2.270,00 $285.284,42

Elaboracién propia

Fuente: Investigacion de campo

Anexo Il Proyeccion de Cantidades a importar afio 2027
Producto  cajas  Unidades Volumen Costo Impuestos Flete Precio
Alcohol 127 1524 7,62 $557,40 $79.196,34 $152,26 $114.151,42
Algodon 45 2700 9,72 $159,03 $58,60 $194,49 $588,75
Guantes 2504 50080 95,778 $15.98554 $102.994,70 $1.923,25 $172.719,27
TOTALES 54304 113,118 $16.701,97 $182.249,64 $2.270,00 $287.459,44

Elaboracion propia

Fuente: Investigacion de campo

Anexo |11 Pyoyeccion de cantidades a importar afio 2028
Producto Cajas Unidades Volumen Costo Impuestos Flete Precio
Alcohol 128 1536 7,68 $561,79 $80.160,82  $152,26  $115.535,52
Algodon 45 2700 9,72 $159,03 $58,60  $194,49 $588,75
Guantes 2524 50480 96,543 $16.113,22 $103.796,45 $1.923,25 $174.047,03
TOTALES 54716 113,943 $16.834,04 184.015,87 $2.270,00 $290.171,30

Elaboracién propia

Fuente: Investigacion de campo

Anexo IV Proyeccion de cantidades a importar afio 2029
Producto Cajas Unidades Volumen Costo Impuestos Flete Precio
Alcohol 129 1548 7,74 $566,18 $78.396,94 $152,26 $113.021,96
Algoddn 45 2700 9,72 $159,03 $58,60 $194,49 $588,75
Guantes 2543 50860 97,26975 $16.234,51  $104.593,33 $1.923,25 $175.358,71
TOTALES 55108 114,72975 $16.959,72 $183.048,87 $2.270,00 $288.969,42

Elaboracién propia
Fuente: Investigacion de campo
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Anexo V Tabla de la Proyeccion del Volumen Estimado

VOLUMEN ESTIMADO

Producto 2025 2026 2027 2028 2029
Alcohol 7,49 1,57 7,63 7,69 7,75
Algodon 9,59 9,70 9,78 9,85 9,93
Guantes 94,02 95,07 95,81 96,56 97,30
VOLUMEN 111,10 112,34 113,22 114,10 114,98
Contenedor 2 2 2 2 2
Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo
Anexo VI Proyeccion del costo total por la mercancia
PROYECCION DE COSTO TOTAL
Producto 2025 2027 2028 2029
Alcohol 6.531 6.636 6.689 6.742 6.794
Algodon 9.330 9.330 9.542 9.542 9.542
Guantes 313.710 317.285 319.711 322.264 324.690
Costo 329.570 333.251 335.941 338.548 341.026
total
Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo
Anexo VIl Tabla de Unidades a Importar en los afios Operacionales
UNIDADES POR IMPORTAR
afio Toneladas  kilogramos unidaqes Unidades  Unidades t_otal
Algododn Alcohol Guantes unidades
2024 16,64 16639,67  36.684,23 21.089,57 55.465,57 113.239,37
2025 17,58 17575,33  38.747,00 22.275/45 58.584,42 119.606,87
2026 17,62 17623,87  38.854,01 22.336,97 58.746,23 119.937,22
2027 17,94 17941,77  39.554,86 22.739,88 59.805,89 122.100,63
2028 18,26 18258,91  40.254,04 23.141,84 60.863,03 124.258,91
2029 18,57 18572,97  40.946,42 23.539,88 61.909,90 126.396,20
Elaboracién propia
Fuente: Investigacion de campo
Anexo VIII Detalle de los Gastos Administrativos
GASTOS ADMINISTRATIVOS
DETALLE ANOS
2025 2026 2027 2028 2029
Personal administrativoy ~ $40.011 $40.790 $41.568 $42.346 $43.124
directivo
Alquiler de Oficina $12.000 $12.000 $12.000 $12.000 $12.000
Luz $74 $74 $74 $74 $74
Agua potable $30 $30 $30 $30 $30
Telefonia e internet $432 $432 $432 $432 $432
TOTAL $52.547 $53.325 $54.104 $54.882 $ 55.660
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Elaboracién propia
Fuente: Investigacion de campo

Anexo IX Gastos de compra, Gastos de comercio exterior excluyendo la adquisicion de la

mercancia y costos de importacion

Gastos De Compra, Comercio Exterior Y Logistica Internacional

Detalle Anos
2025 2026 2027 2028 2029
Personal de comercio $6.868 $7.001 $7.135 $7.268 $ 7.402
exterior
THC/D $ 400 $400 $400 $ 400 $ 400
Validacion de carga $ 300 $300 $300 $ 300 $ 300
Adm. De contenedor $ 700 $700 $700 $700 $ 700
Control de embarques $50 $50 $50 $50 $50
Despacho de aduana $552 $ 552 $552 $ 552 $552
de Importacion
Gestion del Token $100 $50 $50
Movilizacién interna $6.000 $6.000 $6.000 $6.000 $6.000
de mercancias
TOTAL $ $ $ $ $
14.970 15.003 15.187 15.271 15.454
Elaboracion propia
Fuente: Investigacion de campo
Anexo X Tabla del Calculo de Capital de Trabajo Pre-operacional
Calculo de capital de trabajo operacional
Total Gastos Operacionales $ 337.220,60
(-) Gastos financieros $ 10.000,00
Total capital de trabajo pre operacional $ 327.220,60
anual
Total capital de trabajo pre $ 27.268,38
operacional mensual
Meses por cubrir 6 $ 163.610,30

Elaboracion propia

Fuente: Investigacion de campo

Anexo XI Demanda en Toneladas de los Productos del afio 2024-2029

Relacién Peso en

Ao Producto  Unidad-

Tn
Kg

< Alcohol 0,79 45730
S Algodén 0,45 1,2489
o Guantes 0,30 15,4800
total 1,54 21,3019
0 Alcohol 0,79 4,6105
S Algodén 0,45 1,2591
o Guantes 0,30 15,6069
total 1,54 21,4766
Q8 Alcohol 0,79 4,6622
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Algodon

Guantes
total
~ Alcohpl
S Algoddn
o Guantes
total
o Alcohol
S Algodén
o Guantes
total
o Alcohol
S Algoddn
A Guantes
total

0,45
0,30
1,54
0,79
0,45
0,30
1,54
0,79
0,45
0,30
1,54
0,79
0,45
0,30
1,54

1,2732
15,7817
21,7171

4,6985

1,2832
15,9048
21,8865

4,7352

1,2932
16,0289
22,0573
4,7717

1,3031
16,1523
22,2271

Elaboracion propia

Fuente: Investigacion de campo

Anexo XII Logo representativo

Elaboracion propia

Fuente: (Microsoft Designer, s.f.)
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Anexo XIII Infografia de informacion - Formato

CONSEJOS SOBRE
FARMACIA Y SALUD

Datos e informacién sobre los proceso de
salud general en el dmbito de la enfermeria

Realizar visitas periédicas de
prevencion

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur

adipiscing elit. Ut a enim nec nisl

ullamcorper eleifend. Praesent risus leo,

fringilla et ipsum

Seguir las indicaciones de
los profesionales
Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur

adipiscing elit. Ut a enim nec nisl

ullamcorper eleifend. Praesent risus leo

fringilla et ipsum

@ &ld Realizar llamadas de
5 seguimiento
= S
~ @ =1 Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur
[ “x/f A adipiscing elit. Ut a enim nec nisl
y / / | ‘ ullamcorper eleifend. Praesent risus leo,

fringilla et ipsum

Seguir los tratamientos
indicados

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur —1,’/
S @

adipiscing elit. Ut a enim nec nisl

ullamcorper eleifend. Praesent risus leo,

fringilla et ipsum

Consultar los diagnésticos
con los profesionales

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur
adipiscing elit. Ut a enim nec nisl
ullamcorper eleifend. Praesent risus leo,

fringilla et ipsum.

Realizar visitas periédicas de
prevencion

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur

adipiscing elit. Ut a enim nec nisl

ullamcorper eleifend. Praesent risus leo,

fringilla et ipsum

Elaboracion propia
Fuente: (Microsoft Designer, s.f.)
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Anexo XIV Laboratorios entrevistados Laboratorio clinico Ponvelab, Laboratorio clinico HistoRed,
Laboratorio clinico Manabi.
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