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CAPITULO I: ANTECEDENTES Y PROBLEMA DE LA

ASESORIA

I.A. INTRODUCCION

El presente trabajo tiene el proposito de brindar una asesoria en compras publicas al
laboratorio farmacéutico Medifarma Ecuador con la finalidad de incrementar su eficiencia y
organizacion en cuanto al manejo de procesos de contratacion con el estado. Para demostrarlo se
realizard una investigaciéon de fuente secundaria del origen de la contratacién publica y su
desarrollo en nuestro pais, entendiendo la casuistica especial que se genera especialmente para la
rama farmacéutica, dando a conocer a esta importante multinacional las connotaciones directas e
indirectas que se necesitan para ser un proveedor activo del estado. El énfasis en el area
farmacéutica permitird comparar resultados obtenidos por las empresas que proveen al estado en
periodos precontractuales y contractuales, y brindara informacion a la compania de cuales son

los requerimientos potenciales del estado ecuatoriano.

Con el fin de cumplir con el proposito de esta asesoria se desarrollaran cinco capitulos. El
primer capitulo indagara sobre todos los antecedentes del estudio, es decir, los fines, objetivos,
justificaciones y demads aspectos que permitiran justificar la realizacion y utilidad de esta
asesoria. El segundo capitulo describira los conceptos que constan en el Servicio Nacional de
Contratacion Publica — SERCOP y la Ley Organica del Sistema Nacional de Contratacion
Publica — LOSNCP acerca del sistema de contratacion publica, entendiendo las caracteristicas
principales y secundarias que conllevan estas definiciones generales. El tercer capitulo tiene la

finalidad de desarrollar un manual de procesos para aplicacion dentro de la empresa, el cual esta
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enfocado a brindar facilidad en el manejo de provision de farmacos, sefialando cada uno de los
procedimientos y etapas que se debe cumplir para poder ser un proveedor activo del estado. El
cuarto capitulo es un estudio financiero basado en indices que permitiran determinar los
beneficios de implementacion de esta asesoria. Finalmente, el quinto capitulo contendra las

conclusiones y recomendaciones que generara la terminacion de este estudio.
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I.B. PROBLEMA

Con el desarrollo del portal web del Servicio Nacional de Contratacion Publica —
SERCOP, el pais tuvo un cambio radical en cuanto al manejo de la adquisicion de bienes y
servicios para el estado. De esta forma, el sistema de adquisiciones en general se ha visto
enormemente beneficiado, pues ha reducido los costos de gestion interna por la eficiencia en el
manejo de informacion y la reduccion de los indices de corrupcion. La base del portal SERCOP
es buscar la eficiencia a través de los servicios en linea donde todas las instituciones contratantes
y proveedoras interactian con el afan de mantener transparencia en procesos de licitacion. Por
medio de ellos se busca la forma de entender y proporcionar completa satisfaccion a todos los

usuarios de este sistema.

La Ley Orgéanica del Sistema Nacional de Contratacion Publica — LOSNCP se crea con el
afan de sistematizar todos estos procesos de contratacion, razén por la cual las entidades
contratantes y proveedoras tienen que alinearse con estos procedimientos, lo cual ha traido
consigo una infinidad de problemas debido al poco conocimiento y difusion del funcionamiento

de este nuevo sistema.

Estos problemas han generado que el pais sufra desabastecimiento en un sin nimero de
ocasiones, ya que el desconocimiento y las fuertes penalidades que constan dentro de este tipo de
procedimientos, esto sumado a la cantidad de informacién que solicitan las entidades
contratantes, generan temor por parte de los proveedores lo que ha llevado a que muchas veces el
estado tenga que buscar directamente opciones de ofertas en el extranjero. Por lo tanto, se puede
conceptualizar toda esta informacion para que las empresas proveedores del estado estén

totalmente al corriente y familiarizados con la contratacion con el estado, al facilitar datos de las
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necesidades que tiene el pais de manera general, y para el caso de esta asesoria en materia del
area farmacéutica. Esto llevara e impulsara sin lugar a dudas la participacion de empresas como
proveedoras del estado generando un beneficio comun tanto para el sector publico como para el

privado.
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I.C. OBJETIVOS

I.C.1. Objetivo General
* Analizar la Ley Orgénica del Sistema Nacional de Contratacion Publica — LOSNCP,
para determinar los aspectos mas importantes para el desarrollo de un negocio a nivel
farmacéutico y cubrir las necesidades que tiene el pais en el sector de la salud,
desarrollando un manual de procesos que permitan la aplicacion de estos planteamientos

en el laboratorio multinacional farmacéutico Medifarma Ecuador.

I.C.2. Objetivos Especificos

* Brindar asesoria a la empresa Medifarma Ecuador dentro del area farmacéutica, en temas
legales, normativos y conceptuales de la Ley Organica del Sistema Nacional de
Contratacion Publica — LOSNCP, incluyendo aspectos como el seguimiento y manejo
logistico de procesos de adquisicion con el estado.

* Crear un plan de accion dentro de la casuistica en adquisicion de farmacos e insumos,
con un diagnostico de la actual normativa y sus posibles cambios.

* Realizar un analisis de los requerimientos del sector de la salud, teniendo en cuenta las
tres ultimas compras corporativas que se han realizado desde la implementacion de la
plataforma del Servicio Nacional de Contrataciéon Publica — SERCOP.

¢ Desarrollar un manual de procedimientos del manejo y control de los procesos con el
estado, para brindar facilidad a los empleados encargados del area de compras publicas

de la empresa
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I.D. JUSTIFICACION

A partir de la creaciéon y publicaciéon de la Ley Organica del Sistema Nacional de
Contratacion Publica — LOSNCP, El estado ecuatoriano a desarrollado un sistema informatico de
compras publicas del Servicio Nacional de Contratacion Publica — SERCOP, donde se ha
centralizado todas las adquisiciones del estado a nivel general, otorgandole una modalidad

especial a ciertos sectores como son la salud, la educacion y la obra publica.

El sector de la salud sin lugar a dudas es uno de los que mas modificaciones ha tenido,
debido a la importancia que tiene, con el afan de optimizar las adquisiciones y obtener mejores
resultados se han llegado a asignar fondos superiores a los mil millones de dolares en la
adquisicion de farmacos e insumos, para tratar de erradicar el déficit que tiene el pais en materia

de la salud.

El sentido de este trabajo es brindar asesoria en compras publicas a nivel especializada en
el area farmacéutica en cuanto a elaboracidon, seguimiento y participacion en procesos de
contratacioén publica fundamentados en la Ley Orgénica del Sistema Nacional de Contratacion
Publica, ya que los actuales proveedores de este servicio no tienen todo el “Know-How” para el
manejo, seguimiento y distribucion a nivel del sector publico, toda la informacion del mismo se
encuentra publicada en el portal web del Servicio Nacional de Contratacion Publica — SERCOP,
al ser un trabajo desarrollado en el sector publico, la informacion esta disponible en su totalidad

gracias a la ley de transparencia.

Al ser una de las prioridades del pais la adquisicion de farmacos e insumos, se le ha
otorgado una casuistica especial para su desarrollo es por ello que empresas de la industria

farmacéutica se encuentran desarrollando un departamento de compras publicas o a su vez
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contratan este servicio a través de distribuidores farmacéuticos tradicionales, esta necesidad es
atendida parcialmente, como parte de su panel de servicios y apoyo a la gestiéon de venta de
laboratorios farmacéuticos, pero que en ambos casos, lamentablemente han incurrido en

innumerables faltas a nivel publico, y que traen consigo problemas legales muy serios.

El analisis de las compras corporativas anteriores, incluyendo el trabajo desplegado a
través del Consejo Nacional de Salud — CONASA, el Ministerio de Salud Publica — MSP, el
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social — IESS, el Instituto de Seguridad Social de las Fuerzas
Armadas — ISSFA y el Instituto de Seguridad Social de la Policia Nacional — ISSPOL; en la
publicacion del Cuadro Nacional de Medicamentos Bésicos — CNMB cada dos afios, el mismo
que atiende las necesidades patoldgicas basicas que se presentan en el pais; son base para la
elaboracion de procesos de adquisicion de farmacos, esta informacion serd fundamental para el
“Feedback” que se va a dar a la empresa que requiera de este servicio, ya que sera una guia para
el enfoque que le pueda dar a su panel de productos, al disponer cantidades y presupuestos, para
de esta manera plantear estrategias que cubran la demanda, mas alld del beneficio economico que

se puede generar, al final el principal beneficiado es el estado y sus ciudadanos.
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LE. ANALISIS SITUACIONAL Y DEL ENTORNO DE LA

ORGANIZACION

L.E.1. SITUACION ACTUAL LAS COMPRAS PUBLICAS EN EL ECUADOR
La Constitucion de la Republica del Ecuador en la Seccion segunda Administracion

publica cita:

Art. 226.- Las instituciones del Estado, sus organismos, dependencias, las
servidoras o servidores publicos y las personas que actuen en virtud de una
potestad estatal ejerceran solamente las competencias y facultades que les sean
atribuidas en la Constitucion y la ley. Tendran el deber de coordinar acciones
para el cumplimiento de sus fines y hacer efectivo el goce y ejercicio de los
derechos reconocidos en la Constitucion.

Art. 227.- La administracion publica constituye un servicio a la colectividad que
se rige por los principios de eficacia, eficiencia, calidad, jerarquia,
desconcentracion, descentralizacion, coordinacion, participacion, planificacion,
transparencia y evaluacion.”, de la misma manera el “Art. 288.- Las compras
publicas cumplivan con criterios de eficiencia, transparencia, calidad,
responsabilidad ambiental y social. Se priorizaran los productos y servicios
nacionales, en particular los provenientes de la economia popular y solidaria, y

. ~ . . i »” 1
de las micro, pequerias y medianas unidades productivas.

" CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR 2008, Registro Oficial 449, 20 de Octubre de 2008
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En cumplimiento de la Carta Magna se elaboro6 la Ley Organica del Sistema Nacional de

Compras Publicas — LOSNCP, misma que determina en el:

“TITULO I GENERALIDADES Art. 1.- Objeto y Ambito.- Esta Ley establece el
Sistema Nacional de Contratacion Publica y determina los principios y normas
para regular los procedimientos de contratacion para la adquisicion o
arrendamiento de bienes, ejecucion de obras y prestacion de servicios, incluidos
los de consultoria, ...” y de igual forma el “Art. 4.- Principios.- Para la
aplicacion de esta Ley y de los contratos que de ella deriven, se observaran los
principios de legalidad, trato justo, igualdad, calidad, vigencia tecnologica,
oportunidad, concurrencia, transparencia, publicidad; 'y, participacion

nacional.”*

De acuerdo a lo anteriormente expuesto se observa claramente que desde el afio 2007
existe una estrecha relacion e influencia directa entre el nuevo ordenamiento juridico vigente en
el Ecuador, mismo que regula la gestion publica y controla el desarrollo del sector productivo
empresarial. En cumplimiento de la Constitucidon de la Republica del Ecuador y la Ley Organica
del Sistema Nacional de Compras Publicas, del Presupuesto General del Estado del 2010 se

realizaron transacciones de medicamentos por un monto de: *

2 LEY ORGANICA DEL SISTEMA NACIONAL DE CONTRATACION PUBLICA, Registro Oficial Suplemento
395 de 04-ago-2008, Ultima modificacion: 14-oct-2013

3 INSTITUTO NACIONAL DE CONTRATACION PUBLICA, La revista de la contrataciéon publica — La subasta
inversa corporativa de medicamentos, Edicion No. 2, Ecuador Julio 2011, Pagina: 11
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GRAFICO No. 1 - COMPRAS PUBLICAS DE MEDICAMENTOS — 2010

18.362.714
Adjudicado 318.362.714,76

Presupuesto

Adjudicado
Presupuesto $24.065.545,81 ‘

$0 $5.000.000 $10.000.000 $15.000.000 $20.000.000 $25.000.000

La Ley Organica de Regulacion y Control del Poder de Mercado influye sobre las

compras publicas de medicamentos en el Ecuador, la misma que menciona en su:

“Articulo 1.- Objeto.- El objeto de la presente Ley es evitar, prevenir, corregir,
eliminar y sancionar el abuso de operadores economicos con poder de mercado,
la prevencion, prohibicion y sancion de acuerdos colusorios y otras practicas
restrictivas, el control y regulacion de las operaciones de concentracion
economica; y la prevencion, prohibicion y sancion de las prdcticas desleales,
buscando la eficiencia en los mercados, el comercio justo y el bienestar general y
de los consumidores y usuarios, para el establecimiento de un sistema social

solidario y sostenible.”*

En el mes de febrero del 2015 en el Ecuador las distribuidoras farmacéuticas

* LEY ORGANICA DE REGULACION Y CONTROL DEL PODER DE MERCADO, Registro Oficial

Suplemento 555 de 13-oct-2011
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incrementaron el precio de medicamentos. El Ministerio de Salud informé que de las 4.700
medicinas no estratégicas, existe una lista de 233 medicamentos que van a tener variaciones en
sus precios con incrementos o reducciones en promedio del 30%.

El sector salud en nuestro pais tiene mucha relevancia social por los medicamentos que

en la Constitucion de la Republica del Ecuador determina en el:

“Art. 362.- La atencion de salud como servicio publico se prestara a través de las
entidades estatales, privadas, autonomas, comunitarias y aquellas que ejerzan las
medicinas ancestrales alternativas y complementarias. Los servicios de salud
seran seguros, de calidad y calidez, y garantizaran el consentimiento informado,
el acceso a la informacion y la confidencialidad de la informacion de los

pacientes.

Los servicios publicos estatales de salud serdan universales y gratuitos en todos
los niveles de atencion y comprenderan los procedimientos de diagnostico,

55

tratamiento, medicamentos y rehabilitacion necesarios.’

El responsable de gestionar el derecho a la salud es el Ministerio de Salud Publica, mismo
que con altos niveles de atencion de calidad, calidez, garantizando la salud integral de la

poblacion y el acceso universal a una red de servicios, con la participacion coordinada de

> CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR 2008, Registro Oficial 449, 20 de Octubre de 2008
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organizaciones publicas, privadas y de la comunidad. El presupuesto de los dos ultimos afios y

del presente afio se muestra a continuacioén: °

CUADRO No. 1 - PRESUPUESTO CODIFICADO POR TIPO Y GR MSP 2013-2015

[ TiPo/GRUPODEGASTO Bl 2013 | 2014 | 2015 e
-ICORRIENTE 1,653,365,476 1,889,205,127 1,904,022,698
Bienes de larga duraciéon 22,589,347 17,274,880 375
Gasto en personal 1,026,843,898 1,124,064,195 1,159,766,848
Instalacion, Mantenimiento y Reparaciones 24,384,604 22,644,027 14,535,551

s Medicinas y Productos Farmacéuticos 217,198,224 274,882,852 347,042,362 i
Otro 236,607,491 292,426,779 244,574,386
Servicios Médicos Hospitalarios y Complemen 125,741,912 157,912,394 138,103,176
= INVERSION 479,356,145 355,815,763 802,084,818
Bienes de larga duracion 152,291,930 67,160,703 279,835,349
Gasto en personal 120,017,916 47,075,390 2,060,733
Instalaciéon, Mantenimiento y Reparaciones 4,071,119 11,123,087 16,746,384
Medicinas y Productos Farmacéuticos 83,386,727 86,670,211 145,866,188
Obras de Infraestructura 28,831,919 7,531,647 218,502,228
Otro 90,756,534 136,254,725 139,073,936
Total general 2,132,721,621 2,245,020,890 2,706,107,516

Nota:
No incluye anticipos no devengado.
No incluye SECOB e inmobiliar.
*Al12 ene 2015

Fuente: eSIGEF, Ministerio Finanzas.
Elaboracién: Coordinacion General de Planificacion.

L.E.2. ESTUDIO DE LA ORGANIZACION

S

Ministerio
de Salud Pablica

La historia de Medifarma nace con la creacion de Laboratorios EFESA S.A. el 23 de
marzo del 1964, en Abril de 1975 se amplian las actividades de EFESA S.A. bajo el nombre de
Laboratorios Medifarma S.A. con la finalidad de competir directamente en el mercado
farmacéutico nacional con productos propios.

Posteriormente en Agosto de 1984 inicia labores Drogueria Medifarma S.A. para incluir
el acondicionamiento y comercializacion de productos farmacéuticos de importacion y el 7 de
Marzo de 1996, se fusion la Drogueria Medifarma y el Laboratorio Medifarma S.A.

consolidando finalmente todas las actividades en una sola razon social.

® MINISTERIO DE SALUD PUBLICA, Informacion de gestion presupuestaria 2014, Ecuador Enero 2015, Pagina:
2
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En el afio 2005, MEDIFARMA S.A. inicia un proceso de expansion con la adquisicion de
las marcas y los derechos de produccion de la linea del Dr. Zaidman, una linea en el mercado de
consumo masivo de productos para recién nacidos y nifios pequefios (OTC).

Finalmente en Diciembre de 2006 MEDIFARMA S.A. compr6 el 100% de las acciones y
derechos de Laboratorios TRIFARMA S.A., un laboratorio farmacéutico peruano especializado
en soluciones rehidratantes orales y parenterales de pequefio y gran volumen que, a partir de
entonces, se encuentra en continua expansion.

Actualmente MEDIFARMA S.A. fabrica medicamentos éticos, genéricos y de consumo
(OTC), brindando servicios de fabricacion, envasado y/o acondicionado a Griinenthal Peruana

S.A. (Trifarma), The Mentholatum Company y Laboratorios Pierre Fabre.

LE.3. DIAGNOSTICO SITUACIONAL EXTERNO

1.E.3.a. Macro Entorno
Rigurosamente un analisis del macro entorno debe ser muy profundo porque en este
ambito se desenvuelven las organizaciones y para ello existen algunos factores que describo a

continuacion para iniciar el diagndstico externo:

“Analisis del macro entorno PESTAR. EL macro entorno que analizamos es el de
los factores: politico, economico, socio cultural, tecnologico, ambiental,
regulatorio, etc., que afecten al sector industrial empresarial en que nos
hallemos. En general, las variables del macro entorno son poco o nada

controlables para los directivos de la empresa, por lo que presenten un dato para
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nuestro analisis y uno una variable que pueda ser afectada por nuestras

decisiones.

De este macro entorno tenemos que analizar solo aquello que tiene verdadero
impacto sobre el desemperio futuro de la empresa. La clave para saber que es lo
que impacta es identificar las variables que explican o implicaran lo que ocurre
en el sector industrial que nos encontremos. Estas variables pueden tener un

. ., . . » 7
impacto positivo o negativo sobre el sector.”.

Politico: factor de porcentaje de aceptacion, al 31 de diciembre del 2014 el 60%
de los ecuatorianos aprueba la gestion del Econ. Rafael Correa Delgado,
Presidente de la Republica del Ecuador frente al 32% que desaprueba y un 8% que
no responde a la encuesta.

Riesgo pais: es un factor medido puntos medido por J.P. Morgan & Co., al 17 de
diciembre del 2014 Ecuador presenta 1.017 puntos luego del mas alto con 2.693
puntos de Venezuela.

Econdmico: es un factor medido en el % Pib, el producto interno bruto - PIB del
Ecuador en el afio 2014 alcanzo el 4,2%. En diciembre 2014 inicia la caida del
precio del petréleo complicando la economia de Ecuador desde enero 2015, dada,
segun analistas, por una sobreoferta de los principales socios de la OPEP

(Organizacion de Paises Exportadores de Petroleo), que se niegan a disminuir su

" WAISMAN Alberto, OJEDA Jorge, YENAROPULOS Horacio, CUCCHI Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER
Raymond, VARELA Fabian, La revolucién del valor, Primera Edicion, Pearson Education de Argentina S.A. 2008,

Pag:132
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produccion, empezo a sentirse en agosto pasado. El petroleo ecuatoriano (Oriente
y Napo) llego el 22 de diciembre (Gltimo corte) a $ 48, segun el Sistema Nacional

de Informacion; en el primer semestre estaba arriba de $ 92.°

GRAFICO No. 2 — TENDENCIA DEL PRECIO DEL PETROLEO CRUDO EN EL

2014

Pero de manera mas estrepitosa las ultimas

989
semanas del afio. Hasta el miércoles 31 de Mgéc 9.5 917r8 %97 1

diciembre el crudo WTI (West Texas - mgofumwcnmm,m

o 835

septiembre

Z?ﬁ 6964

noviembre

5355+

cuando a inicios de afio superaba los $ 91. e

délares por bar
Fuente: Ban il o E¢ )l Sistena Naconal de informaai

Intermediate), que sirve de referencia para e i adarn

el que vende el pais, se ubico en $ 53,27,

* Social: es un factor medido en el % de desempleo, mismo que para el afio 2014 registro
el 5% vy el empleo pleno el 46,74% de ese grupo (2,16 millones de trabajadores), es
decir, que trabajan como minimo la jornada legal (de 08:00 a 16:00). La pobreza presento
un coeficiente de Gini con 48,6% a junio del 2014.

* Tecnologico: es un factor medido por uso de tecnologia, el ano 2013 el 18,1% de los
hogares tiene al menos un computador portatil, 9,1 puntos mas que lo registrado en el

2010y 27,5% de los hogares tienen una computadora de escritorio, 3,5 puntos mas que el

2010.

¥ BANCO CENTRAL DEL ECUADOR / SISTEMA NACIONAL DE INFORMACION, Promedio del precio del
crudo Oriente y Napo hasta el 22 de diciembre 2014
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* Mercado: es un factor medido en el % de crecimiento de la produccion industrial,
observandose que en el ultimo afio se han emitido cerca de 2.000 normas societarias,
tributarias, arancelarias, etc., lo cual genera incertidumbre en la inversion del sector
privado. La inflacion anual del 2014 fue del 3,67%, lo que representa un incremento

frente al 2,70% registrado en el 2013 seglin el INEC.

I.LE.4. DIAGNOSTICO SITUACIONAL INTERNO

MEDIFARMA S.A. con mas de 50 afios de experiencia en la elaboracion,
comercializacion y servicio de manufactura de productos farmacéuticos para el mercado nacional
peruano y extranjero, pero ahora requiere incorporarse a una gestion organizacional por
procesos, lo cual implica conocer a profundidad su historia, su realidad presente y su vision
futura, para ello es importante un diagnostico interno por lo que el andlisis del entorno es muy

importante para un cambio que marque un hito trascendente en una organizacion.

“El analisis del entorno de la empresa. Implica definir el punto de partida. Esto
es los entornos macro y micro que afectan el desemperio de la empresa, y que

Y

seran relevantes en la generacion futura de flujos de fondos.”.

? WAISMAN Alberto, OJEDA Jorge, YENAROPULOS Horacio, CUCCHI Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER
Raymond, VARELA Fabian, La revolucién del valor, Primera Edicion, Pearson Education de Argentina S.A. 2008,
Pag:131



Augusto Boada 27

Es importante puntualizar el concepto de micro entorno para maximizar las ventajas de

elaborar un detallado diagndstico.

“Anadlisis del micro entorno competitivo. Para el andlisis del micro entorno
podemos seguir distintos modelos de abordaje. Entre ellos el modelo de la cinco
fuerzas, de Michael Porter (1992).

Estas variables pueden devenir de la rivalidad existente entre los competidores,
de las posibles amenazas de nuevos ingresantes, del poder de compra y
negociacion de los clientes, de la disponibilidad o poder de compra de los
proveedores, de los limites que nos imponen los productos sustitutos o varias a la

5 10
vez. .

MEDIFARMA S.A. presta servicios de manufactura y comercializacion a los siguientes:

CUADRO No. 2 - LABORATORIOS INTERNACIONALES

Smith Kline & French Laboratories. Carter Wallace. Eli Lilly and Company.
Norwich-Eaton Pharmaceuticals. Atral. American Cyanamid Co.
Imperial Chemical Industries. Pfizer. Schering Co.

Merck Sharp & Dohme. Spedrog. Gianfarma.

Synthelabo Pharma. Lederle. Mycofarm.

1" WAISMAN Alberto, OJEDA Jorge, YENAROPULOS Horacio, CUCCHI Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER
Raymond, VARELA Fabian, La revolucién del valor, Primera Edicion, Pearson Education de Argentina S.A. 2008,
Pag:133
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1.E.4.a. Micro Entorno

La empresa en la actualidad cuenta con un capacidad instalada en dos plantas
independientes, de moderna infraestructura y maquinaria de ultima generacion tecnologica,
generando productos y servicios con un firme crecimiento en la participacion del mercado
farmacéutico en el Peru, contribuyendo socialmente con el desarrollo y bienestar de los
ciudadanos generando mas puestos de trabajo e ingresos de divisas para el Perq, esta realidad se

descifra de mejor manera cuando se realiza lo siguiente:

“El analisis del entorno de la empresa. Implica definir el punto de partida. Esto
es los entornos macro y micro que afectan el desemperio de la empresa, y que

, o7 . » 11
seran relevantes en la generacion futura de flujos de fondos.”.

Este analisis compromete que MEDIFARMA S.A. entienda su entorno en la produccion
de farmacéuticos y que hoy lo hace con la més alta calidad manteniendo estandares
internacionales que cumplen estrictamente con normas de Buenas Practicas de Manufactura

(BPM) establecidas por la DIGEMID-Peru.

""WAISMAN Alberto, OJEDA Jorge, YENAROPULOS Horacio, CUCCHI Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER
Raymond, VARELA Fabian, La revolucién del valor, Primera Edicion, Pearson Education de Argentina S.A. 2008,
Pag:131
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GRAFICO No. 3 — INICIATIVAS DE MEDIFARMA
S.A. DESDE EL 2007 EN MERCADOS
INTERNACIONALES

* (Gaseovet ingresa a los Estados Unidos, luego de haber
obtenido la aprobacion de la FDA.

* The Mentholatum Company designa a Medifarma como
fabricante de su linea de ungiientos para Latinoamérica,
atendiendo en una primera etapa los siguientes paises:
Chile, Panama, Guatemala y Nicaragua.

* En el afio 2008 adquiere el 50% de Corporacion Magma
Ecuador.

* En julio del afio 2012 increment6 la participacion de sus
acciones al 100% y con ello el lanzamiento de una linea de
productos farmacéuticos de marca en el Ecuador.

* Es una empresa con basta experiencia en la elaboracién
comercializacion y servicio de productos farmacéuticos.

1.E.4.b. Vision

Los gerentes deben plasmar su vision en coherentes lineas de accion futuras de
visualizacién mas alld de 10 afios con el proposito que la empresa se adapte o sobreviva en
escenarios de cambio vertiginoso de la investigacion cientifica, lo cual debe permitir una
maniobra oportuna sin que los factores externos afecten a la organizacion, por tal razon es

necesario expresar el concepto de vision:
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“Es el norte, lo que queremos alcanzar, nuestra mdxima aspiracion. La vision,
entonces, debe en algun momento alcanzarse, y una vez alcanzada debe

. . . .7 12
identificarse una nueva vision.

La vision declarada por la empresa es la siguiente: “MEDIFARMA S.A. sera reconocida
como la empresa de referencia de la industria Farmacéutica Peruana; que satisface los

requerimientos terapéuticos de los sectores mas amplios de la poblacion, a precios justos.”

1.E.4.c. Mision

Toda organizacion necesita de una mision y conceptualmente esta se define asi:

“es la razon de ser de la organizacion que define el quehacer de la misma,
comprende la formulacion de los propositos que la distingue de otros negocios en
cuanto al cubrimiento de sus operaciones, sus productos, los mercados y el

talento humano que soporta el logro de estos proositos”™

En la actualidad MEDIFARMA S.A ha sido aceptada en el mercado ecuatoriano y con

evolutivo posicionamiento en sus clientes, entidades publicas y privadas, lo que ha fortalecido su

12 WAISMAN A, GARCIA J, YENAROPULOS H, CUCCHI J, RABOUIN R, La revolucion del valor, Primera
2008 por Pearson Education Argentina S.A. Buenos Aires, p. 129-131
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crecimiento debido a que la mision ha sido difundida entre sus colaboradores, es importante

conocer conceptualmente la misiéon empresarial:

“Ser expertos en construir marcas y desarrollar personas, lideres en la industria

farmacéutica, basados en principios éticos.”

1.E.4.d. Valores

La gestion diaria se fundamenta principalmente en la practica permanente de los valores
que se ha propuesto una empresa, sin embargo la comunicacion de la vision, la mision y la
estrategia constituyen el primer paso hacia la creaciéon de la motivacion intrinseca entre los
empleados, pero es vital para el talento humano permanecer en los valores organizacionales, por

lo que este concepto es vital conocerlo y difundirlo:

“Son las creencias, las convicciones, la manera en que tenemos que hacer las
cosas para ser exitosos. Los valores persiguen como objetivo definir qué tipo de
personas es el adecuado para trabajar en nuestra empresa y ser exitoso en

13
ella.”.

Es una empresa que cree en los siguientes valores:

3 WAISMAN A, GARCIA J, YENAROPULOS H, CUCCHI J, RABOUIN R, La revolucién del valor, Primera
2008 por Pearson Education Argentina S.A. Buenos Aires, p. 129-131
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* Respeto a las personas y donde sus trabajadores se sientan justamente retribuidos.
* Compromiso en la empresa, por el pais, por sus colaboradores, ciudadanos y el medio

ambiente.

1.E.4.e. Objetivos organizacionales

Los objetivos estratégicos se orientan progresivamente y continuamente a controlar el
proceso productivo que genera ganancias y pérdidas a los costos operativos, por lo que existe el
proposito mejorar los procesos para que estos a su vez incrementar los resultados financieros de

la empresa, entonces objetivo significa:

“se definen como resultados especificos que una empresa intenta logra para
cumplir con su mision basica. Los objetivos son indispensables para lograr el
éxito de una empresa debido a que establecen la direccion a seguir, ayudan en la
evaluacion, crean sinergia, revelan prioridades, enfocan la coordinacion y
proporcionan una base para llevar cabo con eficiencia las actividades de

planificacion, organizacion, motivacion y control, deben ser facil de medir

(.)"1"

MEDIFARMA S.A. ha planificado sostener y sustentar los siguientes objetivos:

* Maximizar ingresos por ventas de la produccion de medicamentos.

* Minimizar costos para un crecimiento competitivo, sostenido y sustentable.

' David Fred, Conceptos de Administracién financiera, (2003), México, Pag.11
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1.E.4.f. Organigrama estructural
La organizacion ha disefiado una estructura dinamica que depende del incremento de

participacion en el mercado del Ecuador de acuerdo al siguiente detalle:

GRAFICO No. 4 - ORGANIGRAMA DE MEDIFARMA S.A. - ECUADOR

GERENCIA GENERAL
MEDIFARMA S.A.
T
[ |

GERENCIA
MARKETING GERENCIA VENTAS

[

| I ]
GERENTES DE KAM KAM
DISTRITO ESPECIALIDAD INSTITUCIONAL
T
[ | |
REPRESENTANTES | | REPRESENTANTES
COSTA SIERRA ReRlIENES
H—\ COORDINACION
ADMINISTRATIVA
MANABI AZUAY T
[ [ | ]
TALENTO
HUMANO ADMINISTRATIVA LOGISTICO FINANCIERA

1.E.4.g. Estrategias de la organizacion
MEDIFARMA S.A. ha fundamentado su desarrollo en el Ecuador de la siguiente manera:
* Venta a canales de distribucion mayoristas y minoristas del sector privado
* Venta a hospitales y unidades médicas del sector publico.
* Cumplimiento del Plan anual comercial, para el sector publico la competitividad se
marca por el descuento financiero y para sector privado se incentiva la compra
mediante la bonificacion.

* Estructura financiera solida y con liquidez.
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* Sistema de seguimiento para oportunidad en la gestion de cobros.

* Gestion logistica con capacidad de respuesta oportuna al cliente.

1.E.4.h. Gestion actual de la organizacion

Actualmente contamos con dos plantas independientes, de moderna infraestructura y
maquinarias de tltima generacion:

Planta Lima: La planta de Lima tiene un area de 20,000 m2 con un area construida de
13,500 m2 y alberga dos sub-plantas independientes: Para productos no Betalactamicos de 12
700 m2 y para productos Betalactdmicos de 800 m2.

Planta Ate: La planta adquirida mediante la compra de TRIFARMA tiene un area
construida de 18 000 m2 con 2 areas independientes y con la siguiente distribucion: Para
productos no Betalactdmicos de 17.000 m2 y para productos Betalactdmicos - Penicilinicos de
1.000 m2

La organizacion se ubica entre los 5 primeros laboratorios farmacéuticos del Perti en
diversas clases terapéuticas y con la autorizacién de mas de 100 marcas comercializa tanto en
farmacias, boticas e instituciones del Estado, atendiendo diferentes especialidades, por esta razon
ocupa el primer lugar en ventas.

Cada area de fabricacion cuenta con personal, servicios y suministros independientes, con
la finalidad de evitar cualquier clase de contaminacion cruzada en cumplimiento de las Buenas
Practicas de Manufactura (BPM) establecidas por la DIGEMID (Direccion General de
Medicamentos, Insumos y Drogas).

Dicho éxito, ha permito cumplir con un vital compromiso social como: contribuir con el

desarrollo y bienestar a través de la generacion de mas puestos de trabajo en el pais.
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1.E.4.i. Panorama financiero
MEDIFARMA S.A. cuenta con un amplio portafolio de medicamentos, por lo que le
permite ofertar permanentemente a las entidades del sector publico, por esta razén se observa

ingresos que a pesar de tener pocos afios en el mercado ecuatoriano:

GRAFICO No. 5 - INGRESOS POR VENTA AL SECTOR PUBLICO - MEDIFARMA

MES VENTA
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@=$==VENTA - MEDIFARMA S.A.

Como se observa en grafico la cantidad de contrataciones en los afios 2012, 2013 y 2014,
se puede llegar a la conclusion de que existe la necesidad adquisicion de medicamentos que se

vuelve inmediata con montos altos de adjudicaciones, esto quiere decir que MEDIFARMA S.A.
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desea incrementar la calidad en el servicio e ingresos, y con ello justifica la urgencia de mejorar

el proceso de venta para el sector publico.

El éxito de los productos y servicios han permitido desarrollar un solido crecimiento de
MEDIFARMA S.A. en la participacion del mercado privado farmacéutico nacional ecuatoriano

y los resultados desde los afos 2012, 2013, 2014 son los siguientes:

GRAFICO No. 6 - INGRESOS POR VENTA AL SECTOR PRIVADO - MEDIFARMA

MES VENTA
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La empresa se encuentra preocupada por incrementar su eficiencia operacional también

en el sector privado mediante un oportuno de abastecimiento, reduciendo los costos de bodegaje
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y evitar la devolucion de medicamentos caducados, dentro de un ambiente de alta competencia
por empresas nacionales y extranjeras en una dinamica de mejoramiento continuo de sus

procesos agregadores de valor, habilitantes de apoyo y estratégicos.

1.E.5. ANALISIS FODA DE MEDIFARMA S.A.

Debido a que la empresa MEDIFARMA S.A., se encuentra en periodo de crecimiento para
lograr una mayor participacion en el mercado, es importante que el camino para esta meta
planteada de crecimiento, sea coherentemente estructurada en la definiciéon de sus objetivos y
controldndolos en su ejecucion de acuerdo a la vision de futuro que se ha trazado la empresa.

Para ello necesita de entender en el contexto su realidad interna y externa a tarves de:

“La matriz FODA. Las oportunidades detectadas deben cruzarse con las
fortalezas y las debilidades, y or otro lado, las amenzas con las fortalezas y
debilidades, formando asi una matriz de cuatro cuadrantes, conocida como

Matriz FODA (Sigla de: fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas).” "

S WAISMAN Alberto, OJEDA Jorge, YENAROPULOS Horacio, CUCCHI Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER
Raymond, VARELA Fabian, La revolucién del valor, Primera Edicion, Pearson Education de Argentina S.A. 2008,
Pag:139
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1.E.5.a. Fortalezas

MEDIFARMA S.A. tiene las siguientes fortalezas desarrolladas en la siguiente medida:

CUADRO No. 3 - FORTALEZAS

Fortalezas ~ Gap (-)

Promedio | 73% : : o 2T%
Salarios competitivos en el sector farmacéutico . . 65% . 35% |
Estructura definida . . 70% . 30%
Infraestructura tecnoldgica . . S I5%  25% |
Capacidad de produccion . . . 80% 20% |
0% 20% 40% 60% 80% 100%

“Fortaleza. Una fortaleza es una capacidad que tiene la empresa, que la destaca
frente a sus competidores. Esta capacidad puede estar vinculada a cualquiera de
los aspectos anlalizados en el modelo de la cadena de valor, de Porter, como en

el modelo de las siete S, de McKinsey.” 6

1.E.5.b. Debilidades

Las siguientes debilidades deben inmediatamente ser analizadas y mejoradas, estas son:

' WAISMAN Alberto, OJEDA Jorge, YENAROPULOS Horacio, CUCCHI Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER
Raymond, VARELA Fabian, La revolucion del valor, Primera Edicion, Pearson Education de Argentina S.A. 2008,
Pag.:138
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CUADRO No. 4 - DEBILIDADES

Debilidades ~ Gap (+)

PrOmediO 63(70 | | | | | T T %8% J

Estabilidad laboral 0% 50%

Clima laboral | | | 50% | | | 50% |

Falta de procesos de venta 0r1entadf)s.a la 70% 30% J
productividad | | | | | [ | | |

No existe planificacion estratégica con $0% ;0% J

orientacion a por lo menos 5 aios I I I I I I I

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

“Debilidad. Por el contrario una debilidad es cuando el o los competidores

. . * »” 17
poseen una capacidad superior a la nuestra en easpectos determinados.”.

Sin duda hay que recordar que la competencia es numerosa en el sector de venta de
medicamentos, entonces es alli donde se presenta una gran oportunidad mejorar nuestras
debilidades y de esta manera marcar una notoria diferencia con respecto a la competencia en las
debilidades sefialadas anteriormente, mismas que requieren de una urgente intervencion a
MEDIFARMA S.A.

El mejorar las debilidades permitira preparar un mejor ambiente de disefio, desarrollo y
maduracion del proceso de venta al interior de la empresa y con ello los resultados al exterior de

la organizacion, esto es el éxito de los resultados del plan anual de ventas.

7 WAISMAN Alberto, OJEDA Jorge, YENAROPULOS Horacio, CUCCHI Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER
Raymond, VARELA Fabian, La revolucion del valor, Primera Edicion, Pearson Education de Argentina S.A. 2008,
Pag.:138
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1.E.5.c. Oportunidades

Las siguientes estadisticas revelan una interesante oportunidad para MEDIFARMA S.A.:

GRAFICO No. 7 - POTENCIALES USUARIOS DEL SERVICIO DE SALUD

PUBLICO ECUATORIANO

PIRAMIDE POBLACIONAL - ECUADOR 2010
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Fuente: INEC-CEPAL.ECUADOR: Proyecciones de Poblacion 1950-2025 18
CUADRO No. 5 - OPORTUNIDADES
Oportunidades ~ Gap (-)
] I I I I I I I I I
Promedio 61"(; | | | | 39%
I i 1
mportante mercado ecuatoriano con respecto a 40% 60%
sudamericano. | | | | | | | | |
Comprar marcas establecidas en el Ecuador. | | | TO% | | | | 50%
Investigacion y desarrollo de nuevos medicamentos. | | | | | 65‘T> | 35%
Patologias con insuficiente cantidad de medicamentos. I I I I I I I ?O% }0%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

http://new.paho. org/ecu/index.php?option=com_content&task=view&id=25&Itemid=135
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“Oportunidades. Aquellas situaciones del entorno que pueden tener un impacto
positivo 'y significativo sobre el sector industrial o la empresa, serdn

. 19
oportunidades.

1.E.5.d. Amenazas
MEDIFARMA S.A. estd inmerso en un sistema comercial y econémico ecuatoriano mismo

que es afectado por actores y factores externos siendo estos los siguientes:

CUADRO No. 6 - AMENAZAS

Amenazas  Gap (+)

1 | | | | | | |
Promedio | 58% 42%
Planta de medicamentos instalada en la Universidad | | | | | | |
. , . 40% 60%
de Investigacion de Tecnologia Experimental | | | | | | | |
Caida del precio del petrdleo crudo. 50% 50%
La presencia de laboratorio ENFARMA EP y la | | | | | | | | | |
., . 60% 40%
construccion de la Planta en el Complejo de | | | | | | | | | |
Ingreso de genéricos de bajo costo de Cuba, Infha, 0% 20%
Korea y China. [ [ [ [ [ ! ! ! !

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%100%

' WAISMAN Alberto, OJEDA Jorge, YENAROPULOS Horacio, CUCCHI Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER
Raymond, VARELA Fabian, La revolucién del valor, Primera Edicion, Pearson Education de Argentina S.A. 2008,
Pag.:134
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“Amenazas. Por el contrario, las que puedan tener impacto negativo pero

. . . . r » 20
igualmente significativo, serdn amenazas.”.

La organizacion frente a las amenazas descritas debe mantener un permanente
seguimiento y evaluacion de causas, efectos e impactos de las mismas en el mercado de
medicamentos, lo que obliga a sostener y sustentar un modelo de gestion por procesos que

permita resistir la influencia de los factores externos.

Las amenazas deben asociarse a la vez con riesgos, mismos que deben ser
representados en una matriz la cual también presentard planes de accion frente a cada

escenario si llegara a desequilibrar la gestion interna de MEDIFARMA S.A.

1.E.5.e. Resumen FODA

La esencia de la matriz FODA, se fundamenta en la identificacion sistematica de las
oportunidades y amenazas que surgirdn en el futuro, los cuales, combinados con datos
importantes, provee la base de una empresa para la mejor toma de decisiones en el presente para
explotar oportunidades y evadir problemas, entonces esta matriz con estos factores permitira
disefiar un futuro deseado e identificar las vias de hacerlo para MEDIFARMA S.A., a febrero del

2015 presenta la siguiente realidad:

20 WAISMAN Alberto, OJEDA Jorge, YENAROPULOS Horacio, CUCCHI Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER
Raymond, VARELA Fabian, La revolucién del valor, Primera Edicion, Pearson Education de Argentina S.A. 2008,
Pag.:134
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GRAFICO No. 7 - RESUMEN FODA

OPORTUNIDADES

FORTALEZAS DEBILIDADES

AMENAZAS

Es importante definir claramente los pardmetros necesarios para que la MEDIFARMA
S.A. enfrente este crecimiento, ya que la estructura debe ser lo suficientemente flexible y técnica
para adaptarse a los cambios que se requieren con el fin de atender mayor volumen de
adjudicaciones, tanto en el sector publico como privado, esto desarrollara y multiplicara exitosas

relaciones comerciales con sus clientes.



CAPITULO II: PROBLEMA DE INVESTIGACION Y

JUSTIFICACION

II.LA. DIAGNOSTICO DE PROCESOS

Augusto Boada 44

Es wvital estructurar el diagnostico que permita construir un disefio que integre los

componentes del proceso de ventas al sector publico en el sector salud y sus regulaciones, con

el propodsito de que este proceso tenga calidad, genere productividad e impacte en la

competitividad para controlar como también mejorar los costos de la produccion y

comercializacion, mismos que influyen directamente en la gestion y en los resultados.

CUADRO No. 7-LEYES Y FUNCIONES DEL SISTEMA NACIONAL DE SALUD

Rectoria Coordinacion Provision de servicios Aseguramiento Financiamiento

El Estado garantizard la E
rectoria del sistema a
través de la Autoridad
Sanitaria Nacional, sera
responsable de formular
la politica nacional de
salud, y  normara,
regularda y controlara
todas las actividades
relacionadas con la
salud, asi como el
funcionamiento de las
entidades del sector.

la  funcion del
51stema que coordina el
relacionamiento  entre
las demas funciones y
entre los integrantes del
Sistema. Su ejercicio es
competencia del
Ministerio de Salud
Pablica, en todos sus
niveles, como autoridad
sanitaria nacional,
apoyado por los
Consejos de Salud.

La provision de servicios
de salud es plural y con
participacion coordinada de
las instituciones
prestadoras. El  Sistema
establecera los mecanismos
para que las instituciones
garanticen su operacion en
redes y aseguren la calidad,
continuidad
complementariedad de
atencion.

la

Es la garantia de acceso
universal y equitativo de la
poblacion al Plan Integral
de Salud en cumplimiento
al derecho ciudadano a la
proteccion social en salud.
Se promovera la
ampliacion de cobertura de
salud de todas las

y ientidades prestadoras de

servicios y del Seguro
General Obligatorio y
Seguro Social Campesino,

El financiamiento es la
garantia de disponibilidad

y sostenibilidad de los
recursos financieros
necesarios para la
cobertura universal en
salud de la poblacion. El
Consejo  Nacional de
Salud establecera

mecanismos que permitan
la asignacion equitativa y
solidaria de los recursos
financieros entre grupos

pertenecientes al IESS, de isociales, provincias y

otros seguros publicos, cantones del pais, asi

como el Issfa e Isspol. como su uso eficiente.
Egnégﬁlgoﬁel ](Eice: a d(l:; Iéies};emaorl%lzréli(;?lal d;; Ley Organica del Sistema Ley Organica del Sistema Ley Organica del Sistema
Arf"; o1 B Nacional de Salud Art.11  Nacional de Salud Art.12  Nacional de Salud Art.13

Fuente: Estatuto Organico de Gestion Organizacional por Procesos, Msp®'

! http://es.wikipedia.org/wiki/Salud en el Ecuador
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ILLA.1. FUNDAMENTO TEORICO

MEDIFARMA S.A., debe considerar algunas dimensiones como: de contratacion publica

y la gestion organizacional por procesos para ello es importante conocer los siguientes conceptos

fundamentales:

I1.A.1.a. Compras Publicas

“Etapa Preparatoria.- Constituye la fase interna del proceso, en donde la preparacion
del mismo se lo realiza dentro de la entidad, sin contar con la intervencion de agentes
externos.”
“Etapa Precontractual.- Constituye la fase externa, en donde, a través de la invitacion
0 convocatoria, segin el proceso que corresponda, la institucion del estado hace
publica su intencién de contratar, y necesita de agentes externos como los
proveedores para que presenten sus ofertas.”

“Etapa Contractual.- Para esta etapa inicial se requiere de la suscripcion del contrato
respectivo, puesto que el tnico instrumento que le da la categoria de contratista a una
persona, es el contrato; el hecho de que haya presentado una oferta tan solo seria un

oferente, mas no contratista.” **

22 DAVILA Pablo, Manual de practica procesal de la contrataciéon piblica ecuatoriana” Primera edicion 2013,

Pag.:40

Z DAVILA Pablo, Manual de practica procesal de la contratacion piblica ecuatoriana” Primera edicion 2013,

Pag.:40

2 DAVILA Pablo, Manual de practica procesal de la contratacion piblica ecuatoriana” Primera edicion 2013,

Pag.:41
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“Etapa Pos contractual.- Son ciertas consecuencias ulteriores por el hecho de haber
suscrito un contrato administrativo, como ejemplo podemos citar la ejecucion de la
garantia técnica en ciertos equipos.” **

“El proceso de operar es el que, a partir de la materia prima — que son los recursos
utilizados por la empresa-obtiene como resultado el producto que se ofrece al
mercado. En un extremo de la cadena estan los proveedores - los que entregan los
recursos-, y en el otro, los clientes que compran nuestro producto/servicio. El proceso
de obtencioén de este output es lo que se entiende como cadena de valor, que son
aquellas actividades que deben llevarse a cabo para convertir los recursos en

productos a ser comprados por nuestros clientes.”. *¢

I1.A.1.b. Gestion organizacional

“El proceso de organizar es el conjunto de actividades por el cual desarrollamos la
estructura y las metodologias de trabajo que sustentan a la empresa, tanto en la
operacion del negocio como en el apoyo a la direccion. En €l estamos actuando sobre
las personas y los procesos.”. *’

“El proceso de dirigir requiere actuar sobre lo que hemos definido como la
organizacion y la operacion, a efectos de alcanzar los resultados deseados por la

empresa en los tres procesos. A partir de los andlisis efectuados respecto de la

situacion actual de la empresa y en funcion de la mision y objetivos definidos por los

> DAVILA Pablo, Manual de practica procesal de la contratacién piblica ecuatoriana” Primera edicion 2013,

Pag.:41

2 BALLVE M. Alberto, Cuadro de mando, Organizando informacién para crear valor, Ediciones Gestion 2000,
S.A., Barcelona, 2002, Pag.:22
Y BALLVE M. Alberto, Cuadro de mando, Organizando informacién para crear valor, Ediciones Gestion 2000,
S.A., Barcelona, 2002, Pag.:23
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accionistas, el directivo debera disponer las politicas y medios necesarios para poder
lograr dichos objetivos, que es el principal output de dirigir.”. **

e “Las limitaciones culturales son razones muy profundas y estructurales, y, por lo
tanto, muy dificiles de ser modificadas, aunque haya en ellas aspectos coyunturales
que pueden mejorarse educando y cambiando las reglas del juego.”. ¥

*  “El entorno se ha visto muy influido y condicionado por las pautas culturales, y, en
gran medida, ha visto producto de ellas. La globalizacion de los entornos esta
llevando a la globalizacion de las costumbres y de las culturas, impactando a la corta
o a la larga en los estilos culturales.”. *°

e “La dimension productividad refleja las capacidades del empleado, eficiencia y
motivacion, especialmente la forma como se evidencian en la produccidon por
persona, por hora o por dia.”. *'

*  “Proceso interno. Las prioridades estratégicas de distintos procesos que crean

s 32

satisfaccion en los clientes y accionistas.”.

e “La gestion de operaciones pueden englobar hasta cuatro procesos importantes:

1. Desarrollar y sostener relaciones con proveedores.
2. Producir bienes y servicios.

3. Distribuir y entregar productos y servicios a los clientes.

B BALLVE M. Alberto, Cuadro de mando, Organizando informacién para crear valor, Ediciones Gestion 2000,
S.A., Barcelona, 2002, Pag.:24

2 BALLVE M. Alberto, Cuadro de mando, Organizando informacién para crear valor, Ediciones Gestion 2000,
S.A., Barcelona, 2002, Pag.:33

3" BALLVE M. Alberto, Cuadro de mando, Organizando informacion para crear valor, Ediciones Gestion 2000,
S.A., Barcelona, 2002, Pag.:34

3 BALLVE M. Alberto, Cuadro de mando, Organizando informacién para crear valor, Ediciones Gestion 2000,
S.A., Barcelona, 2002, Pag.:203

32 KAPLAN S. Robert, NORTON P. David, Cémo utilizar el Cuadro de Mando Integral, Ediciones Gestién 2000,
S.A., Barcelona, 2001, Pag.:31
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4. Gestionar el riesgo.”. **

* “Las unidades de soporte pueden seguir un conjunto sistematico de procesos que
crean valor a través del alineamiento. Primero alinean las unidades con la estrategia
corporativa y de la unidad de negocio determinando el conjunto de servicios

. » 34
estratégicos a ofrecer.”.

* “Competitividad: es la capacidad de una organizaciéon de mantener sistematicamente
ventajas comparativas que le permitan alcanzar, sostener y mejorar una determinada

posicion en el entorno socioecondmico.”. **

 “Eficacia: es el cumplimiento de los objetivos.”. *®

 “Eficiencia: trabajar haciendo uso de la mejor manera cantidad de recursos.”. *’
*  “Productividad: puede definirse como la relacion entre la cantidad de bienes y

servicios producidos y la cantidad de recursos utilizados = resultados/recursos

empleados (sin olvidar el agregado de valor en lo que estamos haciendo). **

33 KAPLAN S. Robert, NORTON P. David, Mapas Estratégicos, Ediciones Gestion 2000, S.A., Barcelona, 2004,
Pag.:95

3* KAPLAN S. Robert, NORTON P. David, Alignment, Ediciones Gestion 2000, S.A., Barcelona, 2007, Pag.:151
35 CUCCHI Daniel, BAIDES Ratil, CASELLES Daniel, COSTA Marcelo, CUCCHI Juan, ELASKAR Luis,
ESQUEMBRE Juan Francisco, GNAZZO Liliana, MARQUE Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER Raymond,
VARELA Fabian, El management ante el desafio de la turbulencia, Primera Edicion, Pearson Education de
Argentina S.A. 2009, Pag.:186

3¢ CUCCHI Daniel, BAIDESRaul, CASELLES Daniel, COSTA Marcelo, CUCCHI Juan, ELASKAR Luis,
ESQUEMBRE Juan Francisco, GNAZZO Liliana, MARQUE Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER Raymond,
VARELA Fabian, El management ante el desafio de la turbulencia, Primera Edicion, Pearson Education de
Argentina S.A. 2009, Pag.:186

37 CUCCHI Daniel, BAIDESRaul, CASELLES Daniel, COSTA Marcelo, CUCCHI Juan, ELASKAR Luis,
ESQUEMBRE Juan Francisco, GNAZZO Liliana, MARQUE Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER Raymond,
VARELA Fabian, El management ante el desafio de la turbulencia, Primera Edicion, Pearson Education de
Argentina S.A. 2009, Pag.:186

3% CUCCHI Daniel, BAIDESRaul, CASELLES Daniel, COSTA Marcelo, CUCCHI Juan, ELASKAR Luis,
ESQUEMBRE Juan Francisco, GNAZZO Liliana, MARQUE Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER Raymond,
VARELA Fabian, Primera Edicion, Pearson Education de Argentina S.A. 2009, Pag.:186
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e “Calidad significa desarrollar, disefiar, producir y mantener un producto que sea el
mas econdmico, el mas util y siempre satisfactorio para el consumidor” (Dr. Kaoru
Ishikawa).”. *°

e “Calidad es la aplicacion de los principios y técnicas estadisticas en todas las fases de
la produccion, dirigida a la fabricacién mas econémica de un producto (servicio) que
es util en grado maximo y que tiene mercado. (Dr. Deming).” *°. “Philip Crosby
popularizo 1 concepto de costos de la mala calidad y promovid la prevencion sobre la
inspeccion 'y el cero efecto. Consideraba que la calidad es ajustarse a los
requerimientos.”. *'

e “Joseph Juran, partidario de la participacion y compromiso de la alta gerencia, definid
la calidad como “conveniencia/buen estado para el uso. El Dr. Juran nos ensefid que
la calidad en el interior de las organizaciones se derrama. La calidad viene de arriba

hacia abajo y se educa con el ejemplo de la direccion y la alta gerencia.”. *2

3% CUCCHI Daniel, BAIDESRaul, CASELLES Daniel, COSTA Marcelo, CUCCHI Juan, ELASKAR Luis,
ESQUEMBRE Juan Francisco, GNAZZO Liliana, MARQUE Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER Raymond,
VARELA Fabian, El management ante el desafio de la turbulencia, Primera Edicion, Pearson Education de
Argentina S.A. 2009, Pag.:189

% CUCCHI Daniel, BAIDESRatl, CASELLES Daniel, COSTA Marcelo, CUCCHI Juan, ELASKAR Luis,
ESQUEMBRE Juan Francisco, GNAZZO Liliana, MARQUE Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER Raymond,
VARELA Fabian, El management ante el desafio de la turbulencia, Primera Edicion, Pearson Education de
Argentina S.A. 2009, Pag.:190

* CUCCHI Daniel, BAIDESRatl, CASELLES Daniel, COSTA Marcelo, CUCCHI Juan, ELASKAR Luis,
ESQUEMBRE Juan Francisco, GNAZZO Liliana, MARQUE Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER Raymond,
VARELA Fabian, El management ante el desafio de la turbulencia, Primera Edicion, Pearson Education de
Argentina S.A. 2009, Pag.:190

2 CUCCHI Daniel, BAIDESRatl, CASELLES Daniel, COSTA Marcelo, CUCCHI Juan, ELASKAR Luis,
ESQUEMBRE Juan Francisco, GNAZZO Liliana, MARQUE Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER Raymond,
VARELA Fabian, El management ante el desafio de la turbulencia, Primera Edicion, Pearson Education de
Argentina S.A. 2009, Pag.:190
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* “la norma ISO 9000:2000, en su apartado 3.1.1, define calidad de la siguiente
manera: grado en el que un conjunto de caracteristicas inherentes cumple con los
requisitos.”. *

*  “Proceso definicion: es un conjunto de recursos y actividades interrelacionadas que
transforman elementos de entrada (input) en elementos (output). Los recursos pueden
incluir personal, finanzas, instalaciones, equipos, técnicas y métodos.”. **

*  “Objetivos de una gestion por procesos. El andlisis, definicion y gestion por procesos
permite:

1. Mayores beneficios economicos, reduce costos e incrementa el rendimiento de
los procesos. Mayor satisfaccion del cliente, reduce el plazo de entrega /
servicio, mejora calidad de producto / servicio.

2. Mayor satisfaccion del personal, mejor definicion de procesos y tareas.

3. Mayor conocimiento y control de los procesos.

4. Conseguir un mejor flujo de informaciéon y materiales.

5. Disminucion de los tiempos de ciclo del producto o servicio.

6. Mayor flexibilidad frente a las necesidades delos clientes.”. 43

e “Andlisis del micro entorno competitivo. Para el andlisis del micro entorno podemos

seguir distintos modelos de abordaje. Entre ellos el modelo de la cinco fuerzas, de

# CUCCHI Daniel, BAIDESRatl, CASELLES Daniel, COSTA Marcelo, CUCCHI Juan, ELASKAR Luis,
ESQUEMBRE Juan Francisco, GNAZZO Liliana, MARQUE Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER Raymond,
VARELA Fabian, El management ante el desafio de la turbulencia, Primera Edicion, Pearson Education de
Argentina S.A. 2009, Pag.:190

# CUCCHI Daniel, BAIDESRaul, CASELLES Daniel, COSTA Marcelo, CUCCHI Juan, ELASKAR Luis,
ESQUEMBRE Juan Francisco, GNAZZO Liliana, MARQUE Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER Raymond,
VARELA Fabian, El management ante el desafio de la turbulencia, Primera Edicion, Pearson Education de
Argentina S.A. 2009, Pag.:202

> CUCCHI Daniel, BAIDESRatl, CASELLES Daniel, COSTA Marcelo, CUCCHI Juan, ELASKAR Luis,
ESQUEMBRE Juan Francisco, GNAZZO Liliana, MARQUE Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER Raymond,
VARELA Fabian, El management ante el desafio de la turbulencia, Primera Edicion, Pearson Education de
Argentina S.A. 2009, Pag.:205
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Michael Porter (1992).Estas variables pueden devenir de la rivalidad existente entre
los competidores, de las posibles amenazas de nuevos ingresantes, del poder de
compra y negociacion de los clientes, de la disponibilidad o poder de compra de los
proveedores, de los limites que nos imponen los productos sustitutos o varias a la
vez.”. 48

“La inversion frente al contexto PEST.- “Esto, que es valido para las personas
también loe s para las empresas. Estas se mueven en un entorno, y es ese entorno al
que deben permanentemente adaptarse. No podemos considerar la inversion de una
compaiiia sin vincularla al entorno en el que desarrolla su actividad. En este momento
nos referimos al macro entorno PEST (politico, econdémico, socio cultural y
tecnologico). Cualquiera de estos macro aspectos del entorno puede afectar
significativamente la calidad y cantidad de nuestra inversion. Podemos decir que hay
un tipo de inversion adecuada para cada contexto. Las variables pueden afectar solas
o combinadas, y estd en el analista detectar cual o cuales de estas variables estan
influyendo en el sector industrial y pueden llegar a modificar la composicioén de los
activos de la empresa.”. *’

“La inversion y el ciclo de vida del sector industrial. Concepto.- Otro aspecto que

suele darnos mucha informacion respecto del desempefio de la empresa es vincular su

% WAISMAN Alberto, OJEDA Jorge, YENAROPULOS Horacio, CUCCHI Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER
Raymond, VARELA Fabian, La revolucién del valor, Primera Edicion, Pearson Education de Argentina S.A. 2008,

Pag.:133

*7 CUCCHI Daniel, BAIDESRatl, CASELLES Daniel, COSTA Marcelo, CUCCHI Juan, ELASKAR Luis,
ESQUEMBRE Juan Francisco, GNAZZO Liliana, MARQUE Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER Raymond,
VARELA Fabian, El management ante el desafio de la turbulencia, Primera Edicion, Pearson Education de
Argentina S.A. 2009, P4g.:328
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evolucion a la etapa del ciclo de vida en que se encuentra el sector industrial al que

pertenece.” 48

II.A.2. PROCESOS DE GESTION ACTUALES

MEDIFARMA S.A. no cuenta con un Manual de procesos y procedimientos que sustente
una gestion, es importante recalcar que los productos entregados a los clientes tienen su
particularidad de elaboracidn, sin embargo se los produce con altos normas de calidad que existe

los parametros de uso para la salud en el Ecuador.

Es importante focalizar en que MEDIFARMA S.A. se encuentra en una etapa de
crecimiento organizacional, por esta razéon un indicador de crecimiento en las ventas o de la
produccion no precisamente indica que la empresa ha crecido o se encuentra en una verdadera
madurez acorde a su realidad productiva, es por ello importante conocer el concepto de cultura

organizacional:

“Dentro de las pautas culturales el proceso de cambio actual nos presenta

empresas frente al tercer milenio con algunas tareas de cambio pendientes a las

14 . . . » 49
que podriamos definir como de crecimiento en madurez... "

*8 CUCCHI Daniel, BAIDESRaul, CASELLES Daniel, COSTA Marcelo, CUCCHI Juan, ELASKAR Luis,
ESQUEMBRE Juan Francisco, GNAZZO Liliana, MARQUE Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER Raymond,
VARELA Fabian, El management ante el desafio de la turbulencia, Primera Edicion, Pearson Education de
Argentina S.A. 2009, Pag.:330

* BALLVE M. Alberto, Cuadro de mando, Organizando informacién para crear valor, Ediciones Gestion 2000,
S.A., Barcelona, 2002, Pag.:34
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La empresa MEDIFARMA S.A. se dedica a la produccion y comercializacion de

medicamentos, misma que ha decidido cambiar la brtijula del servicio al cliente, lo que hace que

la estructura interna sea modificada y organizada por macro procesos:

GRAFICO No. 8 - CADENA DE VALOR — MEDIFARMA S.A.

PLANIFICACION

1 PRODUCCION

Habilitantes y

Administrativo

CALIDAD

Factoreg
Claves de Exito

X @
2
SOCIAL

IMPORTACION

GESTIONCLIENTE - e
CIUDADANO IMEBIEARMA

Talento humano

Agregadores
de valor

La mejora en el proceso de venta potencializara al maximo la cadena de valor, influyendo

directamente en la organizacion y en el éxito de las ventas en el sector publico, privado y el

bienestar del ciudadano, en cumplimiento de la Constitucién de la Republica del Ecuador, Ley

Organica del Sistema Nacional de Salud, Ley Organica del Sistema Nacional de Compras

Publicas y la Ley Organica de Regulacion y Control del Poder de Mercado.
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CAPITULO III: MANUAL DE PROCESOS DEL
DEPARTAMENTO DE VENTAS INSTITUCIONALES (SECTOR

PUBLICO) DE MEDIFARMA S.A.

III.A. PROCESO CLAVE DE EXITO

III.A.1. VENTAS SECTOR PUBLICO

El manual de procesos del departamento de ventas institucionales (sector publico) de
MEDIFARMA s.a. integra la relacion causa — efecto, es decir, la causalidad de los resultados que
pueden ser incrementales o que disminuyen por multiples razones. Los procesos de venta de
medicamento para el sector publico, evidencian desde su disefio hasta la gestion misma generan
costos que impactan en los resultados de calidad, productividad y competitividad. También el
talento humano empoderado de la produccion y comercializacion de medicamentos contribuye a
que estos costos se incrementen o disminuyan cuando existe un cumplimiento de los procesos y
procedimientos en la empresa. Este analisis en cadena amerita que como efecto los resultados

financieros de MEDIFARMA S.A. también sean afectados en mayor o menor grado.

“Para competir, no solamente necesitamos eficincia interior, sino flexibilidad

para satisfacer nuevos y cambientes requerimientos y adaptabilidad de los

. » 50
procesos internos de las empresas .

% CUCCHI Daniel, BAIDES Ratil, CASELLES Daniel, COSTA Marcelo, CUCCHI Juan, ELASKAR Luis,
ESQUEMBRE Juan Francisco, GNAZZO Liliana, MARQUE Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER Raymond,
VARELA Fabian, El management ante el desafio de la turbulencia, Primera Edicion, Pearson Education de
Argentina S.A. 2009, Pag.:189
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ITI.A.1.a. Proceso — Gestion en instituciones publicas

MANUAL DE PROCESOS - MEDIFARMA S.A.

GESTION EN INSTITUCIONES PUBLICAS ~ COMERCIAL
SUB PROCESO: |
MEDF-001 ~ AGREGADOR DE VALOR

OBJETIVO:

Brindar una atencion oportuna y profesional con el fin de preservar e incrementar la cartera de

clientes de instituciones del sector publica.
FLUJO DEL PROCESO:

o - = S =
i) Venta de medicamentos i ch.::lm‘;m&'. ;’z;“m -

Adjudicacién - registro del |
contrato :

v,

Gestién documental

e =2

financiera
A

B  Coordinacién de fechay horade
entrega

=y Recepcion fisica de los
medicamentos
v,
]

v,
i
ENCC) e
= e , :
4 peo institucional
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PROCEDIMIENTO:

01 Plan comercial Responsable:

Key account manager

institutional - KAMI

Informacion legal,

Informacion técnica,

Informacion comercial,
Aprobacion del Gerente de ventas.

Cronograma de visitas a instituciones del sector publico.

02 Procedimientos dinamicos para

adquisicion de farmacos

Responsable:

Key account manager

institutional - KAMI

Elabora oferta para procedimientos dinamicos:

v’ Subasta inversa corporativa ( Catalogo electronico)
v" Subasta inversa electronica

v Compra directa

v’ Infima cuantia

Cumplimiento del cronograma.

03 Venta de medicamentos Responsable:

Key account manager

institutional - KAMI

Seguimiento de ofertas entregadas.

Levantamiento de posibles empresas competidoras.

Visita a las areas: financiera, compras publicas y juridicas de las instituciones del

sector publico.

04 Adjudicacion - registro del

contrato

Responsable:

Key account manager

institutional - KAMI

Recibir fisica o por medio electronico (Portal de compras publicas del SERCOP)

Entrega de documentacion habilitante en el area juridica de la institucion para la

elaboracion del contrato.

Gestionar la emision del contrato con el area juridica de la institucion.

Recibir la orden de compra.
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* Coordinar fecha y hora de entrega, previa autorizacion de la institucion publica.

0S5 Ingreso de pedido Responsable: Asistente de facturacion

* Verificacion de documentacion para la facturacion.
v Orden de compra correctamente emitida,

v Pedido escrito del KAMI / aprobacion del Gerente de Ventas

06 Picking Responsable: Asistente de facturacion

* Descargo de lotes en el sistema logistico de la empresa (FIFO)

07 Packing Responsable: Bodeguero

* Descargo fisico de lotes de mercadear en la bodega (FIFO).

* Embalaje de entrega segiin orden de despacho.

08 Coordinacion de fecha y hora de
Responsable: Asistente logistico
entrega

* Segun requerimiento del KAMI, se coordina con el operador logistico que cumpla

con las condiciones de entrega.

09 Despacho Responsable: Bodeguero

* Embarque de la mercaderia en el transporte asignado.

10 Gestion documental Responsable: Asistente logistico

* Preparar la documentacion: legal, técnica y financiera para la entrega.

Key account manager

11 Entrega a la institucion Responsable:
institutional - KAMI

* Entrega de informacion para elaboracion de actas entrega — recepcion.

12 Verificacion técnica, legal y
Responsable: .= Comision entrega - recepcion
financiera

* Revision de la documentacion: legal, técnica y financiera para la entrega de acuerdo a

lo que determina el contrato.

13 Acta entrega - recepcion Responsable:  Comision entrega - recepcion

* Elaboracién y suscripcion del Acta entrega — recepcion por la Comision entrega —

recepcion.

14 Recepcion fisica de los Responsable:  Comision entrega - recepcion
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medicamentos

* Verificacion fisica de la cantidad del producto a entregar.

Key account manager

15 Cobranza Responsable:
institutional - KAMI

* Seguimiento en los proximos 30 a 45 dias post entrega de la mercaderia.
* Visita al area financiera para retiro SPI y retencion en la fuente.

e Elaboracion del recibo de cobro.

Key account manager

16 Mapeo institucional Responsable:
institutional - KAMI

* Determinacion de contactos de las personas claves dentro de la institucioén publica.

Key account manager

17 Control de stocks Responsable:
institutional - KAMI

* Control de rotacion de inventario para evitar devoluciones de la mercaderia.

* Control de rotacion de inventario para generar una nueva venta.
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III.A.1.b. Proceso - Venta de medicamentos

MANUAL DE PROCESOS — MEDIFARMA S.A.

GESTION EN INSTITUCIONES PUBLICAS ~ COMERCIAL
SUB PROCESO: ’
MEDF-002 VENTA DE MEDICAMENTOS

AGREGADOR DE VALOR

OBJETIVO:

Generar nuevos negocios para maximizar ingresos a través de la venta de medicamentos a

instituciones publicas.

FLUJO DEL PROCESO:

= Haboracionde la ofera | !
_ [k  Verificacién de productos para
b { ofertar
G Cumplimiento de cronograma

= 1 Recepcion de orden de compra y
i Participar en la subasta inversa. entrega
5
a3

= Elaboracién de cotizacion
o

Emisién de orden de compra
o o !
o L Publicacién en el por 5
compras pibl I35 publicacién de requerimientos de |, ©,  solicitud de cotiz:
] la institucién proveedoreg
= P X
> Solicitud de apertura del proceso

= Recepcion de ofertas <
= Sesion de n'qxl::lén
'

=] Adjudicacién y registro del
<
A
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PROCEDIMIENTO:

01 Plan comercial

Responsable:

Key account manager

institutional - KAMI

* Informacion legal:

¢ Informacion técnica:

e Informacion comercial:

= Precio

=  QOrigen

* Demanda

»  Exclusividad

v’ Mantener negocios

v' Analizar la potencialidad de los items CONASA

v’ Calificacion dentro del registro tnico de proveedores RUP.
v Obtencion del certificado sanitario de provision de medicamentos CSPM
v' Calificacion dentro del registro tnico de proveedores de medicamentos RUPM.

v Creacion de la necesidad PAC.

v’ Capacitacion continua en Contratacion Publica (Manejo del Portal-SERCOP)

v’ Blisqueda de nuevos negocios
Aprobacion del Gerente de ventas.

Cronograma de visitas a instituciones del sector publico.

02 Visita institucional

Responsable:

Key account manager

institutional - KAMI

* Cumplimiento de vistas de acuerdo al Plan Comercial

03 Publicacion de requerimientos de

la institucion

Responsable:

Coordinacion de compras

publicas

* En base al PAC genera el listado de requerimientos de farmacos.

* Publicacion de procedimientos de acuerdo a montos de contratacion.

04 Verificacion de productos para

ofertar

Responsable:

Key account manager

institutional - KAMI

* Revision de listados de requerimientos de la institucion publica.
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* Entrega de proforma para levantamiento de presupuesto referencial.

Coordinacion de compras
05 Solicitud de apertura del proceso = Responsable:

publicas

* Solicitud al area financiera la certificacion presupuestaria.

06 Determina tipo de proceso de

Responsable: Coordinacion Juridica
adquisicion

* Acorde a los montos de contratacion, tipo bien o servicio y/o exclusividad.

07 Publicacion en el portal de Coordinacion de compras

Responsable:
compras publicas publicas

* Subir el proceso aprobado por la maxima autoridad al Portal de Compras Publicas —

SERCOP

Key account manager

institutional - KAMI

08 Elaboracion de la oferta Responsable:

* Revision de los pliegos donde constan las condiciones del proceso.

* A través del médulo USHAY — SERCOP, se elabora los formularios de los procesos de

contratacion.

* Adjunta la documentacion habilitante.

Key account manager

institutional - KAMI

09 Cumplimiento de cronograma Responsable:

* Dar seguimiento a cada una de las etapas de acuerdo al cronograma publicado dentro del

proceso:

v’ Preguntas, aclaraciones y respuestas,

v’ Entrega de la oferta fisica y electrdnica en el portal de compras publicas,
v Convalidacion de errores,

v’ Respuesta a la convalidacion de errores,

v’ Calificacién de participantes,

v' Ingreso de la oferta econdmica inicial en el portal de compras publicas.

DECISION 1 Cantidad de oferentes Responsable: Portal de compras publicas

* Acorde a la calificacion de participantes realizada por la instituciéon publica (Cumple o
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NO cumple con los requisitos del proceso), el portal de compras publicas determina que

proveedores han sido habilitados para participar en la subasta inversa o negociacion.

10.1 Unico oferente

Responsable:

Portal de compras publicas

* Luego del ingreso de la oferta econdmica inicial en el portal de compras publicas por

parte del proveedor, se genera una fecha y hora de negociacion segin cronograma de la

institucion.

11.1 Sesion de negociacion

Responsable:

Coordinacion de compras

publicas

* Designacion de las personas que participan en la negociacion, tanto de la institucion

publica como del proveedor.

* Determinacion de condiciones de precio y entrega.

DECISION 2 Aceptacién de

condiciones

Responsable:

Coordinacion de compras

publicas

12.2 SI acepta condiciones

Responsable:

Coordinacion de compras

publicas

* Elabora el acta de negociacion y firman las partes.

14.2 Adjudicacion y registro del

contrato

Responsable:

Coordinacion Juridica

* Siacepta las condiciones de precio y entrega, se procede a elaborar la Resolucion de

adjudicacion,

* El proveedor entrega la garantia correspondiente al 5% del fiel cumplimiento del

contrato.

* Elaboracién y registro del contrato.

15.2 Emision de orden de compra

Responsable:

Coordinacion de compras

publicas

* Acorde a los términos y condiciones del contrato se elabora la orden de compra.

16. 2 Recepcion de orden de compra

y entrega

Responsable:

Key account manager

institutional - KAMI

* Recepcion fisica o por medio electronico (Portal de compras publicas del SERCOP) de
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la orden de compra.

Key account manager

17 Finalizacion proceso de venta Responsable:
institutional - KAMI

* Cierre del proceso de venta.

DECISION 2 Aceptacién de Coordinacion de compras
Responsable:
condiciones publicas

Key account manager

012.1 NO acepta condiciones Responsable:
institutional - KAMI

* Elabora el acta de negociacion y firman las partes.

Key account manager

17 Finalizacion proceso de venta Responsable:
institutional - KAMI

* Cierre del proceso de venta.

DECISION 1 Cantidad de oferentes Responsable: Portal de compras publicas

* Acorde a la calificacion de participantes realizada por la institucion publica (Cumple o
NO cumple con los requisitos del proceso), el portal de compras publicas determina que

proveedores han sido habilitados para participar en la subasta inversa o negociacion.

10.2 Varios oferentes Responsable: Portal de compras publicas

* Luego del ingreso de la oferta econdmica inicial en el portal de compras publicas por
parte del proveedor, se procede a participar en la subasta inversa electronica en el portal

de compras publicas segun cronograma de la institucion.

Key account manager

11.2 Participar en la subasta inversa Responsable:
institucional - KAMI

* Ingreso de ofertas aleatoriamente que bajan el precio de la oferta, cumpliendo con el %

de la variacion de la oferta decidida por la institucion publica.

DECISION 3 Subasta inversa Responsable: Portal de compras publicas

13.2 Si gana la subasta inversa Responsable: Portal de compras publicas

* El portal de compras publicas determina el proveedor que ingreso la menor oferta luego

de concluido el tiempo establecido del proceso para la subasta inversa electronica.

14.2 Adjudicacion y registro del Responsable: Coordinacion Juridica
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contrato

* De acuerdo al precio ingresado en el portal de compras publicas se procede a elaborar la

Resolucion de adjudicacion,

* El proveedor entrega la garantia correspondiente al 5% del fiel cumplimiento del

contrato.

* Elaboracién y registro del contrato.

15.2 Emision de orden de compra

Responsable:

Coordinacion de compras

publicas

* Acorde a los términos y condiciones del contrato se elabora la orden de compra.

16. 2 Recepcion de orden de compra

y entrega

Responsable:

Key account manager

institutional - KAMI

* Recepcion fisica o por medio electronico (Portal de compras publicas del SERCOP) de

la orden de compra.

Key account manager

17 Finalizacion proceso de venta Responsable:
institutional - KAMI
* Cierre del proceso de venta.
DECISION 3 Subasta inversa Responsable: Portal de compras publicas
13.1 NO gana la subasta inversa Responsable: Portal de compras publicas

* El portal de compras publicas determina el proveedor que ingreso la menor oferta luego

de concluido el tiempo establecido del proceso para la subasta inversa electronica.

17 Finalizacion proceso de venta

Responsable:

Key account manager

institutional - KAMI

* Cierre del proceso de venta.
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III.A.1.c. Proceso - Entrega de medicamentos

MANUAL DE PROCESOS — MEDIFARMA S.A.

GESTION EN INSTITUCIONES PUBLICAS COMERCIAL
SUB PROCESO: |
MEDF-003  Entrega de medicamentos

AGREGADOR DE VALOR

OBJETIVO:

Brindar una atencidon oportuna y profesional con el fin de preservar e incrementar la cartera de

clientes de instituciones del sector publico.

FLUJO DEL PROCESO:

Orden de compra

Elaboracin del pedido

Ingreso de pedido

B Coordinacién de fechay hora de il = ¥
entrega 3 Gestion documental

Verificacién técnica, legal y ; <,, pein
financiera 3 Acta entrega - recepcion
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PROCEDIMIENTO:

01 Emision de orden de compra

Responsable:

Coordinacion de compras

publicas

* Emitir la orden de compra una vez que el proceso se adjudique.

Key account manager

02 Orden de compra Responsable:
institutional - KAMI
* Recepcion de la orden de compra fisica
Key account manager
03 Elaboracion del pedido Responsable:

institutional - KAMI

* Ingreso de la nota de pedido a facturacion.

04 Ingreso de pedido

Responsable:

Asistente de facturacion

* Verificacion de documentacion para la facturacion.

v" Orden de compra correctamente emitida,

v Pedido escrito del KAMI / aprobacion del Gerente de Ventas

0S5 Picking

Responsable:

Asistente de facturacion

* Descargo de lotes en el sistema lo

gistico de la empresa (FIFO)

06 Packing

Responsable:

Bodeguero

* Embalaje de entrega segiin orden de despacho.

* Descargo fisico de lotes de mercadear en la bodega (FIFO).

07 Coordinacion de fecha y hora de

entrega

Responsable:

Asistente logistico

las condiciones de entrega.

* Segun requerimiento del KAMI, se coordina con el operador logistico que cumpla con

08 Despacho

Responsable:

Bodeguero

* Embarque de la mercaderia en el transporte asignado.

09 Gestion documental

Responsable:

Asistente logistico

* Preparar la documentacion: legal,

técnica y financiera para la entrega.

10 Entrega a la institucion

Responsable:

Key account manager
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institutional - KAMI

* Entrega de informacion para elaboracion de actas entrega — recepcion.

11 Verificacion técnica, legal y
Responsable: Comision entrega - recepcion
financiera

* Revision de la documentacion: legal, técnica y financiera para la entrega de acuerdo a lo

que determina el contrato.

12 Acta entrega - recepcion Responsable: Comision entrega - recepcion

* Elaboracién y suscripcion del Acta entrega — recepcion por la Comision entrega —

recepcion.

13 Recepcion fisica de los
Responsable: Comision entrega - recepcion
medicamentos

* Verificacion fisica de la cantidad del producto a entregar.
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III.A.1.d. Proceso — Cobranza

MANUAL DE PROCESOS — MEDIFARMA S.A.

GESTION EN INSTITUCIONES PUBLICAS COMERCIAL
SUB PROCESO: ’
MEDF-004 Cobranza

AGREGADOR DE VALOR

OBJETIVO:

Gestionar el flujo de ingresos a través de la cobranza de las adjudicaciones de las instituciones del

sector publico.

FLUJO DEL PROCESO:

) Vit alainstiucinpibla
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PROCEDIMIENTO:

Coordinacion de compras
01 Elaboracion del boletin de pago Responsable:
publicas

* Elaboracién de la retencion en la fuente dentro de los 5 dias posteriores a la recepcion de
la factura, para finalmente luego de cumplir con los procesos internos de control
proceder a elaborar el boletin de pago con la emision del boletin de egreso y descarga

del Sistema de Pagos Integrado — SPI.

Key account manager

02 Visita a la institucion publica Responsable:
institutional - KAMI

* Verificacion de los procesos de control de la institucion, para que se hayan cumplido

correctamente y se haya procedido al pago.

03 Retira comprobante SPI y la Key account manager
Responsable:
retencion en la fuente institutional - KAMI

* Retiro del comprobante de pago generado por el Sistema de Pagos Integrados - SPI, con

su correspondiente boletin de egreso y retencion en la fuente.

04 Verificacion efectivizacion de Key account manager
Responsable:
transferencia en bancos institutional - KAMI

* Con la ayuda del detalle de transferencias que entregan las instituciones financieras y el
comprobante del Sistema de Pagos Integrado — SPI se identifica que los montos hayan

sido transferidos y se encuentren efectivizados en la cuenta bancaria de la compaiiia.

Key account manager

05 Elaborar recibo de cobranza Responsable:
institutional - KAMI

* Finalmente como medida de control que sirve para el caso de auditorias tanto interna

como externa, se elabora un recibo de cobro donde constan todos los datos del cliente,

transferencia, concepto y los detalles pertinentes al ingreso de dinero a la compaiia.
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II1.A.1.e. Proceso — Mapeo y control de stock

MANUAL DE PROCESOS — MEDIFARMA S.A.

GESTION EN INSTITUCIONES PUBLICAS COMERCIAL
SUB PROCESO: |
MEDF-005 Mapeo y control de stock

AGREGADOR DE VALOR

OBJETIVO:

Generar nuevos negocios para la compafila a través del seguimiento continuo de los
requerimientos y control de stock de la institucion, identificando a las personas clave en la toma de

decisiones, y permitiendo evitar posibles devoluciones por falta de rotacion de los medicamentos.

FLUJO DEL PROCESO:

Identificacion de personas
‘estratégicas

Control de stocks de sus
productos

Alerta de stock minimo

'Emision de estado de stock

Emisién de nuevos
requerimientos

 Aprobacién de nuevos de
requerimientos




Augusto Boada 71

PROCEDIMIENTO:

Key Account Manager

01 Visita institucional Responsable:
institutional - KAMI

* Visita institucional acorde al plan comercial anual.

02 Identificacion de personas Key Account manager
Responsable:
estratégicas institutional - KAMI

* Visita a personas estratégicas dentro de las distintas areas del hospital (Gerencia
General, Direccion Administrativa, Direccion Técnica, Coordinacion Juridica,
Coordinacion Compras Publicas, Coordinacion de Farmacia y Coordinacion de Bodega)
que son clave para la adquisicion y toma de decisiones en cuanto a nuevos

requerimientos.

Coordinaciones Farmacia y
03 Emision de estado de stock Responsable:
Bodega

* Elaboracién de listado de estado de stock acorde a ingresos de medicamentos, rotacion

mensual y proyeccion semestral

Key account manager

04 Control de stocks de sus productos Responsable:
institutional - KAMI

* Revision de listado de estado de stock generado por las coordinaciones de Farmacia y

Bodega.

Key account manager

05 Alerta de stock minimo Responsable:
institutional - KAMI

* Generar alerta de stock minimo (inferior a 1 mes) tanto en la institucion como en la

compaiiia, y que s

Coordinaciones Farmacia y
06 Emision de nuevos requerimientos = Responsable:
Bodega

* Una vez definido el stock y determinado el stock minimo se debe generar el
requerimiento basado en las estadisticas del medicamento, teniendo en cuenta las
variables de rotacion mensual, el tipo de farmaco, la cantidad y el espacio que puede

ocupar el medicamento.

07 Aprobacion de nuevos de Responsable: Gerencia General -
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requerimientos Coordinaciones Juridica,

Financiera y Compras Publicas

* Verificacion por parte de la Coordinacion de Compras Publicas de que la informaciéon
generada por las coordinaciones de Farmacia y Bodega coherente y que conste tanto en
el Plan Anual de Contratacion — PAC, asi como en el Cuadro Nacional de Medicamentos
Bésicos — CNMB.

* En el caso de que el farmaco no conste dentro de la méxima figura de contratacion
(Catélogo Electronico), la Coordinacion Juridica debe emitir la resolucion para definir el
tipo de proceso de adquisicion que se llevara acabo.

* Aprobacion de partidas presupuestaria por parte de la Coordinacion Financiera,
respetando el presupuesto anual asignado por el estado.

* Aprobacion de la compra por parte de la Gerencia General.

Gerencia General -
08 Apertura del proceso de compra Responsable: Coordinaciones Juridica,

Financiera y Compras Publicas

* Recibida la Aprobacion de las partes participantes (Gerencia General - Coordinaciones
Juridica, Financiera), la Coordinacion de Compras Publicas procede a publicar el

proceso en el portal de Compras Publicas del SERCOP.
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II1.A.1.f. Proceso — Gestion administrativa

MANUAL DE PROCESOS - MEDIFARMA S.A.

MACROPROCESO: AREA :

GESTION EN INSTITUCIONES PUBLICAS COMERCIAL

CODIGO: SUB PROCESO:
MEDF-006 = Gestion administrativa AGREGADOR DE VALOR
, No. , No.
VERSION o1 LEVANTAMIENTO FEBRERO 2015 PAGS. 03
OBJETIVO:

Apoyar las gestiones comerciales, brindando un soporte agil y efectivo para solventar los

requerimientos de los clientes.

FLUJO DEL PROCESO:

I 001 6
ﬁ:’ Picking J Ingreso de pedido

po2

e N

003

Asistente de facturacion

Gerencia Administrativa
Bodeguero

g Y

‘é Coordinacion de fecha y hora de \ oA )

; entrega J .

g 006 Gestion documental

u

:

PROCEDIMIENTO:

01 Ingreso de pedido Responsable: Asistente de facturacion

* Ingreso del pedido acorde a los requerimientos sefialados por la institucion y las




Augusto Boada 74

directrices sefialadas por el Key account manager institutional — KAMI. (nombre
comercial, nombre genérico, presentacion, registro sanitario, nimero de lote, fecha de
elaboracion, fecha de vencimiento, procedencia, precio unitario, cantidad y el tipo

acondicionamiento)

02 Picking Responsable: Asistente de facturacion

Senalar a bodega el producto y lote que debe ser acondicionado (en el producto no debe
constar el Precio de Venta al Publico — PVP, asi como se debe incluir la leyenda
“Medicamento de Uso Gratuito, Prohibida su Venta”, grabado con Injeckt en los envases
primarios y secundarios del producto) y despechado por bodega, acorde al sistema FIFO
definido por la compaiia y respetando las caracteristicas con las que debe ser entregado
el producto (producto con vigencia mayor a 12 meses y que cumpla con las

caracteristicas de la ficha técnica para recepcion de la institucion).

03 Packing Responsable: Bodeguero

Acondicionamiento del producto en base a las especificaciones del picking list, para que
finalmente sea empacado y sea notificado al asistente logistico para coordinacién de

entrega.

04 Coordinacion de fecha y hora de

entrega

Responsable: Asistente logistico

Coordinacion con la institucion del dia, hora y el lugar de la entrega.

05 Despacho Responsable: Bodeguero

Una vez confirmada la coordinacion de entrega se realiza el despacho de la medicina.

06 Gestion documental Responsable: Asistente logistico

Preparar la documentacion habilitante para la entrega, la misma que debe ser entregada a
la persona que realizara la entrega (KAMI, representante y/o transportista):

v" Documentacion técnica: copia del registro sanitario, acuerdo de precios,
certificado de Buenas Practicas de Manufactura — BPM, certificado de analisis del
lote a entregar

v" Documentacion financiera: factura con el correspondiente nimero de autorizacion
generado por el Servicio de Rentas internas — SRI, asi como constatar que consten

los datos solicitados por la institucion (nombre comercial, nombre genérico,
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presentacion, registro sanitario, nimero de lote, fecha de elaboracion, fecha de
vencimiento, procedencia, cantidad, precio unitario y total)

Documentacion legal: copia del contrato y/o de la orden de compra .
Documentacion de la compaiiia: copia del RUC, RUP, certificado bancario de la

compaiiia, Nombramiento y cedula o pasaporte del representante legal.
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IT11.A.1.g. Proceso — Elaboracion y seguimiento de ofertas en el portal

MANUAL DE PROCESOS - MEDIFARMA S.A.

MACROPROCESO: AREA :

GESTION EN INSTITUCIONES PUBLICAS COMERCIAL

CODIGO:  SUB PROCESO:
Elaboracion y seguimiento de ofertas
MEDF-007 AGREGADOR DE VALOR
en el portal
, No. , No.
VERSION o1 LEVANTAMIENTO FEBRERO 2015 PAGS. 05
OBJETIVO:

Acceder a ventas del estado a través de un adecuado control y seguimiento a cada una de las etapas

propuestas en los diferente procesos publicados en el Portal de Compras Publicas del SERCOP.

FLUJO DEL PROCESO:

T{E} Subir calificacion de participantes al ] Publicacion del proceso de compra
portal O

s T NO hay errores de forma
S
s F Calificacion de participantes
g ~ Convalidacion de errores de forma
(8 $
oo
5 E Recepcion fisica de convalidacion de
= i errores |
i i =
ale | o~ Recibe oferta fisica
£l | |
g ! Subir solicitud de convalidaciones al !
o ! portal {
= | ! Respuesta a preguntas de proveedoresy L |
§ : 1 : subir al portal el acta de aclaraciones \
i ” i Sl hay errores de forma t |
i NO califica | | |
| | | !
N, G| | | l
|| Calificafion |
g | | | ST hay preguntas |
| | | *
L g ; | Preguntas sobre las bases del concurs Revision en el portal de dompras
2 | v | publicas
al 2 { | :
£l 2 - Responde convalidacion de errores en el : NO hay preguntas :
gl a portal 1 |
1 |
o| = ! |
2 & 1 l
§ g Sl califica | O S (?h Elaboracién de oferta - Médulo Ushay )4 —————————
3| £
(&) by
<
3
o
v
; ingreso de oferta econdniica inicial en eﬂ Cierre del proceso de elaboracion y seguimiento en el portal
< portal )
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PROCEDIMIENTO:

01 Publicacion del proceso de compra

Responsable:

Coordinacion de compras

publicas

proceso en el portal de Compras Publicas del SERCOP.

* Recibida la Aprobacion de las partes participantes (Gerencia General - Coordinaciones

Juridica, Financiera), la Coordinacion de Compras Publicas procede a publicar el

02 Revision en el portal de compras

publicas

Responsable:

Key account manager

institutional - KAMI

* Revision de los requerimientos de

instituciones publicas a nivel nacional

DECISION 1 Preguntas sobre las

bases del concurso

Responsable:

Key account manager

institutional - KAMI

03.1 Respuesta de Preguntas sobre

las bases del concurso

Responsable:

Coordinacion de compras

publicas

en el portal de compras publicas.

* Responder mediante acta de aclaraciones las preguntas publicadas por los proveedores

DECISION 1 Preguntas sobre las

bases del concurso

Responsable:

Key account manager

institutional - KAMI

03.2 No existen preguntas sobres las

bases del concurso

Responsable:

Coordinacion de compras

publicas

* Elaborar acta de que no existen preguntas ni aclaraciones

04 Elaboracion Oferta — Modulo
Ushay

Responsable:

Key account manager

institutional - KAMI

* Elaborara oferta en el modulo USHAY acorde a los requerimientos da la institucién
v’ Llenar cada uno de los formularios con informacion verdadera y comprobable.
v" Documentacion técnica: copia del registro sanitario, acuerdo de precios,
certificado de Buenas Practicas de Manufactura — BPM.
v" Documentacion de la compaiiia: copia del RUC, RUP, certificado bancario de la
compaiiia, Nombramiento y cedula o pasaporte del representante legal.
v" Documentacion financiera: indices de la compaiiia (endeudamiento, patrimonio,

solvencia, etc.) y adjuntar la declaracién del impuesto a la renta del ultimo afio
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fiscal

Documentaciéon que acredite la experiencia del oferente: se debe adjuntar copia de
actas o contratos que acrediten la experiencia como oferente de manera general o
especifica acorde a lo solicitado en las bases del concurso.

Para el caso de los formularios de personal y equipo minimo no son aplicables
para la adquisicion de fArmacos

Ingresar el VAE de la oferta, validar y consolidar informacion para que sea subida
al portal.

Ingreso en el micromddulo VAE en el portal de compras publicas del SERCOP
para subir la oferta electronica USHAY, imprimir respaldo y adjuntar a proceso
fisico.

Imprimir oferta USHAY, asi como todos los documentos antes mencionados;
anillados, encuadernados o incluirlos dentro de una carpeta, debidamente foliados

y sumillados; finalmente colocar en un sobre Unico y entregar en la institucion

cumpliendo el cronograma del proceso.

05. Recepcion de Ofertas

Responsable:

Coordinacion de compras

publicas

* Entrega de acta de recibi conforme del proceso fisico.

DECISION 2 Convalidacion de

Errores

Responsable:

Coordinacion de compras

publicas

06.1 Subir solicitud convalidaciones

de errores de forma

Responsable:

Coordinacion de compras

publicas

* Elaborar acta de solicitud de convalidacion de errores de forma y subirla al portal de

compras publicas del SERCOP, notificando a los proveedores que tuviesen errores de

forma.

07.1 Respuesta convalidacion de

errores de forma

Responsable:

Key account manager

institutional - KAMI

* Subir al portal las aclaraciones o correcciones solicitadas, asi mismo entregarlas de

manera fisica en un sobre Unico y entregar en la institucion cumpliendo el cronograma

del proceso.
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08.1 Recepcion Fisica de Coordinacion de compras

Responsable:

convalidacion de errores publicas

* Entrega de acta de recibi conforme de la convalidacion de errores de forma.

DECISION 2 Convalidacion de Coordinacion de compras
Responsable:

Errores publicas

06.2 Subir acta de que no existen Coordinacion de compras
Responsable:

convalidaciones de errores de forma publicas

* Elaborar acta de que no existen convalidaciones de errores de forma y subirla al portal

de compras publicas del SERCOP.

09 Calificacion de Participantes Responsable:

Coordinacion de compras

publicas

* Calificacion todos los participantes, mediante el formato cumple o no cumple, el o los
proveedores que cumplan con todas las especificaciones financieras, técnicas y legales

seran habilitados en el portal de compras publicas del SERCOP.

10 Subir calificacion al portal de Coordinacion de compras

Responsable:

Compras Publicas publicas

* Subir calificacion al portal de compras publicas del SERCOP.

DECISION 3 Calificacién Responsable:

Coordinacion de compras

publicas

11.1 Si califica Responsable:

Coordinacion de compras

publicas

* El o los proveedores que al cumplir con todas las especificaciones financieras, técnicas y
legales seran habilitados automaticamente por el portal de compras publicas del

SERCOP para participar en el subasta inversa o en la sesion de negociacion.

12.1 Ingreso Oferta Economica Key account manager

Responsable:

Inicial institutional - KAMI

* Ingreso de la oferta econdmica inicial al portal de compras publicas del SERCOP,
acorde a lo propuesto en el formulario de oferta econémica inicial, el no coincidir con

este requisito es motivo de descalificacion.
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DECISION 3 Calificacién

Responsable:

Coordinacion de compras

publicas

10.2 No califica

Responsable:

Coordinacion de compras

publicas

* El o los proveedores que no cumplan con todas las especificaciones financieras, técnicas

y legales seran descalificados automaticamente por el portal de compras publicas del

SERCOP.

17 Finalizacion proceso de
Elaboracion y seguimiento de ofertas

en el portal

Responsable:

Key account manager

institutional - KAMI

* Finaliza el proceso de elaboracion control y seguimiento a través del portal de compras

publicas del SERCOP.
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CAPITULO IV: PROPUESTA DE RESULTADOS DE INGRESOS

POR VENTAS ESTRATEGICAS PARA MEDIFARMA S.A.

IV.A. OPORTUNIDAD DE IMPLEMENTACION DEL PROCESO DE

VENTAS PARA EL SECTOR PUBLICO

IV.A.1. ANALISIS DE VENTAS ESTRATEGICAS CON LA APLICACION DEL
PROCESO DE VENTAS PARA EL SECTOR PUBLICO

A enero 2012 se registraron 50 proveedores con una adjudicacion de $ 446.826.291,10 por
esta razon existe una gran oportunidad para aplicacion del proceso de venta al sector publico

aplicando este principio:

“Competitividad: es la capacidad de wuna organizacion de mantener

sistemdaticamente ventajas comparartivas que le permitan alzanzar, sostener y

. . .y . oo 0 51
mejorar una detrminada posicion en el entorno socioeconomico.”.

I CUCCHI Daniel, BAIDES Ratil, CASELLES Daniel, COSTA Marcelo, CUCCHI Juan, ELASKAR Luis,
ESQUEMBRE Juan Francisco, GNAZZO Liliana, MARQUE Juan, RABOUIN Roberto, SCHEFER Raymond,
VARELA Fabian, El management ante el desafio de la turbulencia, Primera Edicion, Pearson Education de
Argentina S.A. 2009, Pag.:186
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CUADRO No. 8 - APLICACION DE PROCESO DE VENTAS PUBLICAS™

Monto
COMPETENCIA Adjudicaciones adjudicado %

1 | LETERAGO DEL ECUADOR 39 $87.835.251,59: 19,60%
2 JRC PHARMA S.A. 13 $84.945.737,60 : 19,01%
3 | GRUNENTHAL ECUATORIANA 12 $30.841.807,22 6,90%

LABORATORIOS FARMACEUTICOS
4 ECUATORIANOS LIFE 12 $29.644.920,53: 6,63%
5 PHARMABRAND S.A. 19 $24.212.455,72 5,42%
6 PROPHAR S.A. 9 $17.784.188,51 3,98%
7 | KRONOS LABORATORIOS 14 $16.428.11447 . 3,68%
8 MOYA MURILLO MARIA LUISA 11: $16.262.130,94: 3,64%
9 | BANCO ONCOLOGICO BANCOLOGY 14 $15914.524,59 . 3,56%

DISTRIBUIDORA FARMACEUTICA
10 | ECUATORIANA DIFARE S.A. 4: $14.103.507,51: 3.16%
11 | GLAXOSMITHKLINE ECUADOR S.A. 9. $12.191.567,00 2.73%
12 ITALCHEM ECUADOR S.A. 8 $8.859.206,55  1.98%
13 ABBOTT LABORATORIOS 5 $7.422.785,34  1.66%
14 . GYKORMED S.A 1 $6.209.567,50 ©  1.39%
15 | PFIZER CIA LTDA 15 $6.134.328,49  1.37%
16 | LABORATORIOS HG.CA 4 $5.942.966,54 1.33%
17 RODDOME 5 $5.652.000,00  1.26%
18 | QUIFATEX S.A. 7 $5.180.830,71  1.16%
19 | LABORATORIOS TOFIS S A 5 $4.961.079,40 1.11%

Subtotal competidores con participacion mayor al 1% 206 - $400.526.970,21 72,42%

Otros competidores con participacion menor al 1% 31 $46.299.320,89 : 27,58%

TOTAL MONTO DE ADJUDICACIONES

ENERO-2012 237 . $446.826.291,10 100%

2 INSTITUTO NACIONAL DE CONTRATACION PUBLICA, Informe subasta inversa corporativa de
medicamentos, Ecuador Enero 2012, Pagina: 21
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IV.A.2. VENTAS ESTRATEGICAS APLICANDO EL PROCESO DE VENTAS PARA
EL SECTOR PUBLICO

MEDIFARMA S.A., compite al igual que otras empresas, con el propdsito de ser contratista
de una amplia gama de medicamentos para el sector publico, los mismos que se presenta a

continuacion y se encuentran desiertos por falta de ofertas:

CUADRO No. 9 - MEDICAMENTOS NO ADJUDICADOS EN EL SECTOR PUBLICO
DE LA COMPETENCIA

No MEDICAMENTO Cantidad $ Adjud;cacién
1 | Dexrazoxano-Polvo para inyeccion-500 mg 72.357 $270,00 : $19.536.390,00
2 Gemcitabina-Polvo para inyeccién-1000 mg 20.280 $354,48 ¢ $7.188.763,14
3 : Globulina antitimocitica-Solucion inyectable-50 mg/ml-5 ml 122.668 $47,68 . $5.848.810,24
4  Moxifloxacina-Solucion para infusién-400 mg/ 250 mlI-250 ml 73.465 $74,46 1 $5.470.203,90
5 ¢ Ciprofloxacino-Tableta-1000 mg 347911 $11,60: $4.035.767,60
6  Tinidazol-Ovulo-150 mg 806.322 $2,56 1 $2.064.184,32
7 : Ipratropio bromuro-Solucién para nebulizaciéon-0.25 mg/m 217.559 $9,00 . $1.958.031,00
8 : Factor IX de la coagulacién-Polvo para inyeccion-600 Ul 6.424 $270,00 : $1.734.480,00
9 : Tenofovir + Emtricitabina-Tableta-300 mg + 200 mg 409.852 $4,20 ¢ $1.721.993,18

10 : Factor VIII de la coagulacion-Polvo para inyeccion-1000 UT 1.419 $1.142,73 1 $1.621.533,87
11 Urea-Locion-10 % 103.935 $13,06 . $1.357.391,10
Tenofovir + Emtricitabina + Efavirenz-Tableta-300 mg + 200 mg + 600
12 mg 253.600 $4,98 . $1.262.598,32
13 | Amifostina-Polvo para inyeccion-500 mg 3.944 $275,71 ¢ $1.087.417,99
14 | Exemestano-Tableta-25 mg 267.455 $3,92 $1.048.610,82
15 | Sirolimus-Gragea-1 mg 196.870 $5,16 . $1.016.616,99
16 : Ciclofosfamida-Polvo para inyecciéon-500 mg 33.247 $28,61 $951.229,92
17 : Diltiazem-Tableta-240 mg 525.774 $1,66 $872.784,84
18 : Urea-Crema-10 % 130.570 $6,31 $823.896,70
Insulina de accion intermedia (NPH)-Solucién inyectable-100 Ul/ml-10
19 ml 62.456 $12,75 $796.314,00
20 : Sales de hierro-Solucién inyectable-50 mg/ml-2 ml 138.153 $5,34 $737.737,02
21 | Interferéon Alfa-2b-Solucién inyectable-25'000.000 UI-1 ml 1.806 $385,30 $695.845,48
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22 : Clotrimazol-Crema vaginal-1 %-40 g + 6 aplicadores 592.935 $1,09 $645.113,28
23 | Tirofiban-Solucién inyectable-0.25 mg/ml-50 ml 2.239 $284,50 $637.003,34
24 | Ciprofloxacino-Solucién inyectable-10 mg/ml-20 ml 120.256 $5,00 $601.280,00
Bencilpenicilina benzatinica (Penicilina G benzatinica)-Polvo para
25 inyeccién-11200.000 UT 1.094.794 $0,53 $583.525,20
26 : Gemcitabina-Polvo para inyeccion-200 mg 6.937 $75,89 $526.435,06
27 : Epirubicina-Polvo para inyeccion-150 mg 6.257 $83,59 $523.022,63
28 | Vacuna antirrabica-Polvo para inyeccion-2.5 Ul 29.690 $17,37 $515.834,06
29 : Beclometasona-Inhalador oral-250 mcg/dosis 51.728 $9,69 $501.244,32
30 | Acetilcisteina-Solucién para inhalacion-100 mg/ ml-3 ml 339.298 $1,34 $456.254,02
31 | Metotrexato-Tableta-2.5 mg 2.632.717 $0,17 $452.037,51
Progestagenos y estrogenos (menopausicos) (Medroxiprogesterona +
32 estrigenjs natu};ales)-%l"ableti -1.5 Ip;g + 0.3)0(0 mg m 94022 73 344968159
33 | Otras preparaciones, combinaciones (Antihemorroidales)-Pomada--20 g 149.224 $2,75 $410.366,00
Dextrosa en agua-Solucion para infusion-50 %-Funda plastica
34 autocolapsible x 500 ml 149.694 $2,69 $402.078,08
35 | Tiopental sédico-Polvo para inyeccion-1 g 85.412 $4,55 $388.624,60
36 | Formulas para nutricion enteral-Suspension--237 ml 86.260 $4,24 $365.742,40
37 : Diclofenaco-Solucion oftalmica-0.1 %-10 ml 43.021 $8.,36 $359.655,56
38 | Complejo B (Vitaminas B1, B6, B12)-Polvo para inyeccion--10 ml 334.550 $1,04 $347.195,99
39 | Agente gelatina-Solucion inyectable-3.5 % 29917 $11,08 $331.345,73
40 : Bencilo, benzoato-Locién-30 %-60 ml 210.871 $1,33 $280.500,60
41 : Clotrimazol-Tableta vaginal-100 mg 1.653.173 $0,16 $267.483,39
42 : Carboplatino-Polvo para inyeccion-450 mg 8.104 $32,22 $261.073,60
43 | Acido acetil salicilico-Tableta-81 mg 154.426,65 $1,68 $260.002,32
Solucioén didlisis peritoneal-Solucién para infusion-2.25 - 2.5 %-5000
44 ml 46.690 $5,50 $256.795,00
45 | Metformina + glibenclamida-Tableta-250 mg + 1.25 mg 1.608.184 $0,16 $254.253,89
46 | Enalapril-Solucién inyectable-1.25 mg/ml-2 ml 22.047 $10,56 $232.743,56
47 | Inmunoglobulina humana normal-Solucién inyectable-0.45 g/ml 1.666 $134,96 $224.843,36
48 | Hidralazina-Solucion inyectable-20 mg/ml-1 ml 82.623 $2,64 $218.124,72
49 : Prednisolona-Suspension oftalmica-1 %-5 ml 56.628 $3,83 $216.885,24
50 : Fluoruracilo-Solucién inyectable-25 mg/ml-20 ml 65.485 $3,29 $215.445,65
51 | Enalapril-Tableta-5 mg 2.681.907 $0,08 $207.579,60
52 | Hidrocortisona-Locion-0.5 % 67.026 $2,98 $199.402,35
53 | Metilprednisolona, acetato-Suspension inyectable-40 mg/ml-1 ml 42.352 $4,70 $199.054,40
54 | Remifentanilo-Polvo para inyeccion-2 mg 25.239 $7,54 $190.203,63
55 Acido folico-Tableta-5 mg 14.744.127 $0,01 $187.250,41
56 | Progesterona micronizada-Cépsula-100 mg 23.780 $7,31 $173.876,45
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57 | Aciclovir-Ungiiento oftalmico-3 %-3.5 g 24.500 $7,08 $173.472,25
58 | Clotrimazol-Solucién topica-1 %-30 ml 153.686 $1,11 $169.823,03
59 | Ibuprofeno-Tableta-200 mg 4.169.963 $0,04 $166.798,52
60 | Selegilina-Tableta-5 mg 400.727 $0,41 $164.298,07
61 | Simvastatina-Tableta-10 mg 363.124 $0,43 $156.942,19
62 | Beclometasona-Inhalador oral-50 mcg/dosis 19.371 $8,09 $156.750,13
63  Acido alendrénico (Alendronato sodico)-Tableta-35 mg 38.068 $4,06 $154.426,65
64 | Lamivudina-Solucién oral-50 mg/5 ml-100 ml 3.561 $43,20 $153.824,52
65 | Diclofenaco-Supositorio-12.5 mg 98.063 $1,52 $149.055,76
66 | Doxiciclina-Tableta-200 mg 481.230 $0,31 $148.892,56
67 i Manitol-Solucion para infusion-20 %-500 ml 46.531 $3,19 $148.317,56
68 | Codeina-Jarabe-10 mg/5 ml-120 ml 99.370 $1,36 $135.143,20
69 : Clotrimazol-Ovulo-200 mg 728.302 $0,18 $134.080,40
70 | Ceftazidima-Polvo para inyeccion-500 mg 13.688 $8,93 $122.165,40
71 : Mesna-Solucion inyectable-100 mg/ml-4 ml 51.455 $2,34 $120.404,70
72+ Acido acetil salicilico-Tableta-500 mg 1.648.299 $0,06 $103.678,01
73 | Betametasona-Crema-0.1 %-20 g 52.224 $1,93 $100.766,21

$76.631.397,15

Como se aprecia MEDIFARMA S.A., tiene la oportunidad de participar de $
76.631.397,15 que corresponde a 73 medicamentos que requieren constantemente las
instituciones del Estado, por esta potencial razén es urgente la implementacioén en el afio 2015

del manual de procesos del departamento de ventas institucionales (sector publico).

IV.A44. OPORTUNIDAD DE INCREMENTO DE INGRESOS PARA MEDIFARMA
APLICANDO EL PROCESO DE VENTAS PARA EL SECTOR PUBLICO

Son algunas las variables que permitan incrementar el margen de utilidad para la empresa,
pero el proceso de venta al sector publico, permitira incrementar el margen de utilidad gracias a
incorporar dentro de la cultura organizacional de MEDIFARMA S.A., el aprovechar la

oportunidad existente en las instituciones publicas del Ecuador y a la vez la productividad como
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una herramienta que no solo incrementara los resultados financieros mensuales y anuales de la

empresa si no que mejorara su participacion en el mercado.

CUADRO No. 10 - MEDICAMENTOS QUE OFERTARA MEDIFARMA APLICANDO
EL PROCESO DE VENTAS PARA EL SECTOR PUBLICO

No. MEDICAMENTO Cantidad $ Adjudicacion
1 | Gemcitabina-Polvo para inyeccion-1000 mg 20.280 $354,48 | $7.188.763,14
2 | Moxifloxacina-Solucion para infusiéon-400 mg/ 250 ml-250 ml 73.465 $74,46 | $5.470.203,90
3 | Ciprofloxacino-Tableta-1000 mg 347911 $11,60 | $4.035.767,60
4 | Ipratropio bromuro-Solucién para nebulizacion-0.25 mg/m 217.559 $9,00 | $1.958.031,00
5 | Factor IX de la coagulacion-Polvo para inyeccion-600 UL 6.424 $270,00 | $1.734.480,00
6 | Tenofovir + Emtricitabina-Tableta-300 mg + 200 mg 409.852 $4,20 | $1.721.993,18
7 | Factor VIII de la coagulacién-Polvo para inyeccion-1000 UT 1.419| $1.142,73 | $1.621.533,87
8 | Tenofovir + Emtricitabina + Efavirenz-Tableta-300 mg + 200 mg + 600 mg 253.600 $4,98 | $1.262.598,32
9 | Amifostina-Polvo para inyeccion-500 mg 3.944 $275,71 | $1.087.417,99

10 | Ciclofosfamida-Polvo para inyeccion-500 mg 33.247 $28,61 $951.229,92
11 | Sales de hierro-Solucién inyectable-50 mg/ml-2 ml 138.153 $5,34 $737.737,02
12 | Ciprofloxacino-Solucion inyectable-10 mg/ml-20 ml 120.256 $5,00 $601.280,00
13 | Bencilpenicilina benzatinica (Penicilina G benzatinica)-1"200.000 Ul 1.094.794 $0,53 $583.525,20
14 | Gemcitabina-Polvo para inyeccion-200 mg 6.937 $75,89 $526.435,06
15 | Otras preparaciones, combinaciones (Antihemorroidales)-Pomada--20 g 149.224 $2,75 $410.366,00
16 | Agente gelatina-Solucion inyectable-3.5 % 29.917 $11,08 $331.345,73
17 | Solucién didlisis peritoneal-Solucion para infusion-2.25 - 2.5 %-5000 ml 46.690 $5,50 $256.795,00
18 | Enalapril-Tableta-5 mg 2.681.907 $0,08 $207.579,60
19 | Progesterona micronizada-Capsula-100 mg 23.780 $7,31 $173.876,45
20 | Ibuprofeno-Tableta-200 mg 4.169.963 $0,04 $166.798,52
21 | Selegilina-Tableta-5 mg 400.727 $0,41 $164.298,07
22 | Lamivudina-Solucién oral-50 mg/5 ml-100 ml 3.561 $43,20 $153.824,52
23 | Diclofenaco-Supositorio-12.5 mg 98.063 $1,52 $149.055,76
24 | Doxiciclina-Tableta-200 mg 481.230 $0,31 $148.892,56
25 | Acido acetil salicilico-Tableta-500 mg 1.648.299 $0,06 $103.678,01

$31.747.506,41
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GRAFICO No. 9 - DEMANDA DEL SECTOR PUBLICO DE MEDICAMENTOS QUE

MEDIFARMA S.A. OFERTARA A PARTIR DEL 2015

$31.747.506,41

EDemanda

41%
H Oferta

59%
$76.631.397,15

La implementacion del manual de procesos del departamento de ventas institucionales
(sector publico), permite evidenciar claramente el beneficio del proceso de ventas de

medicamentos a instituciones publicas del Estado, incrementando el retorno de inversion.

GRAFICO No. 10 — CIRCULO DE DEMING PARA LA MEJORA CONTINUA
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IV.A.5. METODOLOGIA DEL MEJORAMIENTO DEL PROCESO

MEDIFARMA S.A. al contar con el manual de procesos del departamento de ventas
institucionales (sector publico), resultado de este disefio del sistema de gestion por procesos en el
contexto de mejoramiento de procesos, BPM significa Business Process Management y
constituye una de las tendencias en gestion, que permite de manera deliberada y colaborativa
manejar sistematicamente todos los procesos de una organizacion.

La mejora continua genera beneficios para generar visibilidad a los directivos sobre la
dinamica de los procesos a la vez que posibilita su modificacion rapida a través de herramientas
tecnologicas para acelerar la adopcion del cambio en la forma de operar de las organizaciones, lo
mismo sucedera cuando MEDIFARMA S.A., desarrolle una mejora continua sostenida en
beneficio la comercializacion de medicamentos y de la gestion de la salud para los ciudadanos

ecuatorianos, es por eso que necesita de:

Mejoras en Procesos operacionales.- “generalmente aportan resultados a corto
plazo a través de los ahorros de costos y el aumento de calidad.”. Internos crean

y entregan la propuesta de valor para los cliente.”.”

Cultura.- “La cultura de empresa tiende a ser entendida como un conjunto de
valores, actitudes, forma de resolucion de situaciones, que suelen ser propios de

cada empresa, y las caracterizan. La cultura es, en definitiva, un conjunto de

3 KAPLAN R., NORTON P, Mapas estratégicos, Edicion en publicada por Harvard Business School Publishing
Corporation Gestion, 2004, p. 41
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valores que se manifiestan en la forma que la organizacion “actua” ante los

. . )J54
cambios, tanto internos como externos.

Control: “es el proceso de verificar el desempeiio de distintas areas o funciones
de una organizacion. Usualmente implica una comparacion entre un rendimiento
esperado y un rendimiento observado, para verificar si se estan cumpliendo los
objetivos de forma eficiente y eficaz y tomar acciones correctivas cuando sea

necesario.”’

Al tener MEDIFARMA S.A. un manual de procesos del departamento de ventas
institucionales (sector publico), que es sostenido y sustentado en el tiempo de una cultura
comprometida es necesario también afiadir a esta trilogia el permanente seguimiento y

evaluacion de los procesos, es decir, medirlos controladamente y oportunamente

Esta es una organizacién joven, la cual se caracteriza en el desarrollo de su talento
humano a través de la permanente capacitacion y entrenamiento con el propdsito de
incrementar habilidades de las personas involucradas en las diferentes areas de la

organizacion que se relacionan directamente con el proceso de ventas al sector publico.

Por lo anteriormente mencionado, es importante que tanto este proceso clave como el
manual de procesos del departamento de ventas institucionales (sector publico), sean
evaluados mensualmente a través de indicadores, mismos que alertaran oportunamente

alguna mejora de acuerdo al ciclo de Deming, en los cuales afirma que todo proceso es

> SCHEFE, LANATI M, La brajula del servicio, Primera Edicién 2009 por Pearson Education Argentina S.A.
Buenos Aires, p. 108

> http://www.zonaeconomica.com/control
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variable y cuanto menor sea la variabilidad del mismo, mayor sera la calidad del producto
resultante. En cada proceso pueden generarse dos tipos de variaciones o desviaciones con
relacion al objetivo marcado inicialmente: variaciones comunes y variaciones especiales.

Solo efectuando esta distincion es posible alcanzar la calidad.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El manual de procesos del departamento de ventas institucionales (sector publico) de

MEDIFARMA S.A. presenta las siguientes iniciativas estratégicas en adelante del afio 2015:

V.A. CONCLUSIONES

El disefio del modelo de gestion de la Gerencia de Ventas genera un antes y un después,
por lo que MEDIFARMA S.A, experimenta con un cambio que beneficia a la estructura

productiva y de comercializacion de la empresa.

Definido el proceso de ventas eficaz y eficiente para la comercializacion de
medicamentos en el sector publico, generard un impacto positivo en la gestion de

resultados financieros.

Este cambio de no tener un manual a implementarlo, permite que la empresa reduzca
riesgos y pérdida de oportunidades de venta de medicamentos influyendo directamente a

los resultados de comercializacion, mejorando continuamente su gestion.

El manual de procesos del departamento de ventas institucionales (sector publico),
permitira mantener y superar la carrera en contra de sus competidores, sus costos
operativos y el tiempo de respuesta a las soluciones integrales que requieren este tipo de

contrataciones de medicamentos para la salud publica.
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Se recomienda que paralelamente del manual de procesos del departamento de ventas

institucionales (sector publico), se implementen también los siguientes indicadores

mismos que deben ser evaluados mensualmente:

No. | Indicadores META 2015- 2017 PERIODICIDAD

% de satisfaccion del cliente

1 100% Mensual
(Instituciones Publicas)
% de adjudicaciones vs

2 Minimo el 10% Mensual
ofertas presentadas
% de cumplimiento del Plan

3 | de capacitacion y 100% Bimensual
entrenamiento
% de cumplimiento del Plan

4 12 reuniones Mensual
de ventas

Mantener mediciones de resultados del proceso de ventas del sector publico, con el

proposito de generar una curva cualitativa de la calidad y cuantitativa, con alertas

oportunas y decisiones coherentes de acuerdo a la situacion.

Gestionar reuniones semanales para la planificacion en equipo del proceso de venta al

sector publico, con el propdsito de mensualmente presentar informes que integren al

equipo de ventas con el area financiera y juntas desarrollar un mejoramiento continuo

del manual de procesos del departamento de ventas institucionales (sector publico),
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para MEDIFARMA S.A., evitando devolucion de medicamentos por fallas internas o

externas.

Capacitar y entrenar al equipo de ventas para el sector publico, en el mejoramiento
del proceso de ventas con las areas responsables, especialmente los que afectan a los

resultados financieros y al margen para la empresa.
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ANEXOS

1. Anexo #1: Manual de Procedimientos Medifarma Ecuador S. A

MANUAL DE
PROCESOS
INSTITUCIONALES

O
®Medifarma
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.Medifarma Manual de Procesos Institucionales

INTRODUCCION
El presente Manual de Procedimientos tiene el propdsito de brindar una asesoria en compras
publicas al laboratorio farmacéutico Medifarma Ecuador con la finalidad de incrementar su

eficiencia y organizacién en cuanto al manejo de procesos de contratacién con el estado.

Para demostrarlo se realizara una investigacion de fuente secundaria del origen de la
contratacion publica y su desarrollo en nuestro pais, entendiendo la casuistica especial que se
genera especialmente para la rama farmacéutica, dando a conocer a esta importante
multinacional las connotaciones directas e indirectas que se necesitan para ser un proveedor
activo del estado. El énfasis en el drea farmacéutica permitird comparar resultados obtenidos
por las empresas que proveen al estado en periodos precontractuales y contractuales, y
brindara informacion a la compaiiia de cuales son los requerimientos potenciales del estado

ecuatoriano.

Con el desarrollo del portal web del Servicio Nacional de Contratacidén Pablica — SERCOP, el pais
tuvo un cambio radical en cuanto al manejo de la adquisicién de bienes y servicios para el
estado. De esta forma, el sistema de adquisiciones en general se ha visto enormemente
beneficiado, pues ha reducido los costos de gestion interna por la eficiencia en el manejo de

informacion y la reduccién de los indices de corrupcion.

La base del portal SERCOP es buscar la eficiencia a través de los servicios en linea donde todas
las instituciones contratantes y proveedoras interactian con el afan de mantener transparencia
en procesos de licitacion. Por medio de ellos se busca la forma de entender y proporcionar

completa satisfaccidn a todos los usuarios de este sistema.

La Ley Organica del Sistema Nacional de Contratacion Publica — LOSNCP se crea con el afan de
sistematizar todos estos procesos de contratacién, razén por la cual las entidades contratantes
y proveedoras tienen que alinearse con estos procedimientos, lo cual ha traido consigo una
infinidad de problemas debido al poco conocimiento y difusién del funcionamiento de este

nuevo sistema.

Elaborado Por: Augusto Boada Altamirano 1
Para: Medifarma Ecuador S.A.
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.Medifarma Manual de Procesos Institucionales

Estos problemas han generado que el pais sufra desabastecimiento en un sin nimero de
ocasiones, ya que el desconocimiento y las fuertes penalidades que constan dentro de este tipo
de procedimientos, esto sumado a la cantidad de informacidon que solicitan las entidades
contratantes, generan temor por parte de los proveedores lo que ha llevado a que muchas

veces el estado tenga que buscar directamente opciones de ofertas en el extranjero

Por lo tanto, se puede conceptualizar toda esta informacion para que las empresas proveedores
del estado estén totalmente al corriente y familiarizados con la contratacidn con el estado, al
facilitar datos de las necesidades que tiene el pais de manera general, y para el caso de esta
asesoria en materia del area farmacéutica. Esto llevara e impulsara sin lugar a dudas la
participacidon de empresas como proveedoras del estado generando un beneficio comun tanto

para el sector publico como para el privado.
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OBJETIVOS

Objetivo General

Analizar la Ley Orgdnica del Sistema Nacional de Contrataciéon Publica — LOSNCP, para
determinar los aspectos mas importantes para el desarrollo de un negocio a nivel farmacéutico
y cubrir las necesidades que tiene el pais en el sector de la salud, desarrollando un manual de
procesos que permitan la aplicacidon de estos planteamientos en el laboratorio multinacional

farmacéutico Medifarma Ecuador.

Objetivos Especificos

1. Brindar asesoria a la empresa Medifarma Ecuador dentro del 4drea farmacéutica, en
temas legales, normativos y conceptuales de la Ley Organica del Sistema Nacional de
Contratacion Publica — LOSNCP, incluyendo aspectos como el seguimiento y manejo
logistico de procesos de adquisicion con el estado.

2. Crear un plan de accién dentro de la casuistica en adquisicion de farmacos e insumos,
con un diagnostico de la actual normativa y sus posibles cambios.

3. Realizar un analisis de los requerimientos del sector de la salud, teniendo en cuenta las
tres Ultimas compras corporativas que se han realizado desde la implementacion de la
plataforma del Servicio Nacional de Contratacidn Publica — SERCOP.

4. Desarrollar un manual de procedimientos del manejo y control de los procesos con el
estado, para brindar facilidad a los empleados encargados del drea de compras publicas

de la empresa
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JUSTIFICACION

A partir de la creacién y publicacién de la Ley Orgénica del Sistema Nacional de Contratacién
Plblica — LOSNCP, El estado ecuatoriano a desarrollado un sistema informéatico de compras
publicas del Servicio Nacional de Contratacidon Publica — SERCOP, donde se ha centralizado
todas las adquisiciones del estado a nivel general, otorgandole una modalidad especial a ciertos

sectores como son la salud, la educacién y la obra publica.

El sector de la salud sin lugar a dudas es uno de los que mas modificaciones ha tenido, debido a
la importancia que tiene, con el afan de optimizar las adquisiciones y obtener mejores
resultados se han llegado a asignar fondos superiores a los mil millones de ddlares en la
adquisicion de farmacos e insumos, para tratar de erradicar el déficit que tiene el pais en

materia de la salud.

Al ser una de las prioridades del pais la adquisiciéon de farmacos e insumos, se le ha otorgado
una casuistica especial para su desarrollo es por ello que empresas de la industria farmacéutica
se encuentran desarrollando un departamento de compras publicas o a su vez contratan este
servicio a través de distribuidores farmacéuticos tradicionales, esta necesidad es atendida
parcialmente, como parte de su panel de servicios y apoyo a la gestién de venta de laboratorios
farmacéuticos, pero que en ambos casos, lamentablemente han incurrido en innumerables

faltas a nivel publico, y que traen consigo problemas legales muy serios.

El analisis de las compras corporativas anteriores, incluyendo el trabajo desplegado a través del
Consejo Nacional de Salud — CONASA, el Ministerio de Salud Publica — MSP, el Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social — IESS, el Instituto de Seguridad Social de las Fuerzas Armadas
— ISSFA y el Instituto de Seguridad Social de la Policia Nacional — ISSPOL; en la publicacién del
Cuadro Nacional de Medicamentos Basicos — CNMB cada dos afios, el mismo que atiende las
necesidades patoldgicas bdsicas que se presentan en el pais; son base para la elaboracion de
procesos de adquisiciéon de farmacos, esta informacion serd fundamental para el “Feedback”
que se va a dar a la empresa que requiera de este servicio, ya que serd una guia para el enfoque

que le pueda dar a su panel de productos, al disponer cantidades y presupuestos, para de esta
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manera plantear estrategias que cubran la demanda, mas alla del beneficio econdmico que se

puede generar, al final el principal beneficiado es el estado y sus ciudadanos.

El sentido de este trabajo es brindar asesoria en compras publicas a nivel especializada en el
area farmacéutica en cuanto a elaboracion, seguimiento y participacién en procesos de
contratacion publica fundamentados en la Ley Organica del Sistema Nacional de Contratacidon
Plblica, ya que los actuales proveedores de este servicio no tienen todo el “Know-How” para el
manejo, seguimiento y distribucion a nivel del sector publico, toda la informacion del mismo se
encuentra publicada en el portal web del Servicio Nacional de Contratacién Publica — SERCOP,
al ser un trabajo desarrollado en el sector publico, la informacidn esta disponible en su

totalidad gracias a la ley de transparencia.
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS INSTITUCIONALES

1. Proceso — Gestidn en instituciones publicas

MANUAL DE PROCESOS — MEDIFARMA S.A.

GESTION EN INSTITUCIONES PUBLICAS ~ COMERCIAL

CODIGO:  SUB PROCESO:

MEDF-001 AGREGADOR DE VALOR

OBIJETIVO:
Brindar una atencidn oportuna y profesional con el fin de preservar e incrementar la cartera
de clientes de instituciones del sector publica.

FLUJO DEL PROCESO:

i f
5 ermide mediamenies | (¥ rrocesimients dinimicospara

E=  Adjudicacion - registro del |
contrato
v

Ingreso de pedido

(M Coordinacion de fechay hora de
Preran Gestion documental

‘macos
NG
(S, Verificacion técnica, legaly
3 financiera.

7

=y Recepcién fisica de los
medicamentos.

of Entrega a la institucién

v
= Mapeo institucional
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS INSTITUCIONALES

1. Proceso — Gestidn en instituciones publicas

MANUAL DE PROCESOS — MEDIFARMA S.A.

GESTION EN INSTITUCIONES PUBLICAS ~ COMERCIAL

CODIGO:  SUB PROCESO:

MEDF-001 AGREGADOR DE VALOR

OBIJETIVO:
Brindar una atencidn oportuna y profesional con el fin de preservar e incrementar la cartera
de clientes de instituciones del sector publica.

FLUJO DEL PROCESO:

i f
5 ermide mediamenies | (¥ rrocesimients dinimicospara

E=  Adjudicacion - registro del |
contrato
v

Ingreso de pedido

(M Coordinacion de fechay hora de
Preran Gestion documental

‘macos
NG
(S, Verificacion técnica, legaly
3 financiera.

7

=y Recepcién fisica de los
medicamentos.

of Entrega a la institucién

v
= Mapeo institucional
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PROCEDIMIENTO:

Key account manager
01 Plan comercial Responsable:
institutional - KAMI

* Informacion legal,

* |nformacion técnica,

* Informacién comercial,

* Aprobacién del Gerente de ventas.

* Cronograma de visitas a instituciones del sector publico.

02 Procedimientos dinamicos para Key account manager
Responsable:
adquisicion de farmacos institutional - KAMI

* Elabora oferta para procedimientos dinamicos:
v’ Subasta inversa corporativa ( Catalogo electrénico)
v’ Subasta inversa electrénica
v Compra directa
v Infima cuantia

* Cumplimiento del cronograma.

Key account manager
03 Venta de medicamentos Responsable:
institutional - KAMI

* Seguimiento de ofertas entregadas.
* Levantamiento de posibles empresas competidoras.
* Visita a las areas: financiera, compras publicas y juridicas de las instituciones del

sector publico.

Key account manager
04 Adjudicacion - registro del contrato = Responsable:
institutional - KAMI

* Recibir fisica o por medio electrénico (Portal de compras publicas del SERCOP)
* Entrega de documentacion habilitante en el area juridica de la institucion para la
elaboracion del contrato.

* Gestionar la emision del contrato con el area juridica de la institucion.

Elaborado Por: Augusto Boada Altamirano 7
Para: Medifarma Ecuador S.A.



Augusto Boada 111

.Medifarma Manual de Procesos Institucionales

* Recibir la orden de compra.

* Coordinar fecha y hora de entrega, previa autorizacién de la institucidn publica.

05 Ingreso de pedido Responsable: Asistente de facturacion

* Verificacidon de documentacién para la facturacion.
v" Orden de compra correctamente emitida,

v" Pedido escrito del KAMI / aprobacién del Gerente de Ventas

06 Picking Responsable: Asistente de facturacion

* Descargo de lotes en el sistema logistico de la empresa (FIFO)

07 Packing Responsable: Bodeguero

* Descargo fisico de lotes de mercadear en la bodega (FIFO).

* Embalaje de entrega seglin orden de despacho.

08 Coordinacion de fecha y hora de
Responsable: Asistente logistico
entrega

* Segun requerimiento del KAMI, se coordina con el operador logistico que cumpla

con las condiciones de entrega.

09 Despacho Responsable: Bodeguero

* Embarque de la mercaderia en el transporte asignado.
10 Gestion documental Responsable: Asistente logistico

* Preparar la documentacion: legal, técnica y financiera para la entrega.

Key account manager
11 Entrega a la institucion Responsable:
institutional - KAMI

* Entrega de informacidn para elaboracidn de actas entrega — recepcion.

12 Verificacidn técnica, legal y
Responsable: Comisidén entrega - recepcion
financiera

* Revision de la documentacién: legal, técnica y financiera para la entrega de acuerdo

a lo que determina el contrato.

13 Acta entrega - recepcion Responsable: Comisidn entrega - recepcion

* Elaboracidn y suscripcion del Acta entrega — recepcién por la Comisién entrega —
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recepcion.

14 Recepcion fisica de los
Responsable: Comisidén entrega - recepcion
medicamentos

* Verificacion fisica de la cantidad del producto a entregar.

Key account manager
15 Cobranza Responsable:
institutional - KAMI

* Seguimiento en los proximos 30 a 45 dias post entrega de la mercaderia.
* Visita al 4rea financiera para retiro SPI y retencién en la fuente.

* Elaboracidn del recibo de cobro.

Key account manager
16 Mapeo institucional Responsable:
institutional - KAMI

* Determinacion de contactos de las personas claves dentro de la institucion publica.

Key account manager
17 Control de stocks Responsable:
institutional - KAMI

* Control de rotacion de inventario para evitar devoluciones de la mercaderia.

* Control de rotacion de inventario para generar una nueva venta.
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PROCEDIMIENTO:

Key account manager institutional
01 Plan comercial Responsable:

- KAMI

* Informacion legal:
v' Calificacién dentro del registro Gnico de proveedores RUP.
v’ Obtencidn del certificado sanitario de provision de medicamentos CSPM
v’ Calificacién dentro del registro Unico de proveedores de medicamentos RUPM.
v’ Creacién de la necesidad PAC.
* Informacién técnica:
v’ Capacitacién continua en Contratacidn Pablica (Manejo del Portal-SERCOP)
* Informacién comercial:
v' Analizar la potencialidad de los items CONASA
=  Precio
= OQOrigen
= Demanda
= Exclusividad
v" Mantener negocios
v’ Busqueda de nuevos negocios
* Aprobacién del Gerente de ventas.

* Cronograma de visitas a instituciones del sector publico.

Key account manager institutional
02 Visita institucional Responsable:

- KAMI

* Cumplimiento de vistas de acuerdo al Plan Comercial

03 Publicacion de requerimientos de la

Responsable: Coordinacion de compras publicas
institucion

* Enbase al PAC genera el listado de requerimientos de farmacos.

* Publicacién de procedimientos de acuerdo a montos de contratacion.

04 Verificacion de productos para Responsable: Key account manager institutional
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ofertar - KAMI

* Revision de listados de requerimientos de la institucidn publica.

* Entrega de proforma para levantamiento de presupuesto referencial.

05 Solicitud de apertura del proceso Responsable: Coordinacion de compras publicas

* Solicitud al drea financiera la certificacidn presupuestaria.

06 Determina tipo de proceso de
Responsable: Coordinacion Juridica
adquisicion

* Acorde a los montos de contratacidn, tipo bien o servicio y/o exclusividad.

07 Publicacidn en el portal de compras
Responsable: Coordinacion de compras publicas
publicas

* Subir el proceso aprobado por la maxima autoridad al Portal de Compras Publicas —

SERCOP

Key account manager institutional
08 Elaboracion de la oferta Responsable:
- KAMI

* Revision de los pliegos donde constan las condiciones del proceso.
* Através del médulo USHAY — SERCOP, se elabora los formularios de los procesos de
contratacién.

* Adjunta la documentacién habilitante.

Key account manager institutional
09 Cumplimiento de cronograma Responsable:
- KAMI

* Dar seguimiento a cada una de las etapas de acuerdo al cronograma publicado dentro
del proceso:
v’ Preguntas, aclaraciones y respuestas,
v’ Entrega de la oferta fisica y electrdnica en el portal de compras publicas,
v Convalidacidn de errores,
v’ Respuesta a la convalidacion de errores,

v’ Calificacién de participantes,

v' Ingreso de la oferta econdmica inicial en el portal de compras publicas.
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DECISION 1 Cantidad de oferentes Responsable: Portal de compras publicas

* Acorde a la calificacién de participantes realizada por la institucidn publica (Cumple o
NO cumple con los requisitos del proceso), el portal de compras publicas determina
que proveedores han sido habilitados para participar en la subasta inversa o

negociacion.

10.1 Unico oferente Responsable: Portal de compras publicas

* Luego del ingreso de la oferta econdmica inicial en el portal de compras publicas por
parte del proveedor, se genera una fecha y hora de negociacién segin cronograma de

la institucidn.

11.1 Sesidn de negociacion Responsable: Coordinacion de compras publicas

* Designacion de las personas que participan en la negociacién, tanto de la institucidon
publica como del proveedor.

* Determinacidn de condiciones de precio y entrega.

DECISION 2 Aceptacion de condiciones = Responsable:  Coordinacién de compras publicas

12.2 Sl acepta condiciones Responsable: = Coordinacion de compras publicas

* Elabora el acta de negociacidén y firman las partes.

14.2 Adjudicacion y registro del

Responsable: Coordinacion Juridica
contrato

* Siacepta las condiciones de precio y entrega, se procede a elaborar la Resolucién de
adjudicacion,

* El proveedor entrega la garantia correspondiente al 5% del fiel cumplimiento del
contrato.

* Elaboracidn y registro del contrato.

15.2 Emisién de orden de compra Responsable: = Coordinacion de compras publicas

* Acorde a los términos y condiciones del contrato se elabora la orden de compra.

16. 2 Recepcion de orden de compray Key account manager institutional
Responsable:
entrega - KAMI

* Recepcidn fisica o por medio electrdnico (Portal de compras publicas del SERCOP) de la
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orden de compra.

Key account manager institutional
17 Finalizacidén proceso de venta Responsable:
- KAMI

* Cierre del proceso de venta.

DECISION 2 Aceptacion de condiciones | Responsable:  Coordinacién de compras publicas

Key account manager institutional
012.1 NO acepta condiciones Responsable:
- KAMI

* Elabora el acta de negociacién y firman las partes.

Key account manager institutional

17 Finalizacion proceso de venta Responsable:
- KAMI
¢ (Cierre del proceso de venta.
DECISION 1 Cantidad de oferentes Responsable: Portal de compras publicas

* Acorde a la calificacion de participantes realizada por la institucidn publica (Cumple o
NO cumple con los requisitos del proceso), el portal de compras publicas determina
que proveedores han sido habilitados para participar en la subasta inversa o

negociacion.

10.2 Varios oferentes Responsable: Portal de compras publicas

* Luego del ingreso de la oferta econdmica inicial en el portal de compras publicas por
parte del proveedor, se procede a participar en la subasta inversa electrénica en el

portal de compras publicas segiin cronograma de la institucién.

Key account manager institucional
11.2 Participar en la subasta inversa Responsable:
- KAMI

* Ingreso de ofertas aleatoriamente que bajan el precio de la oferta, cumpliendo con el %

de la variacién de la oferta decidida por la institucién publica.

DECISION 3 Subasta inversa Responsable: Portal de compras publicas

13.2 Si gana la subasta inversa Responsable: Portal de compras publicas

* El portal de compras publicas determina el proveedor que ingresé la menor oferta

luego de concluido el tiempo establecido del proceso para la subasta inversa
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electrdnica.

14.2 Adjudicacion y registro del
Responsable: Coordinacion Juridica
contrato

* De acuerdo al precio ingresado en el portal de compras publicas se procede a elaborar
la Resolucion de adjudicacion,

* El proveedor entrega la garantia correspondiente al 5% del fiel cumplimiento del
contrato.

* Elaboracidn y registro del contrato.

15.2 Emision de orden de compra Responsable: Coordinacion de compras publicas

* Acorde a los términos y condiciones del contrato se elabora la orden de compra.

16. 2 Recepcion de orden de compra 'y Key account manager institutional
Responsable:
entrega - KAMI

* Recepcidn fisica o por medio electrdnico (Portal de compras publicas del SERCOP) de la

orden de compra.

Key account manager institutional
17 Finalizacidén proceso de venta Responsable:
- KAMI
¢ Cierre del proceso de venta.
DECISION 3 Subasta inversa Responsable: Portal de compras publicas
13.1 NO gana la subasta inversa Responsable: Portal de compras publicas

* El portal de compras publicas determina el proveedor que ingresé la menor oferta

luego de concluido el tiempo establecido del proceso para la subasta inversa

electrénica.
Key account manager institutional
17 Finalizacion proceso de venta Responsable:
- KAMI
* Cierre del proceso de venta.
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1.2 Proceso - Entrega de medicamentos

MANUAL DE PROCESOS — MEDIFARMA S.A.

GESTION EN INSTITUCIONES PUBLICAS | COMERCIAL

CODIGO:  SUB PROCESO:

MEDF-003 E‘_MEntrega de medicamentos AGREGADOR DE VALOR

OBIJETIVO:
Brindar una atencion oportuna y profesional con el fin de preservar e incrementar la cartera de
clientes de instituciones del sector publico.

FLUJO DEL PROCESO:

- Orden de compra

=y Elaboracién del pedido

T

3453
Coordinacion de fechay hora de T =

- \Verificacion técnica, legaly = o
A2 s s cove e

=) ;s
= Entrega a la institucién
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PROCEDIMIENTO:
01 Emision de orden de compra Responsable: Coordinacion de compras publicas

* Emitir la orden de compra una vez que el proceso se adjudique.

Key account manager institutional
02 Orden de compra Responsable:
- KAMI

* Recepcidén de la orden de compra fisica

Key account manager institutional

03 Elaboracion del pedido Responsable:
- KAMI
* Ingreso de la nota de pedido a facturacién.
04 Ingreso de pedido Responsable: Asistente de facturacion
* Verificacidon de documentacién para la facturacion.
v" Orden de compra correctamente emitida,
v' Pedido escrito del KAMI / aprobacién del Gerente de Ventas
05 Picking Responsable: Asistente de facturacion
* Descargo de lotes en el sistema logistico de la empresa (FIFO)
06 Packing Responsable: Bodeguero
* Descargo fisico de lotes de mercadear en la bodega (FIFO).
* Embalaje de entrega seglin orden de despacho.
07 Coordinacion de fecha y hora de
Responsable: Asistente logistico

entrega

* Segun requerimiento del KAMI, se coordina con el operador logistico que cumpla con

las condiciones de entrega.

08 Despacho Responsable: Bodeguero

* Embarque de la mercaderia en el transporte asignado.
09 Gestion documental Responsable: Asistente logistico

* Preparar la documentacion: legal, técnica y financiera para la entrega.

Key account manager institutional
10 Entrega a la institucion Responsable:
- KAMI
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* Entrega de informacién para elaboracién de actas entrega — recepcién.

11 Verificacion técnica, legal y
Responsable: Comisidn entrega - recepcion
financiera

* Revision de la documentacién: legal, técnica y financiera para la entrega de acuerdo a

lo que determina el contrato.

12 Acta entrega - recepcion Responsable: Comisidn entrega - recepcion

* Elaboracidn y suscripcion del Acta entrega — recepcién por la Comisién entrega —

recepcion.

13 Recepcion fisica de los
Responsable: Comisidn entrega - recepcion
medicamentos

* Verificacion fisica de la cantidad del producto a entregar.
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1.3 Proceso — Cobranza

MANUAL DE PROCESOS — MEDIFARMA S.A.

GESTION EN INSTITUCIONES PUBLICAS | COMERCIAL

CODIGO:  SUB PROCESO:

MEDF-004  Cobranza AGREGADOR DE VALOR

OBIJETIVO:

Gestionar el flujo de ingresos a través de la cobranza de las adjudicaciones de las instituciones del
sector publico.

FLUJO DEL PROCESO:

Visitaalainstiucion piblica

& MrlcowroblmSHYlt :
retencion en la fuente

PROCEDIMIENTO:
01 Elaboracion del boletin de pago Responsable: Coordinacién de compras publicas

* Elaboracidn de la retencion en la fuente dentro de los 5 dias posteriores a la recepcion
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de la factura, para finalmente luego de cumplir con los procesos internos de control
proceder a elaborar el boletin de pago con la emision del boletin de egreso y descarga

del Sistema de Pagos Integrado — SPI.

Key account manager institutional
02 Visita a la institucion publica Responsable:

- KAMI

* Verificacién de los procesos de control de la institucidn, para que se hayan cumplido

correctamente y se haya procedido al pago.

03 Retira comprobante SPl y la Key account manager institutional
Responsable:
retencion en la fuente - KAMI

* Retiro del comprobante de pago generado por el Sistema de Pagos Integrados - SPI, con

su correspondiente boletin de egreso y retencion en la fuente.

04 Verificacion efectivizacion de Key account manager institutional
Responsable:
transferencia en bancos - KAMI

* Con la ayuda del detalle de transferencias que entregan las instituciones financieras y el
comprobante del Sistema de Pagos Integrado — SPI se identifica que los montos hayan

sido transferidos y se encuentren efectivizados en la cuenta bancaria de la compaiiia.

Key account manager institutional
05 Elaborar recibo de cobranza Responsable:

- KAMI

* Finalmente como medida de control que sirve para el caso de auditorias tanto interna
como externa, se elabora un recibo de cobro donde constan todos los datos del cliente,

transferencia, concepto y los detalles pertinentes al ingreso de dinero a la compaiiia.
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1.4 Proceso — Mapeo y control de stock

MANUAL DE PROCESOS — MEDIFARMA S.A.

GESTION EN INSTITUCIONES PUBLICAS | COMERCIAL

CODIGO:  SUB PROCESO:

MEDF-005  Mapeo y control de stock AGREGADOR DE VALOR

OBIJETIVO:

Generar nuevos negocios para la compaiiia a través del seguimiento continuo de los
requerimientos y control de stock de la institucién, identificando a las personas clave en la toma
de decisiones, y permitiendo evitar posibles devoluciones por falta de rotacién de los
medicamentos.

FLUJO DEL PROCESO:

&% Identificacin de personas
‘estratégicas

€3 Control de stocks de sus
productos

“=  Alerta de stock minimo

Emision de estado de stock

v
Emisién de nuevos.
‘requerimientos

[  Aprobacién de nuevos de
requerimientos.
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PROCEDIMIENTO:

Key Account Manager institutional
01 Visita institucional Responsable:
- KAMI
* Visita institucional acorde al plan comercial anual.
02 Identificacion de personas Key Account manager institutional
Responsable:
estratégicas - KAMI

* Visita a personas estratégicas dentro de las distintas areas del hospital (Gerencia
General, Direccion Administrativa, Direccion Técnica, Coordinacién Juridica,
Coordinacion Compras Publicas, Coordinacién de Farmacia y Coordinacién de Bodega)
que son clave para la adquisicion y toma de decisiones en cuanto a nuevos

requerimientos.

03 Emision de estado de stock Responsable: = Coordinaciones Farmacia y Bodega

* Elaboracidn de listado de estado de stock acorde a ingresos de medicamentos, rotacion

mensual y proyeccion semestral

Key account manager institutional
04 Control de stocks de sus productos = Responsable:
- KAMI

* Revision de listado de estado de stock generado por las coordinaciones de Farmacia y

Bodega.

Key account manager institutional
05 Alerta de stock minimo Responsable:
- KAMI

* Generar alerta de stock minimo (inferior a 1 mes) tanto en la institucion como en la

compaiiia, y que s

06 Emision de nuevos requerimientos  Responsable:  Coordinaciones Farmacia y Bodega

* Una vez definido el stock y determinado el stock minimo se debe generar el
requerimiento basado en las estadisticas del medicamento, teniendo en cuenta las
variables de rotaciéon mensual, el tipo de farmaco, la cantidad y el espacio que puede

ocupar el medicamento.

07 Aprobacion de nuevos de Responsable: = Gerencia General - Coordinaciones
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requerimientos

Juridica, Financiera y Compras

Publicas

Medicamentos Basicos — CNMB.

* Verificacidn por parte de la Coordinacion de Compras Publicas de que la informacidn
generada por las coordinaciones de Farmacia y Bodega coherente y que conste tanto

en el Plan Anual de Contratacion — PAC, asi como en el Cuadro Nacional de

* En el caso de que el farmaco no conste dentro de la maxima figura de contratacidon
(Catalogo Electrdnico), la Coordinacidn Juridica debe emitir la resolucion para definir el
tipo de proceso de adquisicién que se llevara acabo.

* Aprobacidon de partidas presupuestaria por parte de la Coordinaciéon Financiera,
respetando el presupuesto anual asignado por el estado.

* Aprobacidn de la compra por parte de la Gerencia General.

08 Apertura del proceso de compra

Responsable:

Gerencia General - Coordinaciones
Juridica, Financiera y Compras

Publicas

* Recibida la Aprobacién de las partes participantes (Gerencia General - Coordinaciones
Juridica, Financiera), la Coordinacién de Compras Publicas procede a publicar el

proceso en el portal de Compras Publicas del SERCOP.

Elaborado Por: Augusto Boada Altamirano
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1.5 Proceso — Gestion administrativa

MANUAL DE PROCESOS — MEDIFARMA S.A.

MACROPROCESO: AREA :
GESTION EN INSTITUCIONES PUBLICAS COMERCIAL
CcODIGO: SUB PROCESO:
MEDF-006 Gestion administrativa AGREGADOR DE VALOR
VERSION ':: LEVANTAMIENTO FEBRERO 2015 PAGINAS '::
OBIJETIVO:

Apoyar las gestiones comerciales, brindando un soporte &gil y efectivo para solventar los

requerimientos de los clientes.

FLUJO DEL PROCESO:
c
=
:
‘\‘:J I 001 &
i
9
T
g F}? A J Ingreso de pedido
ol &
2|4
Flp o2
g
£l 005
K 3", —DE:;’? Packing J F Despacho
Sl
V|
el 03
i
v ]
i ¥
'§ M Coordinacion de fechay hora de W )
= entrega ) y
% 006 Gestion documental
<
PROCEDIMIENTO:
01 Ingreso de pedido Responsable: Asistente de facturacion

* Ingreso del pedido acorde a los requerimientos sefialados por la institucion y las
directrices sefialadas por el Key account manager institutional — KAMI. (nombre
comercial, nombre genérico, presentacidn, registro sanitario, nimero de lote, fecha de

elaboracion, fecha de vencimiento, procedencia, precio unitario, cantidad y el tipo
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acondicionamiento)

02 Picking Responsable: Asistente de facturacion

* Sefialar a bodega el producto y lote que debe ser acondicionado (en el producto no
debe constar el Precio de Venta al Publico — PVP, asi como se debe incluir la leyenda
“Medicamento de Uso Gratuito, Prohibida su Venta”, grabado con Injeckt en los
envases primarios y secundarios del producto) y despechado por bodega, acorde al
sistema FIFO definido por la compaiiia y respetando las caracteristicas con las que debe
ser entregado el producto (producto con vigencia mayor a 12 meses y que cumpla con

las caracteristicas de la ficha técnica para recepcion de la institucion).

03 Packing Responsable: Bodeguero

* Acondicionamiento del producto en base a las especificaciones del picking list, para que
finalmente sea empacado y sea notificado al asistente logistico para coordinacion de

entrega.

04 Coordinacion de fecha y hora de
Responsable: Asistente logistico
entrega

* Coordinacién con la institucién del dia, hora y el lugar de la entrega.

05 Despacho Responsable: Bodeguero

* Una vez confirmada la coordinacidn de entrega se realiza el despacho de la medicina.

06 Gestion documental Responsable: Asistente logistico

* Preparar la documentacidon habilitante para la entrega, la misma que debe ser
entregada a la persona que realizara la entrega (KAMI, representante y/o
transportista):

v' Documentacién técnica: copia del registro sanitario, acuerdo de precios,
certificado de Buenas Practicas de Manufactura — BPM, certificado de anlisis del
lote a entregar

v' Documentacién financiera: factura con el correspondiente nimero de
autorizacién generado por el Servicio de Rentas internas — SRI, asi como

constatar que consten los datos solicitados por la institucion (nombre comercial,
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nombre genérico, presentacion, registro sanitario, nimero de lote, fecha de
elaboracion, fecha de vencimiento, procedencia, cantidad, precio unitario y total)
v" Documentacion legal: copia del contrato y/o de la orden de compra .

v' Documentacién de la compaiiia: copia del RUC, RUP, certificado bancario de la

compafiia, Nombramiento y cedula o pasaporte del representante legal.
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1.6 Proceso — Elaboracidn y seguimiento de ofertas en el portal

MANUAL DE PROCESOS — MEDIFARMA S.A.

MACROPROCESO: AREA :

GESTION EN INSTITUCIONES PUBLICAS COMERCIAL

CcODIGO: SUB PROCESO:
MEDE-007 Elaboracion y seguimiento de ofertas AGREGADOR DE VALOR
en el portal
a No. < No.
VERSION 01 LEVANTAMIENTO FEBRERO 2015 PAGINAS 05
OBIJETIVO:

Acceder a ventas del estado a través de un adecuado control y seguimiento a cada una de las
etapas propuestas en los diferente procesos publicados en el Portal de Compras Publicas del
SERCOP.

FLUJO DEL PROCESO:

Tﬁ’} Subir calificacion de participantes al J Publicacién del proceso de compra
portal O

* NO hay errores de forma
F Calificacion de participantes

b[ﬂ Recepcion fisica de convalidacion de

errores

Convalidacion de errores de forma

A

Recibe oferta fisica ]

F‘B Subir solicitud de convalidaciones al

I
!
|
; portal
I
I
{K y NO califica
I
!
I
I
I
I
I
|

Coordinacién de compras publicas

Respuesta a preguntas de proveedoresy | |
subir al portal el acta de aclaraciones
S| hay errores de forma

1
|
|
|
|
|
|

|| Calification
 Calificat SThay preguntas v
Preguntas sobre las bases del concurs Revision en el portal de Sompras
g publicas

NO hay preguntas

== Responde convalidacion de errores en el
portal
Slalifid . %ﬂ Elaboracion de oferta - Médulo Ushay ]0 -------- ’

Ingreso de oferta econdmica inicial en eﬂ Cierre del proceso de elaboracion y seguimiento en el portal
portal J

Gerencia de ventas
Key account manager institucional - KA
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PROCEDIMIENTO:
01 Publicacién del proceso de compra = Responsable: Coordinacion de compras publicas

* Recibida la Aprobacién de las partes participantes (Gerencia General - Coordinaciones
Juridica, Financiera), la Coordinacidn de Compras Publicas procede a publicar el

proceso en el portal de Compras Publicas del SERCOP.

02 Revision en el portal de compras Key account manager institutional
Responsable:
publicas - KAMI

* Revision de los requerimientos de instituciones publicas a nivel nacional

DECISION 1 Preguntas sobre las bases Key account manager institutional
Responsable:
del concurso - KAMI

03.1 Respuesta de Preguntas sobre las
Responsable: Coordinacion de compras publicas
bases del concurso

* Responder mediante acta de aclaraciones las preguntas publicadas por los proveedores

en el portal de compras publicas.

DECISION 1 Preguntas sobre las bases Key account manager institutional
Responsable:
del concurso - KAMI

03.2 No existen preguntas sobres las
Responsable: Coordinacion de compras publicas
bases del concurso

* Elaborar acta de que no existen preguntas ni aclaraciones

Key account manager institutional
04 Elaboracién Oferta — Modulo Ushay | Responsable:
- KAMI

* Elaborara oferta en el modulo USHAY acorde a los requerimientos da la institucion
v Llenar cada uno de los formularios con informacién verdadera y comprobable.
v' Documentacién técnica: copia del registro sanitario, acuerdo de precios,
certificado de Buenas Practicas de Manufactura — BPM.
v" Documentacion de la compaiiia: copia del RUC, RUP, certificado bancario de la

compaiiia, Nombramiento y cedula o pasaporte del representante legal.

v" Documentacion financiera: indices de la compafiia (endeudamiento, patrimonio,
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solvencia, etc.) y adjuntar la declaracion del impuesto a la renta del ultimo afio
fiscal

v" Documentacion que acredite la experiencia del oferente: se debe adjuntar copia
de actas o contratos que acrediten la experiencia como oferente de manera
general o especifica acorde a lo solicitado en las bases del concurso.

v' Para el caso de los formularios de personal y equipo minimo no son aplicables
para la adquisicion de farmacos

v Ingresar el VAE de la oferta, validar y consolidar informacién para que sea subida
al portal.

v Ingreso en el micromddulo VAE en el portal de compras publicas del SERCOP para
subir la oferta electrénica USHAY, imprimir respaldo y adjuntar a proceso fisico.

v"Imprimir oferta USHAY, asi como todos los documentos antes mencionados;
anillados, encuadernados o incluirlos dentro de una carpeta, debidamente
foliados y sumillados; finalmente colocar en un sobre Unico y entregar en la

institucion cumpliendo el cronograma del proceso.

05. Recepcion de Ofertas Responsable:  Coordinacion de compras publicas

* Entrega de acta de recibi conforme del proceso fisico.

DECISION 2 Convalidacion de Errores Responsable: Coordinacion de compras publicas

06.1 Subir solicitud convalidaciones
Responsable: Coordinacion de compras publicas
de errores de forma

* Elaborar acta de solicitud de convalidacién de errores de forma y subirla al portal de

compras publicas del SERCOP, notificando a los proveedores que tuviesen errores de

forma.
07.1 Respuesta convalidacion de Key account manager institutional
Responsable:
errores de forma - KAMI

* Subir al portal las aclaraciones o correcciones solicitadas, asi mismo entregarlas de
manera fisica en un sobre Unico y entregar en la institucién cumpliendo el cronograma

del proceso.
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08.1 Recepcion Fisica de convalidacion
Responsable: = Coordinacion de compras publicas
de errores

* Entrega de acta de recibi conforme de la convalidacion de errores de forma.

DECISION 2 Convalidacién de Errores Responsable: Coordinacion de compras publicas

06.2 Subir acta de que no existen
Responsable: Coordinacion de compras publicas
convalidaciones de errores de forma

* Elaborar acta de que no existen convalidaciones de errores de forma y subirla al portal

de compras publicas del SERCOP.

09 Calificacion de Participantes Responsable: = Coordinacion de compras publicas

* (Calificacidon todos los participantes, mediante el formato cumple o no cumple, el o los
proveedores que cumplan con todas las especificaciones financieras, técnicas y legales

seran habilitados en el portal de compras publicas del SERCOP.

10 Subir calificacion al portal de
Responsable: . Coordinacion de compras publicas
Compras Publicas

* Subir calificacion al portal de compras publicas del SERCOP.

DECISION 3 Calificacién Responsable:  Coordinacion de compras publicas

11.1 Si califica Responsable: Coordinacion de compras publicas

* Elolos proveedores que al cumplir con todas las especificaciones financieras, técnicas
y legales seran habilitados automaticamente por el portal de compras publicas del

SERCOP para participar en el subasta inversa o en la sesidn de negociacion.

Key account manager institutional
12.1 Ingreso Oferta Econdmica Inicial Responsable:
- KAMI

* Ingreso de la oferta econdmica inicial al portal de compras publicas del SERCOP, acorde
a lo propuesto en el formulario de oferta econdmica inicial, el no coincidir con este

requisito es motivo de descalificacion.

DECISION 3 Calificacion Responsable: Coordinacion de compras publicas

10.2 No califica Responsable: . Coordinacion de compras publicas

* Elolos proveedores que no cumplan con todas las especificaciones financieras,
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técnicas y legales seran descalificados automaticamente por el portal de compras

publicas del SERCOP.

17 Finalizacion proceso de Elaboracion

y seguimiento de ofertas en el portal

Responsable:

Key account manager institutional

- KAMI

* Finaliza el proceso de elaboracion control y seguimiento a través del portal de compras

publicas del SERCOP.
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