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¡NTRODUCCIÓN

La competitiv¡dad es un concepto, si bien es cierto, relativamente

nuevo, es necesario irlo aplicando a todas las actividades de

producción de nuestro país, a fin de estar en condiclones de ingrcsar

a la globalización del mundo actual. En esta medida, productr y

comercializar insumos con excelentes índices de calidad es una

prioridad.

CEGA INTERNACIONAL TRADERS S A es una empresa cuya

actividad principal es la importación de insumos médicos que inició

sus actividades comerciales hace 5 años.

La empresa busca ampliar su mercado comercializando sus

productos en todo el país, para ello resulta indispensable un

estudio de mercado que incluya un análisis de la oferta, demanda,

prec¡os y competencia.

La marca de insumos médicos PROTOS posee la siguiente cartera

d6 productos: jeringuillas, equipo de venoclisis, guante quirúrgico,

I
t



guantes de examinación, buretas, gonos de enfermera' mascarillas'

zapatones y traies de cirugía.

Toda esta línea de productos es distribuida exclusivamente por la

compañía CEGA INTERNACIONAL TRADERS S A y es por esta

razón, que para mejorar la productividad de dicha empresa

real¡zaremos un ESTUDIO DE MERCADO y la APLICACIÓN de un

PLAN DE MARKETING,

Por las altas exigencias que los clientes requieren' CEGA esta

obligada a ofrecer productos de calidad y para ello resulta importante

que el proceso que comienza desde la ¡mportación hasta la atención

al cliente se realice de una manera eficiente, para eso es necesar¡o

crear estrategias de marketing con el fin de incrementar la

productividad y las ventas en CEGA, las cuales estarán diseñadas

en el plan de merketing que servirá como guia y camino de acción

a seguir durante los Próximos años'

Estará dirigido a ayudar en el planteam¡ento de sus funciones' de

sus actividades, objetivos principales, su macro y micro ambiente y

a crear una imagen corporativa que s¡rva para la promoción y

difus¡ón dentro del mercado



Este es el comienzo de una empresa que busca tomar ventajas de

los recursos con los que cuenta y así proporcionarle valor a sus

clientes actuales y potenciales.

En el cápítulo primero del proyecto se hará un análisis de la

historicidad, y situación actual de la empresa y de la linea de

productos CEGA INTERNACIONAL TRADERS S A

En el capítulo dos se realizará el Estudio de Mercado de los

productos de CEGA INTERNACIONAL TRADERS S A. En el

capítulo tres, se elaborará el Plan de Marketing, en el capítulo cuatro

se realizará el análisis económico financiero del proyeclo.

Finalmente, se plantearán las conclusiones y recomendaciones

sobre el planteam¡ento.
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I. MARCO CONCEPTUAL DE CEGA

1.1 Antecedentes

1.1.1 Historia General de la empresa y Ios productos

CEGA INTERNATIONAL TRADERS S.A.. es una empresa det

grupo CEGACORP que fue constituida en la ciudad de Guayaquil

medrante escritura pública ( ver Anexo 1 )el 13 de mayo de 1998

Esta compañía tendrá una duración de S0 años a part¡r de su

inscripción en el Registro Mercantil el 12 de junio del mismo año

La empresa CEGA tiene cinco años en el mercado, pero su actividad

principal, la ¡mportación y comercialización de insumos médicos

recién tiene dos años desde que inició sus actividades comerciales

hace 5 años.

Los gerentes decidieron obtener los derechos exclusivos de

distribución en el Ecuador de la Marca PROTOS ( ver Anexo 2 ) por

diversas razones: tener reconoc¡miento a nivel mundial en el área de

insumos médicos y poseer diversos certificados otorgados por la

FDA' ( ver Anexo 3 ) lo que nos garantiza que son productos de

calidad , además por tener precios muy económicos.

Food and Drugs Adm¡n¡slration. Organ¡zac¡ón de los Estados Unidos encargada
de olorger los reg¡slros san¡tenos a los productos
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PROTOS se ¡n¡c¡ó en el mercado ecuatoriano con un pequeño grupo

de productos: guantes de examinación , jeringuillas, gasa; más tarde

los direct¡vos decidieron ampl¡ar la línea de productos ya que esto

les obstaculiza su penetración en el mercado debido a que tenían

pocos productos que ofrecer y por lo general las clínicas y hospitales

preferian comprar a proveedores con una gama más amplia de

productos.

Un año más tarde comenzaron a importar equipos de venoclisis,

gorros de enfermera, traje de cirugía, guantes quirúrgicos.

14



1.1.2 Descripción de la Empresa

Dentro de esta compañía se distinguen cuatro drvisiones. insumos

médicos, alimentos, artículos o equipos hoteleros y mantenimiento.

La División de lnsumos Médrcos,

La importación y comercial¡zación de insumos médicos es una de las

principales actividades de esta compañía. Esta d¡visión se

encuentra representada por CEGAMED, PROTOS y BAXTER y

entre sus principales productos tenemos: guantes de examinación,

guañtes quirúrgicos, jeranguillas, equipos de venoclisis 2, gorros de

enfermera, trajes de cirugÍa, guantes quirúrgicos, buretes t, gasas,

zapatones, los cuales son diskibuidos a los principales clientes.

La División de Al¡mentos;

La importación y comercial¡zación de queso fundido enlatado

MUSSELMAN'S, es la primera actividad a la cual se dedicó CEGA

cuando se inició como empresa. Este producto es comercializado

con los diferentes cines de la ciudad de Guayaquil, Quito y Cuenca.

equ¡po de venocl¡s¡s. equipo para ¡a admio¡slración de suero
buretes. equipo de macrogoteo pará admin¡strac¡ón de soluc¡ones
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La División de Artículos y Equipos Hoteleros. y,

En esta línea la compañía se encuentra auspiciada por AMERICAN

HOTEL REGISTER COMPANY, quienes ofrecen una ampfia gama

de la mejor calidad de artículos para brindar el confort adecuado a

los hoteles de la ciudad. Ofrecen productos para sala de recepción y

eventos, para habitaciones y baños (tarjetas electrónicas para la

entrada de los huéspedes a sus habitaciones, sábanas, edredones) ,

para cocina y restaurante( vajillas, juego de cubiertos, copas,

cristalería en general), para lavandería y aseo (recipientes

recolectores de basura, toallas)

- La División de Mantenimiento.

La compañía tamb¡én se especializa en brindar soporte y

manten¡miento correct¡vo y preventivo a los equipos del área

alimenticia (canguileras, máquinas de hot dog, máquinas que

preparan café) en general a todos los equipos del área industrial.

16



1.1.3 Misión y Visión

M¡s¡ón:

Proporcionar insumos médicos que salven vidas además de

concientizar a un mercado donde los principios bás¡cos de calidad y

servicio se encuentran muy por deba.io de la norma.

Visión i

Ser una empresa líder en el mercado de lnsumos Médicos

ofreciendo productos que estén a la vanguardra de la tecnología

méd¡ca dando un aporte ¡mportante a la comunidad.

Este esfuer¿o les permitirá situarse como la compañía #1 en

lnsumos Médicos, reconociendo y fortaleciendo su imagen, prestigio

y excelente servic¡o.

.1
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1.1.4 Objetivos

Esta compañia tiene como ob¡etivo

Que la empresa logre una mayor cobertura. es decir. los

productos tengan distribución a nivel nacional, se rompa las barreras

eñtre las ciudades.

Aumentar la cartera de clientes en un 30%, principalmente a

las clínicas y hospitales más importantes a nivel nacional.

Que en un periodo de siete años PROTOS se logre

establecer en el mercado como una rnarca líder de insumos médicos

dentro del tenitorio nacional.
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1.2 Estructura Organizacional

1.2.1 Organigrama

Contador General

JUNTA GENERAL
DE ACCIONISTAS

PRESIDENTE

As¡stente

Jefe Admanistrst¡vo -

Financ¡ero

Jefe de
Marketing

Jefe de
lmporteciones y

Log¡st¡ca

Personal de
despacho

Asesores
Comerciales a
Nivel Nacional

't9

I

I.____T-

CEGA INTERNATTONAL 
I

Gerente General I

I

I

I

I

I

I

I

I



1.2.2 Funciones y Responsabilidades

Para nuestro estudlo sólo tomaremos en cuenta los departamentos

que están involucrados en el área de insumos médicos

I Departamento Administrat¡vo - Financiero

Responsable por la planificación, dirección y control de sistemas,

métodos y procedimientos administrativos y financieros, necesanos

para que el funcionamiento de la entidad facilite el logro de los

objetivos propuestos

Principalcs Rcsponsabilidadcs:

.!. Revisar las garantías de las cartas de crédito

+ Elaboración de contratos y fichas del personal
i-.

t Elaboracrón y revisión de flu¡os

¡¡ Control de facturas por reposicrones a nombre del personal

+ Supervis¡ón y control del mantenimiento de equipos en cada área

(equipos de computación)

+ Control del presupuesto anual (se lo revisa mensualmente)

* Solicitudes de facturas de pago de proveedores importantes

CEGA

* Supervisión y control en la elaboración de documentos del SRI

_¿
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.!. Reposiciones por concepto de viáticos y otros gastos

* Supervisión y control de cheques a plazos - CEGA

* lngreso de cobros y depósitos al s¡stema.

* Revisión de solicitudes de crédito de los clientes y est¡mar

valores máximos de crédito de acuerdo a las referencias

obtenidas.

* Solicitudes para ciertos pagos fúos

.1. Elaboración de políticas y reglamentos de la empresa

+ Control de chequeras y recepción de la firma responsable para

su utilización

+ Autorizaciones de notas de crédito y ajustes en el inventario

r.. Supervisa la liquidación de importaciones y determ¡nación del

costo unitar¡o

.:. lmplantación, seguim¡ento y control del sistemá MBAa y

mantenimiento de hardware

.i. Poner cupos en cuentas por cobrar, cartera vencida incobrables

* Administra los recursos monetarios denominados como caja

chica en la empresa para cubrir c¡ertos ¡mprevislos.

" MBArs¡stema cóntáble y adtninislfátivo que ut¡li2a le empresá

21



Rcporta a:

Presrdencia, Gerente General CEGA

r Departamento de Contabilidad

Responsable por la dirección de las operaciones relacionadas con la

Contab¡l¡dad. Responde por la recopilación, análisis y registro

contable de las operaciones de la entidad, de acuerdo con las

normas y procedimientos establecidos. Prepara balances, estados

financieros y otros informes conespondientes a las operaciones de

la entidad

Es responsable del correcto y oportuno cumplimiento de las

obligaciones tributarias y de prestaciones sociales.

Principales Rcsponsabilidadcs:

.i. Responsable del manejo del área contable

.3. Emisión de facluras (CEGA Quito)

.!. Emisión de cheques

.!. Pago a proveedores

+ Pago de servicios básicos

+ Pago de contribuciones y cuotas. Cámara de Comercio, Cámara

Ecuator¡ana China

22



* Elabora la declaración de impuestos. IVA y Retenciones en la

Fuente

r.. Pago de planillas al IESS

+ Pago de roles y cuentas por cobrar al personal

':' lngreso de depósitos ( Cega Quito)

.1. Elaboración de balances

.l Conciliaclones Bancar¡as

¡.. Controla el envío y recepción de documentos de las compañías

que conforman el CEGACORP

Reporta a:

Presidencia y Gerente General de CEGA

o Departamento de Comerc¡o Exterior

Máximo responsable de mantener negociaciones con proveedores

en el exterior Coordina y agilita el proceso de importac¡ón en el

exlerior. Tiene a su cargo proyectos de expansión y estudios de

mercado en el exterior.

Principales Responsabiladtdcs :

.1. Negociación de compra con proveedores

23



.3' Búsqueda de nuevos proveedores

* Base de datos de proveedores

* Comunicación a¡ extranjero

* Realizac¡ón de las cartas cle crédito

.i. Negociación de la carta de créclito con el proveedor

.!. Diseño y publicidad escrita de los empaques de los productos

* Cot¡zacaones de la línea hotelera

.!. Agilitar el proceso de importación con el exterior

Reporta a:

Gerente General CEGA

. Départamento de lmportaciones

Coordina y controla el Trámite para la importación de productos

Lleva un control de la mercadería desde el momento de su pedido

en el exterior, y del ingreso y egreso de productos de bodega

Principales Responsabilidades:

.i Trámite para la importación del producto, desde el ped¡do hasta

cuando la mercaderia se encuentra en bodega

.i Control de inventarios en bodega

24
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.3 Envios de los productos a las d¡ferentes bodegas y registro de los

m¡smos en el sistema de contabilidad

.:. Trámite de exoneración del IVA para importaciones

.¡. Trámites de Registro Sanitarios

.1. Autorizaciones previas correspondientes a las importaciones

(función nueva)

+ Estar al día con los pago de certificados de CEGA:

Contraloría

Superintendencia de Compañias

Bomberos / Salud

Mantenimiento de Registros Sanitarios

Permisos de Funcionamiento (CEGA)

Cámara de Comercio

Reporta a:

Gerente General CEGA

. Departamento de Marketing

Responsable del manejo de las d¡ferentes líneas de producto de la

empresa ante el mercado, su planeaciÓn y el control de actividades

de promoción. Tiene a su cargo la recopilación de toda la

información y el análisrs de datos sobre la efectividad de los mismos

25



para realizar estudios de mercado. proyecciones de ventas.

Encargado del contacto y coordinación necesarias para garantizar la

debida atención al cliente

Principales Responsabilidadcs:

.1. Toma de pedido: ingreso a la computadora

'1. Servicio al Cliente:

Reclamos y seguimiento del despacho de mercadería

':. Encargado del contacto y ctordinación necesarias pata

garanlizer la debida atención al cliente

.3. Promoción de productos

t Seguimiento de cuentas por cobrar de Cl¡entes a Nivel Nacional

t Actualización de datos para realizar fichas de Clientes a Nivel

Nacional.

.1. Análisis semanal de ventas por vendedor y por zona

.l Realizar análisis de ventas vs. proyecciones

€' Estudio sobre nuevos productos a comercializar

.l Realizar proyecciones de ventas (cuantitativas : porcentaje)

t Realizar informes de ventas por lo menos cada dos meses

.:. Em¡sión de notas de crédito

* Supervisar a los vendedores

26



Reporta a:

Gerente General CEGA

. Gerente Regional dc Vcntas

Responsable de promover la venta de los productos de la compañía.

Tiene a su cargo la atenc¡ón y visita personal al cl¡ente, colocando

los pedidos conespondientes. Brinda también asesoría con respecto

a los nuevos productos o promociones espec¡ales.

Principales Responsab¡ladades:

* Colabora con la búsqueda e ¡dentif¡cación de clientes potenciales

.! Visita y atiende personalmente al cliente

* Revisa constantemente el estado de su cartera

+ Desarrolla los productos de la compañía:

Protos. (línea directa)

Línea alimenticia y hotelera

.1. Coordina las relaciones entre los cl¡entes y el departamento de

Marketing respecto a las necesidades del cliente y las estrategias a

¡mplementarse

.1. Consigue convenios con c entes potenciales: distribuidores y

Clínicas más importantes en cada región.

27



R€porta a:

Gerente Generat de CEGA, Departamento de Marketing

Condiciones de Trabalo:

AmbientedetrabajoVisitasconstantesaclientesparaetaboración

de ped¡dos dentro de la región y oficina.

i
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2. SITUACIÓN ACTUAL DE LA EMPRESA

2.1 Clientes

La empresa t¡ene segmentado su mercado en 7 tipos de clientes los

cuales son

z Clientes Especiales JUNTA DE BENEFtCENC|A, SOLCA,

APROFE, MINISTERIO DE SALUD PUBLICA, IESS, etc,

- Distribuidores a nivel naciona!. lnsume. Dist. Morán,

Labormec, Prodimeda, Difasur, etc.

z Mayoristas: comerciales establec¡dos en los sectores

informales ( Bahías )

- Minoristas

¡' Clinicas Particulares

- Consultorios

¡, Consumidores Finales

2.2 Competencia

a) Competidores más cercanos: aquellas empresas cuya

participación de mercado es la más cercana a CEGA. Servicteg,

Medisume, Mesume

b) Líder: empresa con la mayor part¡c¡pación en el mercado:

lmportadora Bohórquez

29



c) Scguidor: empresa que aseme.¡a sus estrateg¡as a las del

Lider. lmportadora Estuardo Sánchez

d) Rctador: es la empresa que está haciendo fuerte esfuerzos de

mercadeo por llegar a ser el líder. Grupo OIFARE

El mercado de proveedores de insumos médicos en el país es muy

variado, sin embargo, podemos destacar la presencia de algunas

empresas que poseen un mayor reconocimiento por parte de los

consumidores, citando entre éstas a:

o lmportadora Bohórquez

. lmportadora Estuardo Sánchez

. Serv¡deg

. Banda Vanoni

. Otros

A continuación damos una visión rápida del mayor competidor que

tiene CEGA.
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lmportadora Bohórquez

Conocemos que ésta empresa tiene más de 15 años en el mercado,

pionera en importación, producción y comercialización de lnsumos

Médicos. Tiene su matriz en la ciudad de Guayaquil, la distribución

local la realiza a través de distribuidores propios ya que posee

camiones para la realización de los despachos; la distribución a

provincias se la realiza a través de terceros.

Por ser importadores directos pueden manejar mas fácilmente los

precios. Aunque en los últimos años han utilizado la estrategia de

precios altos (ver anexo 4), esto ha permitido la entrada de nuevos

competidores, además ha sido de mucha ayuda para que otras

empresas como Cega pueda ganar más mercado.

Entre las marcas que comercializan están :Herenco, Carlitos.

Entre las ventajas que presenta esta empresa es que tiene una

amplia linea de productos, desde jeringuillas de todas las medidas y

en diversas presentaciones hasta biberones de diversos tamaños.

Su fuerza de venta es de diez personas a nivel nacional, los cuales

que trabajan princ¡palmente con instituciones.
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2.3 Proveedores

Básicamente CEGA depende mucho de los proveedores

internacionales, espec¡almente tiene a China como su principal

abastecedor de insumos.

HOJA DE VIDA DE PROVEEDORES DE CEGA

PROVEEDORES DIRECCION
PRODUCTOS

QUE PROVEEN

BF INTERNATIONAL

BF INTERNATIONAL (HK)
LIMITED
Rm. 1201A, No 2 Buitding,
1038 Long
Pu Dong Nan Rd.
Shanghai, 200120, China
Teléfono: 86-21-6888861 5
Fax: 86-21-68888817

Mascarillas, Rollo de
gase, Batas

descárlables,
Zapetones, gonos

desc€nables,

GLOBE SHAMROCK
Globe Shamrock
4930 Campbell Road
Houston. TX 77041 USA
Teléfono: 7 1 3-462-267 6

Guantes de
examinacion. Guantes

qu¡úrgicos

SHANDONG PROTOS
MEDICAL PRODUCTS

co. LTo.
( D¡vision of Glove
Med¡cal Tech. Inc.)

Shandong PROTOS Medical
Products Co. Ltd.
Wei Fang Hi-Tech
Development Zone
#1 Yu Oing E. Sl.

Jeringuilla de Blister
3cc, 5cc. 1occ, 20cc

Wei Fang C¡ty. Shandong,
China
Teléfono: 536-888-3555 Fax
536-888-6222

KANGJIN

Chang¿hou Foreign Trade
Corp.
'15 X¡anxue Streel
Changzhou
Teléfono: 86-51 9-81 29942

Jeringu¡lla de Funda
3cc, 5cc, 1occ.20cc

a)

I
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2.4 Importaciones

2.4.1 Pre-Embarque

2.4.1.1 Orden de Compra (O/C)

Para empezar el proceso de importación primero se debe rec¡bir la

orden de compra, en esta se indica qué se va a importar.

Deben constar, en esta orden, como datos rndispensables:

. Producto.

. Empaque ( en unidades, en cajas, en sacos, o al granel, etc.),

' Cant¡dad,

. Precio FOBI y CFR2.

. De quién es la compañía que nos vende,

. Desde qué país y qué puerto sale la mercadería.

. La dirección de la compañía exportadora,

. Teléfono, e-mail, fax

. Nombre de contacto

. Lugar donde se hace la inspección de veraf¡cadora (verificacrón

antes de embarcar).

. La forma de pago, si es giro d¡recto o carta de crédito,

¡ El incoterm a usar (FOB o CFR); además del peso aproximado

de la carga.

FOB: Free on Board, Franco a bordo
CFR: Cost and Freight, Costo y flete
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2.4.1.2 Nota de Pedido (N/p)

Con los datos de la ORDEN DE COMPRA se realiza la NOTA DE

PEDIDO, se imprime dos y los firma en PROTOS =Galo Cevallos

( Gerente General)

Se debe tener en cuenta la partida arancelaria de cada producto ya

que eso determina: el ad-valorem a pagar a la aduana, si el producto

paga IVA y los permisos que se necesitan antes de embarcar.

Como dato importante, se digita en la Nota de pedido el número de

DUI A con que se va a tabaiat.

Al terminar la Nota de Pedido se debe contar el número de partidas

arancelar¡as (no de productos) que se va a importar, este es el

número total de partidas a importar.

34



2.4.1.3 Documento Unico de lmportación (DUl)

DUIA

Es necesario llenar un DUI A cuando la mercadería a importar en

total sobr€pasa los $3,999.99 FOB. Se llenan sólo los campos que

están sombreados, es decir.

. Ciudad: donde se va a aprobar el DUl, GUAYAQUIL

. Banco. donde está reg¡strada la empresa como

IMPORTADORA, €n nuestro caso, Banco del Pich¡ncha

. Oficina. Siempre se digita MATRIZ, porque en la matriz del

Banco se aprueba el DUI

. lmportador. empresa que va a importar

. Dirección: que aparece en el RUC del importador

. RUC. de la empresa que importa

. Forma de pago: Giro direclo 01 o Carta de Crédito 02

. Moneda de transacción' Dólar americano 249

. Total series pañidas: número total de partidas a importar

Si sólo se va a ¡mportar una partida arancelaria, (ejemplo, sólo

jeringuillas o sólo guantes ), entonces sólo se llena el DUI A; pero, si

se va a ¡mportar más partidas arancelarias en un mismo embarque,

(ejemplo, gasas, vendas, mascarillas y gonos, o armadores, mesas

y barredoras) entonces se llena un DUI A para la primera part¡da y

un DUI B por cada cuatro partidas arancelarias extras. Es decir, si
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ñse va a importar 12 part¡das arancelarias enton@s necesitaremos u

DUI Ay3DUl B

' ./.

Ahora, en el literal J del DUI (A o B) está la DECLARACION DE LAS

MERCANCIAS y es aquí donde se va a detallar la información de

cada partida aranc€laria a importar'

Se debe llenar sólo los espacios sombreados' es decir

Cantidad de unidades fÍsicas -----> unidades a importar de esa

partida arancelaria (cantidad)

Tipo unidades fÍsicas + cód¡go de unidád. sacos, cajas,

unidad (se deja en blanco)

FOB moneda transacción valor FOB en $ de €sa partida arancelaria,

(está en la nota de Pedido)

Subpartida nandina ---1' número de la partida arancnlaria

Descripción arancelaria------¡ descripcrón arancelaria de esta partida

DU¡B

Es necesario llenar un DUI B cuando la mercadería a importar en

total sobrepasa los $3,999.99 FOB y al mismo tiempo se va a

importar más de una partida arancelaria. Cada DUI B sirve para

registrar los datos de 4 part¡das arancelarias (adicional a la del DUI

A)

JO



Si una importación tiene 1 partida arancelaria necesita sólo un DUI

A

Si una importación tiene 3 partidas arancelarias necesita un DUI A y

un DUI B.

Si una importación tiene 5 partidas arancelarias neces¡ta un DUI A y

un DUI B.

Si una importac¡ón tiene 12 partidas arancelarias necesita un DUI A

y tres DUI B.

Si una importación tiene 20 partidas arancelarias necesita un DUI A

y cinco DUI B.

2.4.1.4 Autorización prev¡a de salud (API-SALUD)

Necesita API de SALUD:

Jeringuillas de funda y blister: Sl existe registro san¡tario de CEGA

INTERNATIONAL TRADERS-

Guantes de examinación y guirÚrgico. Sl exrste registro sanitario de

CEGA I NTERNATIONAL TRADERS

Equipos de venoclis¡s, buretas. Sl existe registro sanitario de CEGA

INTERNATIONAL TRADERS

Gasas no estériles NO existe registro sanitario, sólo se especifica

en el Autorización previa de salud que.



"ESTE PRODUCTO SE PROCEDERA A ESTERILIZAR EN

ECUADOR"

Se especifica el minister¡o al cual se va a pedir la autorización

(MINISTERIO DE SALUD / SUBSECRETARIA DE SALUD) v el

número del DUI A que vamos a utilizar. Debajo, la partida

arancetaria, el nombre del producto (revisar ¡mportaciones anteriores

de cada producto para conocer las partidas arancelarias), las

unidades, el peso y el precio FOB. También, al final del detalle de

los productos que se van a importar es neccsario digitar:

. El número de Registro Sanitario que t¡ene

. La fecha desde cuando fue otorgado,

. El país y puerto de donde Proviene,

. La empresa que envía (exportador),

. La empresa importadora (CEGA),

. El RUC de la empresa importadora Y

. La firma autorizada de la empresa.

También se llena el campo de Autorización Número: (se digita el

número de ese mismo formulario que está impreso en el extremo

inferior izquierdo del API).

Para que Ministerio de Salud reciba un trámite de importación, el API

y la nota de pedido debe ir firmada y sellada por un Doctor Químico
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-ESTE PRODUCTO SE PROCEDERA A ESTERILIZAR EN

ECUADOR"

Se especifica el m¡nisterio al cual se va a pedir la autorización

(MINISTERIO DE SALUD / SUBSECRETARTA DE SALUD) y et

número del DUI A que vamos a utilizar. Debajo, la partida

arancelaria, el nombre del producto (revisar ¡mportaciones anter¡ores

de cada producto para conocer las partidas arancelarias), las

un¡dades, el peso y el precio FOB. También, al final del detalle de

los productos que se van a ¡mportar es necesario digitar:

. El número de Registro Sanitario que tiene

. La fecha desde cuando fue otorgado,

. El país y puerto de donde proviene,

. La empresa que envía (exportador),

. La empresa importadora (CEGA),

' El RUC de la empresa impoñadora y

. La firma autorizada de la empresa.

También se llena el campo de Autorización Número: (se digita el

número de ese mismo formulario que está ¡mpreso en el extremo

inferior izquierdo del API).

Para que Ministerio de Salud reciba un trámite de importación, el Apl

y la nota de pedido debe ir firmada y sellada por un Doctor euimico
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como respaldo, se debe cancslar un valor de M0 por cada API que

se ingrese al Ministerio de Salud, con cheque certificado a nombre

de SUESECRETARIA DE SALUD.

El recibo original se lo presenta en el Departamento de Registros

Sanitarios con los siguientes documentos:

DUI A original ---------) más 2 copias

API original ---------) más 2 cop¡as

Nota de ped¡do or¡ginal +más 2 cop¡as

Reg¡stro San¡tario copia + notarizada

Este trámite tarda de 4 a 12 días hábiles

El Ministerio de Salud después de revisar los documentos devuelve

el API aprobado + DUI A + nota de ped¡do.

2.4.1.5 Póliza de Seguro

Una vez que se ingresa un trámite a Min¡sterio de Salud se solicita la

POLIZA DE SEGURO a AFEX (aseguradora con la cual trabaja la

empresa CEGA) que es nuestro agente con SEGUROS ORIENTE.

Se envía la NOTA DE PEDIDO por fax y se confirman luego los

datos por teléfono. Si la importación va a ser pagada mediante giro

d¡recto entonces se recibe sólo la póliza, pero si la importación va a

ser pagada med¡ante carta de crédito, entonces a más de la póliza

se necesitará que Seguros Or¡ente envíe el endoso del seguro a
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nombre del banco Pichincha (banco en el cual estamos sollcitando la

carta de crédito).

La póliza puede demorar en llegar a Guayaquil de 5 a 10 días

hábiles.

2.4.1.6 Aprobación de DU!'s

Cuando el API está aprobado (sea de SALUD O MAG) se llena en el

DUI A, con la misma máquina de escribir con la que se llenó lo

demás, el campo 14. No.- Autorización Previa: (este número está en

el campo autorización número del API) y la fecha. (fecha de

aprobación del API). En los DUI B (si hubieren) se llena con la

misma información.

Luego se envían al departamento de comerc¡o exter¡or los sagu¡entes

documentos.

DUIA

DUIB

API ----------| aprobado

Nota de peiido --+ o¡iginal y cop¡a

El banco revisa todos los datos, debita de l¿ cuenta el pago

correspondiente a la aprobación del DUI y aprueba el DUI A y los
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DUI B (si los hubiere), luego de lo cual devuelve todos los

documentos al mensajero. Este trámite es inmediato.

Si la empresa está importando por primera vez es necesario enviar.

copia del RUC.

2.4.1.7 Solicitud de lnspección

Se necesita Certificado de lnspección (verificación en origen) para

cualquier importación que exceda los $3 999,99 valor FOB. La

compañía verificadora se escoge de acuerdo al producto a importar

o al proveedor.

SGS

GUANTES

JERINGUILLAS

VARIOS (BF)

Las dos veriflcadoras cobran el 0.7% del valor FOB verificado, pero

con un mínimo de $180 por verificación más lVA.

Para presentar la solicitud de inspección (siempre antes del

embarque) se tiene que enviar a la compañia verificadora lo

srguiente:

ITS

EQUIPOS DE VENOCLISIS Y BURETAS
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. Copia de Nota de pedido

. Solicitud de lnspección llena (formulario diferente de cada

empresa verificadora)

. Copia de DUI A aprobado (y B si lo hubiere)

. Copia de Póliza de seguro

Cheque de anticipo que es el 50% del valor a pagar. SGS pide

mínimo $90 e ITS pide mínimo $100, el saldo se lo cancela cuando

se retire el certificado (después que llegue la carga). Si la empresa

está importando por primera vez es necesario enviar copia del RUC'

Una vez que se tiene el número de insperción, se lo envía al

proveedor para que él proceda a planificar la verificación antes de

enviar la mercadería.

2.4.2 Post-Embarque

Se sol¡cita al embarcador (exportador) que envÍe por fax o mail una

copia del BL (documento de embarque) una vez que haya

embarcado el producto para revisar que todo estó correcto y

confirmar fecha de salida.

2.4.2.1 RecePción de documentos

Si la negociación de la importación fue FOB, el embarcador

(exportador) envía a CEGA directamente la documentaciÓn del
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embarque, por med¡o de empresas de mensajerias como DHL y

FEDEX

Si la negociación de la importación fue CFR el embarcador

(exportador) debe enviar la documentación al Banco donde abrimos

la solicitud de carta de crédito y ellos a su vez nos la envían a

nosotros

Es necesario estar pendientes de esta docr.¡mentación ya que sin

esta es imposible nacionalizar la carga.

Una vez que los documentos llegan es imprescindible revisar ÍODO

para ratificar que todos los datos concuerdan entre sí'

2.4.2.2Visto Bueno en B/L4

Nos comunicamos con la compañía naviera para consultar la fecha

estimada de llegada (según el número de contenedor o número de

B/L) y solicitamos los cheques conespondientes a pago de:

del B/L, es dif€rente en cada navieraVrsto Bueno

Flete

Garantía de contenedor --| diferente en cada naviera

si la negociación fue FOB

' B/L: B¡ll of Loading,

A1



Se cancela estos valores y se pasa por fax el B/L valorado a la

compañía que nos hizo !a verificación en origen (verificadora)'

2.4.2.3 Certificado de lnspección

La compañía verificadora se toma entre 6 horas y dos dias para la

emisión del Certificado de lnspección una vez que recibe el fax'

Para retirarlo se debe cancelar el saldo pend¡ente entre el total a

pagar y lo que cancelamos como anticipo al momento de sol¡citar en

número de inspección.

El certificado de lnspección es junto a la factura comercial original y

al B/L los documentos más importantes en una importación Si la

importación viene de un país con el que tenemos convenio de

exoneración de aranceles por ejemplo Chile, el documento más

importante es el Certificado de Origen

Cuando se rmporta por carta de crédito: Certifcado de rnspeccrón
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2.4.2.4 Proced i m iento para reci bir conten edores

Tener siempre presente:

Hora de llegada del camión con el contenedor

Número de contenedor y número de sello o sellos

El nombre del chofer y las placas del camión

Hora en que se empieza a descargar

Contar los sacos o cajas que llegan en cada contenedor

Observac¡ones como golpes en el contenedor o novedades de la

carga

Hacer limpieza del contenedor"

Hacer firmar al transport¡sta la recepción de contenedor vacío

(dejar que lo inspeccione)

Cerrar el contenedor y colocar sello de plástico

Hora en que se termina de descargar

Hora de salida del camión de la bodega
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3. INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 Propósito

CEGA como cualquier otra empresa también tiene compet¡dores,

que además de tener más años en el mercado, tienen más

experiencia sobre las necesidades que este t¡ene.

La verdad es que CEGA está ten¡endo una serie de inconvenientes

para aumentar su pañrcipación de mercado, es por eso que

queremos conocer a través de una investigación de mercado cuáles

son las oportun¡dades que debemos aprovechar.

La investigación va en lo posible a ayudar a los gerentes, a saber

cuáles son los productos en el área médica que tienen mayor

demanda, qué otros productos pueden ¡mportar, el nivel de

satisfacción de los clientes con los productos y el servicio que

brindamos, en conclusión vamos a dar a conocer las necesidades

que presenta el mercado.
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3.2 Metodología de la ¡nvestigación

3.2.1 Elección del Enfoque metodológico

El plan de investigac¡ón que dirige las fases de recolección y

análisis de datos a este proyecto serán la investigación descriptiva

y exploratoria; apoyándonos en encuestas, entrevistas y en datos

secundarios . obtenidos en el Ministerio de Salud Pública.

Las encuestas se realizarán a través de los vendedores y del

personal de venta que se encuentra en la oficina con lo que

esperamos generar una respuesta considerable a través de este

método

3.2.2 Especificación de las neces¡dades de

información

M ercado

¿Qué tan grande es el mercado potenc¡al ?

¿Con los productos actuales podemos llegar a otro mercado?

1

2
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Consumidor

1. ¿ Están los clientes potenciales satisfechos con PROTOS ?

2 ¿Qué segmentos de la población son los que utilizan más

PROTOS ?

3. ¿ Qué medios podrían utilizarse para comunicar la existencra

de PROTOS hasta los clientes potenciales ?

4. ¿ Deberían los insumos marca PROTOS estar disponible solo

para ciertos segmentos de la población o para otros segmenlos ?

3.2.3 Objetivos

. Definir las razones que los clientes tienen para comprar los

productos marca PROTOS

. Conocer los productos médicos que mayor demanda t¡enen.

. Conocer las razones por las cuales no consumen PROTOS

. Conocer la percepción y la necesidad de los clientes acerca

del servicio actual que brinda PROTOS.

. Conocer la percepción de los cliantes acerca de la imagen

que tienen PROTOS.

. Conocer sobre los competidores que tiene PROTOS
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3.2.4 Determinación de las fuentes de información

Las principales fuentes de información para nuestra investigación

serán

Clínicas y Centros de salud ( Públicos y Privados)

Principales distribuidores de lnsumos Médicos

3.2.5 Alcance

Las encuestas se realizarán en las ciudades de. Guayaquil, Quito y

Cuenca

3.3 Desarrollo de Hipótesis

lJn alto porcentaje de los clientes no conoce PROTOS.

Ho P¿90%

H1 P<90%

P= 74 t338 >

I = P-Po
r'(po(l-po)yn

0 22-0.9
i (0.9.0 1) / 338

o-n,,

__|> l.!
\

Z = -0.08/0.0163 > Z= 4902

o=001

z-o ot -¿. 'J.r

lzl >z d

Se rechaza Ho
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. La percepción de mala calidad es la principal razón por la

que los consumidores no compran PROIOS.

Tablas de Contingencia

HOSPITALES CTINICAS O¡STR IBU IDORES

Compra

PROTOS
219Á<66 9B

(x1.x1 ) / n

(r2'x2) I n

-------+(219- 101)t338 ----' 6544

-------, (219' 85) / 338 -----r 55 07

(x2-x3) i n -------| (152- 119) / 338 -----r 53 51

(66€544)2 +..., + (54-53.51)'? = OO2?54
65 44 53 51

En este caso los grados de libertad están dados por:

(r-1)(c-1 )-------) (2-1) (3-t ¡=2

X2661(2) =$11

Por lo tanto , no se puede reclrazar la hipótesis nula de

independencia entre las clas¡ficac¡ones por tipo de cliente y entre s¡

No compra

PROTOS

atr 30 119

I r01 85 152
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compra o no PROTOS para decir que la percepción de mala calidad

es d¡ferente según el tipo de cliente.
/
i
I

3.4 Diseño de ta tnvestigación. \...

3.4.1 Definir el tipo de muestreo

El tipo de muestreo que adoptaremos para superar los problemas,

como el que la población es bastante heterogénea y que este

distribuida ampliamente, es el muestreo aleatorio estrat¡f¡cado y al

azar. La población la dividiremos en grupos o estratos, para nuestro

estudio será por divis¡ón geográfica ( es decir por ciudad )'

La razón del empleo de este método reside en el hecho de que

permite obtener, generalmente, resultados más precisos que el

muestreo aleatorio simPle.

3.4.2 Criterio para la estratif¡cac¡ón de la muestra

El primer estrato al cual que se realizó fue por ciudades' Guayaquil'

Quito y Cuenca, las mismas que fueron divididas en tres tipos de

clientes: hospitales, clinicas y distribuidores

Cabe mencionar que escogimos únicamente estas ciudades porque

es donde la empresa tiene presencia física.

/'-

51



El número total de hospitales, clinicas y distr¡buidores a nivel

nac¡onal son 43571 (ver anexo 5,6,7,8) pero para nuestro estudio

sólo tomaremos 6n cuenta las ciudades mencionadas anteriormente,

por esa razón el número de establecimientos disminuye a2139.

de salud PÚbl¡cs y cámaras de comefc¡oSegún datos obten¡dos en el M¡nlsle r¡o



A continuación detallamos corno reahzamos la estratif¡cación

- 
Hospitales ( 30% ) --- 250

40olo Guayaquil -832
Clinicas ( 20% )--- 166

Distribuidores ( 50%) 418

¿ t5Y 447o Quito -
932

- 
Hospitales ( 35%) --- 326

' Clinicas ( 22o/a) --- 2o5

L Distribuidores ( 43%) -- 400

Hospitales ( 39o/o) --- 112

ínicas ( 25olo) -- 93

Distribuidores ( 45%) -- 168

1 60lo Cuenca
375

E5

r
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3.4.3 Definir el tamaño de la muestra

La selección del tamaño de la muestra para nuestro estudio de

mercado involucra un intercambio entre diversos factores y debemos

tomar en cuenta que nuestra población es finrta y anteriormente no

se ha realizado ningún estudio sobre los insumos médicos.

4pqN

n

e2 1N-t¡++pq

Reemplazando estos valores en la fórmula obtendremos una que la

n es igual a 338, es decir este es el número de encuestados en

nuestra investigación.

Para obtener información exacta sobre las características de los

encuestados, tenemos que abordar al mercado con mucho cuidado

debido a la circunslancias prevalecientes como las continuas

interrupciones a los cuales son sometidas d¡ariamente nuestros

clientes cuando realizan los pedidos a los vendedores.

'Fórmula para calcular la n en distribuc¡ón normal, tomada del l¡bro Probabilidad y
Estedíst¡c¿ para lngeniefia scheafler Mcclave
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La personas tienen poco o ningún conocimiento acerca de las

encuestas de mercado. por tal motivo debemos tratar de obtener su

cooperación.

3.4.4 Redacc¡ón de la encuesta y del cuestionario

El tipo de preguntas formuladas nos ayudará a cumplir con los

objetivos que nos planteamos en la investigación.

El cuestionario será de tipo:

Estructurado: porque las preguntas van a tener un orden.

Disfr¡zado: porque no queremos dar a conocer abiertamente el

ob¡etivo de la investigacrón.

Auto adm¡nistrado: nosotros como entrevistados solo damos las

pautas de cómo llenar el cuestionar¡o y el entrevistado llena

personalmente el cuesttonario.

lndividual aplicado a una sola persona.

Las preguntas que aplicaremos en el cuestionario son de tipo básico

debido a que éstas contienen los objetivos de la ¡nvestigación, van

de lo más sencillo a lo más complicado.
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ENCUESTA DE CEGA INTERNATIONAL TRADERS S.A

Nombre:
Empresa:-Ciudad:-

l. ¿A que importador o distribuidor Ud. compra sus insumos

méd¡cos?

lmport. Bohórquez- Estuardo Sánche' Cega-
Banda Vanoni_ Otros

2. ¿Qué insumos Ud. comPra?

Guante Examinación- GuanteQuirúrgico- Gonos-
Rollo de gasa- Máscarillas- Equipo de venoclists-
Traje de cirugía- Zapatones- Microgoteros-
Jeringuillas_

3. ¿ Que otros productos son los que utiliza con mayor

frecuencia?

Cateter- Suturas- Vendas de Yeso-
Cystoflo- EquiPo Adm. De sangre-
Otros

4. ¿Cada que tiempo realiza la compra de estos insumos?

Mensual- Mes Y medio- Bimensual-
Trimestral
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5. ¿Qué marca de insumos médicos Ud. compra?

NIPRO- BRAUN- RYMCO

RIN HERENCO

JHONSONAJONSON

CEGAMED- OTROS

Si Ud. no compra la marca PROIOS pase a ta pregunta 6 caso
contrario corrfesfe la pregunta 7 y siguientes

6. ¿Porqué motivo no los compra? ( puede escoger varias

alternativas )

No los conoce_ Calidad precio

Empaque_ Servicio_ Otros

7. ¿Porqué mot¡vo los compra?

Calidad_ Precio_
Servicto al cl¡ente Otros

E mpaque_

8.- ¿ Como evalúa cada uno de los siguientes términos:

JUNG-

D¡stribuc¡ón:

Bueno_ Regular_
Precio:

E levado_ Normal_
Calidad dcl producto:

Bueno_ Regular_
Calidad del Empaque:

Bueno_ Regular_
Apariencia del Empaque:

Bueno_ Regular_

Malo_

Barato_

Malo_

Malo_

Malo_

E) r'\

PROTOS TGR



También se realizó una entrev¡sta y el cuest¡onar¡o que se suministró

a los clientes es el s¡guiente:

1. ¿ A que proveedor compra los insumos médicos?

2. ¿?or que razón le compra a ellos ?

3. Tiene algún vendedor que atiende sus visitas

4. Recibe una buena atención por pañe del vendedor

5. Recibe algún tipo de at€nc¡ón por parte de Ia oficina

6. Sus pedidos son atendidos inmediatamente

7. ¿Cuántos días de crédito le concede esta empresa ?

8. ¿Qué tipo de insumos le compra?

9. ¿Conoce las promociones que realiza la empresa?

10. ¿Cómo son estas promociones?

3.4.5 Realización de la encuesta.

La encuesta será realizada en las ciudades de Guayaquil, Quito y

Cuenca debido a que PROTOS en estas ciudades t¡ene un mayor

porcentaje de ventas, además son los Iugares donde están

establecidas la matriz y sucursales de la empresa respectivamente.
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Los investigadores serán los vendedores, es decir será puerta a

puerta. Esto podrá generar un mejor porcentaje de respuestas y

podremos estar seguros de quien será el encuestado.

Se pedirá la ayuda de los clientes para que colaboren con las

encuestas y así podamos lograr los objetivos que nos hemos

planteado al principio de la investigación.

Además un menor número de encuestas se envió por fax a los

clientes para que contesten el cuesttonario

3.4.6 Aplicación (Recolecc¡ón de Datos)

La encuesta se las realizó directamente a las personas encargadas

de las compras de los insumos médicos de los diferentes centros de

salud clínica y hospitales, públicos y privados desde el 23 de junio

hasta el 5 de julio del 2003

I
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3.5 Análisis de los Resultados.

3.5.1 Resultados de la encuesta

Analizaremos cada una de las preguntas que intervienen en la

encuesta

Como podemos apreciar lmportadora BohÓrquez t¡ene mayor

participación de mercado. Las importadoras que incluimos en el

1 ¿A que importador o distribuidor ud. compra sus rnsumos

médicos?

lmport. Bohórquez- Estuardo Sánctrez- CeSa-

Banda Vanoni- Otros

-I

E lmp Bohorquez
El Banda Vanont
trOtros

OE
trC

stuardo Sánchez
t(JA

GRAFICO 3.1
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estud¡o son porque distribuyen la m¡sma línea de productos y tienen

cobertura a nivel nacional

2. ¿Qué insumos Ud. compra?

Guante Examinación_ Guante euirúrgico_ Gonos_
Rollo de gasa Mascarillas Equipo de venodis¡s_
Tra¡e de cirugía Zapatones_ Microgoteros_

Jeringuillas_

GRAFICO 3.2
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Los insumos médicos que tienen mayor demanda son las jeringuillas

y los guantes de examinación, por lo tanto se tiene que incentivar la

compra de aquellos productos que tienen poca rotación.

3. ¿ Que otros productos son lot que utiliza con mayor

frecuencla?

Cateter- Suturas- Vendas de Yeso-
Cystoflo- Equipo Adm. De sangre-
Otros

GRAFICO 3.3
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Como podemos observar el producto que más se vende es el

catéter, aunque los demás también tiene gran aceptación en el

mercado.

4. ¿Gada que tiempo realiza la compra de eetos insumos?

Mensual_ Mes y m€dio_ Bimensual_

Trimestral

GRAF¡CO 3.4

5"/o 516
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Por lo general las personas acostumbran a realizar sus compras

cada mes, aunque existen ¡nstituciones grandes como la Junta de

Beneficencia que lo hace cada tres meses, esto nos ayudará a

conocer la frecuencia de compra de los clientes.

5. ¿Qué marca de insumos médicos Ud. compra?

NIPRO- BRAUN- RYMCO- JUNG-RIN-

BD_ I{ERENCO_ JHONSON&JONSON-

PROTOS_

OTROS

TGR- cEGAMED_

S7I

GRAFICO 3.5
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En el mercado ex¡sten un gran número de marcas de insumos

médicos, pero las que t¡enen mayor representac¡ón son: TGR'

BRAUN, PROTOS, JUNG RIM

La mayoria de los encuestados coinciden en que no consumen la

marca PROTOS, porque no tienen conoc¡miento de los mismos'

6. ¿Porqué motivo no los GomPra? ( puede escoger varias

altemativas )

No los conoce- Calidad- Precio-

Empaque- Servicio-

GRAFICO 3.6

34Yo
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1Oo/o 24%
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tr Calidad
I Servicio
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tr Empaque

E Precio
EOtros
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aunque un gran porcentaje tampoco lo consumen debido a que

p¡ensan que la calidad del producto es mala, por esa razón en el

plan de mercadeo sugerimos el reposic¡onamiento de la marca'

7. ¿Porqué motivo los comPra?

Calidad- Precio-

Servicro al cliente- Otro

Empaque_

Los personas que ya utilizan PROTOS, saben que la calidad del

producto es buena , es por esta razón que consumen nuestros

GRAFlCO 3.7

)o/-
21o/o

26o/o

48o/o10t-

O Precio
tr Servicio al Cliente

tr Calidad
tr Empaque
tr Otros

66

I



productos, entonces debemos cambiar la percepción de las

personas que nos contestaron en la pregunta anterior

8.- ¿ Como evalúa cada uno de los siguientes términoe:

A) Dietribución:

Bueno_ Regular_ Malo_
B ) Precio:

Elevado_ Normal_ Barato_
C )Calidad del producto:

Bueno_ Regular_ Malo_
D) Calidad de! Empaque:

Bueno_ Regular_ Malo_
E) Aparienoia del Empaque:

Bueno_ Regular_ Malo_
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GRAFICO 3.8 A

91%

7% 2%

E Buena 0 Regular D Mala

La distribución de los productos es buena, por Io tanto debemos

aprovechar en ampl¡ar la cobertura de venta, para lograr un mayor

ingreso por concepto de venta de insumos.

GRAFICO 3.8 B
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Los consumidores piensan que pROTOS tiene precios accesible,

pero aconsejamos a los gerentes que disminuyan un po@ el precio,

o como otra alternat¡va le den un valor agregado al producto.

GRAFICO 3.8C
1"A

? 10/-

760/"

E Buena tr Regular tr Mala

I

I

Con el resultado de esta pregunta volvemos a reafumar que los

productos PROTOS son de buena calidad, por eso, con el plan de

Mercadeo debemos resaltar esta caracterÍstica.
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GRAFICO 3.8 D
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GRAFICO 3.8E

8o/o 1Yo

91Yo
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En las dos últimas preguntas los encuestados piensan gue tanto la

calidad como la apariencia del empaque es buena, aunque los iefes

de Marketing de la empresa no deberían de despreocuparse en

camb¡ar cada cierto tiempo el mismo, de tal manera que sea más

v¡stoso para los ojos del consumidor.
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3.5.2 Conclusiones de la encuesta

Con la investigación de mercado que hemos realizado nos hemos

dado cuenta que CEGA tiene que trabajar mucho en aumentar su

participación de mercado debido a que su principal competidor

lmportadora Bohórquez le lleva mucha venta.ia.

Con los datos que hemos obtenido, elaboraremos el plan de

market¡ng, basándonos en las ventajas y desventajas que t¡ene tanto

la empresa como la marca PROTOS en el mercado.

3.5.3 Resultados de la entrevista

1. ¿ A que proveedor comprr los insumos médicos?

La gran mayoría de la personas consultadas coincidieron en

mencionar como proveedores a tres empresas: lmportadora

Bohórquez, Estuardo Sánchez y CEGA, lo que nos confirman que

estas empresas tienen gran aceptación entre los consumidores de

insumos médicos.

2. ¿Por que razón le compra a ellos ?

Varias de las personas entrevistadas coinciden en que compran los

insumos a estas empresas por la calidad, servicio y el precio.
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7\
\Además por el remnocimiento que estas t¡enen en el mercado

3. Tiene algún vcndedor que at¡ende sus visitas

Un alto porcentaje coinctde en que los ped¡dos lo realizan por med¡o

de llamadas telefónicas a las oficinas de estas empresas.

Aunque tamblén en algunas ocasiones son visitados por los

asesores comerciales de estas empresas.

4. Recibe una bucna atención por pürte del vendedor

Por lo general si, ya son personas capacitadas para dicha labor

5. Recibe algún tipo de atención por parte de la oficina

Se recrbe mayor atenc¡ón por parte de la oficina, como

mencionamos anteriorment€, a través de ellos se realizan los

pedidos y también cualquier queja se puede expresar directamente.

Aunque los clientes reclaman que haya una mayor atención a nivel

personal , es decir les gustaria que la fuerza de venta los vaya a

V¡S¡tar

6. Sus pedidos son atendidos ¡nmediatamente

Las empresas tienen días de entrega y muchas veces pueden tomar

24 horas para la recepción de la marcadería.
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En el caso de Estuardo Sánchez el cl¡ente se acerca directamente a

las oficrnas a ÍealizaÍ el pedido y la entrega se la hace

inmediatamente.

7. ¿Cuántos días de crédito le concede Gsta empresa ?

lmportadora Bohórquez 30S0 días

Estuardo Sánchez Contado - 15 dias

CEGA 3060 dias

8. ¿Qué tipo de insumos le comPra?

Los productos que mayor rotación t¡enen son. ¡eringuillas, guantes,

catéter, sondas, espéculos, gasa, vendas, mascarillas, entre otras'

9. ¿Conoce las promociones que realiza la empresa?

Por lo general los clientes no @nocen las promociones que realizan

las empresas Trenen poca comunicación

promocionales por la compra de algún produclo en especial

10.¿Cómo son estas Promociones?

Pueden ser a través de bonificac¡ones, descuentos o regalos



4. PLAN DE MERCADEO
4.1 Plan Estratégico de Marketíng

4.1.1 Misión

Con tal diversa cantidad de ofertas y promociones en la industria de

insumos médicos, cada vez es mas difícil de llegar a los

consumidores.

Por eso con este Plan de Marketing nos fijamos como mrsión

" Facilitarle la información y la esfrafryias necesarias a la

empresa de cómo debe actuar frenle a los competidores y

frente a los clientes."

4.1.2 Visión

"Hacer que la empresa aumente la pañic¡pación de mercado y que

PROIOS se posrbione en él como una marca tídel'

4.1.3 Unidades Estratégicas de Negocios

4.1.3.1 Análisis FODA

Estableceremos las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas que tiene PROTOS tanto ¡nterna cono externamente.

FORTALEZAS

¡ Distribuidores exclusivos de la marca PROTOS en Ecuador
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I mportadores Directos.

La empresa cuenta con dos sucursales. una en Quito y otra

en Cuenca.

PROTOS cuenta con cert¡l¡cados cle cálidad.

Los productos PROTOS tienen registros sanitarios.

OPORTUNIDADES

Nuestra línea de productos no solamente puede estar

enfocada al área medica sino también al área ¡ndustrial.

Crecimiento del mercado.

Como en el área médica , los insumos son innumerables,

fácilmente se puede ampl¡ar la línea.

DEBILIDADES

Nuestra fuerza de venta es pequeña

a

a Algunos productos nuestros, tienen un precio mayor a la

competencia

No tiene una estrategia de mercadeo definida

-ra



AMENAZAS

Tenemos poca cobertura del mercado y eslo hace que

nuestra partic¡pación sea baja

Agresividad de los competidores actuales por la captación de

clientes.

Entrada de nuevos competidores.

Falta de confianza hacia los productos por lo que son de

origen chino.

4.1.3.2 Matriz BCG (Boston Consulting Group)
I
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Los productos estrcllas:

Jeringuillas, guantes de examinación, guante quirúrgico debido a

que el crecimiento del mercado es rápido y la participación en el

mercado es alta.

Los productos ¡nterrogantes:

Gorros y Gasas debido a que el crecimiento del mercado es rápido

y la participación en el mercado es baja, entonces requiere bastante

inversión para conservar y aumentar la participación y tratar de

convertir este producto en estrella.

Los productos peros:

Buretas, zapatones y vestidos de cirugía debido a que el crecimiento

en el mercado es bajo y tiene poca part¡c¡pación de mercado.

Pueden generar dinero suficiente para mantenerse pero no guardan

la promesa de producir grandes cantidades de dinero.
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4.1.4 Obietivos

Entre los objetivos del plan de Marketing detallamos los sigu¡entes:

' Aumentar la part¡cipac¡ón de mcrcado en un 15 % al

final del séptimo año.

ParalograresteobjetivoCEGAdeberiaampliarladisponibilidadde

sus produclos e intensificar sus promociones'

. Reducc¡ón de los costos en un 10%

Ejercer un control total en todos los costos en que incurre el

producto desde su importación hasta su comercialización

. Mayor cobertura de los productos a nivel nacional en

ñ%

4.1.5 Segmentac¡ón de Mercado

Este análisis nos conducirá a def¡nir el campo de actividad de

PROTOS y a identificar los principales faclores a controlar para

consolidar a esta marca, en el mercado objetivo'

En primer lugar, el mercado de referencia en el que se operará, será

el de clÍnicas y hospitales a nivel nacional.
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4.1.5.1 Mercados Objetivos Y Mercado Meta

El mercado total está representado por los 4357 clientes, nuestro

mercado potencial está formado por los consumidores actuales de

nuestro producto más aquellos que no consumen actualmente dicho

producto pero tienen posibilidad de hacerlo, mientras que el mercado

objetivo eslá representado por los mercados factibles, resultantes de

un proceso de segmentación

Estos segmentos de mercado a los que pROTOS persigue llegar

analizando ciertos criterios.

. Geográficos :

Costa Sierra TOTAL

1352 1939 3291

Además solo consideramos Clínicas y Hospitales con y srn

internación en las regiones Costa y Siena

Nuestro Mercado Meta es el mercado de las provincias de Guayas,

Pich¡ncha y Azuay el cual posee 11S7 clientes y es a ellos que se

dirigen todos nuestros esfuerzos de plan de Mercadeo. Este debe

I

I

ser expresado en.

Número de c¡ientes

i

1157
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% de particiPaciÓn 26 55

4.1.6 Planteam¡ento de Estrategias

Como pudimos observar en los datos del estudio de mercado las

ventas están concentradas en los d¡str¡bu¡dores'

Desde inicio de sus actividades comerciales CEGA empezó a

distribuir sus productos a través de distribuidores propios' pero que

no eran exclusivos.

La dependencia que la empresa tiene de sus d¡stribuidores hace que

en muchas ocasiones no exista una estabilidad en las ventas'

Para cumplir con los objetivos que nos hemos propuestos' en primer

lugar tenemos que atacar a las empresas que vienen atrás de

nosotros para que luego emprendamos una estrategia agresiva

contra el líder lo cual nos llevará a tener una mayor participación en

el mercado.

* Satisfacer más eficientemente al segmento de mercado al

cual no estamos llegando Clinicas y Hospitales

t Dism¡nu¡r la cadena de distribución:

l} Desarrollo de nuevos productos a la línea

* Aumenlar la calidad de los productos' de tal forma que

PROTOS tenga un calidad superior en relación con sus

comPetidores.
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* Promoc¡ones

4.1.7 Participación de mercado

CEGA tiene una participación de mercado del 22o/o según datos que

pud¡mos obtener del estudio de mercado.

Tiene competidores que están muy cerca y por eso nuestras

estrateg¡as están planteadas para llegar a ser el líder.

GRAFICO 4.1
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4.1.8 Ventas

En el siguiente cuadro se podrá obseryar que las ventas de los

productos del año 2001 (ver anexo 9) al 2OO2 sufrieron un aumento

del 10%

En el año 2002 se incrementaron nuevos productos a la línea como

los gonos de enfermera, gorros de cirujano, entre olros, lo que

aumentó el ingreso de ventas en este año.

Además en el año 2003 se proyectó vender las cant¡dades que se

muestran en el siguiente cuadro, pero se tiene estimado que a partir

de que se ¡mplante el plan de marketing las ventas aumentarán en

un 60%.
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4.1.9 Posicionamiento y Ventaja Diferenciat

El posicionam¡ento consiste en drseñar la oferta de pROTOS de

modo que ocupe un lugar claro y apreciado en la mente de los

consumidores meta en relación con los productos de la competencia.

La clave para ganar y e¡nservar clientes es entender sus

necesidades y procesos de compra mejor que los competidores y

proporcionar más valor .

El posicionamiento que planteamos es :

PROIOS insumas de catidad que salvan vida

La compañía puede diferenciar los servicios que acompañan al

producto, es por eso que aconsejamos diferenciarnos en:

¡ Entrega rápida, cómoda o cuidadosa

¡ Contratar y capacitar a un me,¡or personal (fuer¿a de venta)

que sus competidores.

. Eslablecer una imagen de la compañía o de la marca que

comunique los beneficios y el pos¡c¡onamiento d¡stintivo del

producto.

¡ Establecer un símbolo para reconocer la compañía o la marca

y la diferenciación de su ¡magen.
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Para lograr el posicionamiento de PROTOS en el mercado a nivel

nacional, es nee¡sario identificar las ventajas competitivas con las

que cuenta, por esa razón proponemos crear una Hoja de Marketing

para conocer más al cliente final ( Clínicas y Farmacias ).

85



trCEGA
HOJA DE MARKETING

rrwRnoÓ{GE\ffi-

mür,F(FIñlIEtu

ffitüL

B'Ury_

\EI\Em
CCRTSÉS
EEFFCI-CS

ITIIII

IIIITII

86

fi

CI.E{IE
O,ITD mt_

tffi c¡rc

a air

i'-l:-it¡UIG .t

II

mE.ErIIACr,/|JA.lFCCI F¡,,t¡I i¡E\§,I.

,fr!RR t,r
tl



2fxrc8tEr,m@

CEEru-- ctE I

C.stq¡n EEo
Agbsrisifi
-bigÉ6
Ga
EIp6ó\Eú¡
[l]qgGc
IvHa
qtBé6Énrá
@Es

3JNFRAESTRUCTURA

Otras Aeas qLE aterld€ar
otal caí¡as de la ir¡dih.¡qóat

?

'I
I
\

i

\.

Urúdld dG cr¡d6 trt"nlir,es

c¡^*r

.t

87

D(c.d.F (t) dc G+eiÍ1 lobr! toa.¡ cúr¡rs

RU.Cf,r s ]{¡ RE\OT-IE(Im ENCI,EI
A(EA cExxlc

I

I

I

I

-

[,IE'I AiEII PRODITCTO§ OUE trf E-q,afi

flaon toloOie
nEfgenqa

Tr¿Lmato¡oob
rdorúo¡ogra



¿. COMPETEI\¡CIA

5. DETALES AÍXCIOMLES GETERALES TEL CI.JEIVIE
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FECHA LAN DE ACCIONP RESULTADO
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4.2 PIan Operativo de ilarkeüng

4.2.1 Producto

Nuestro producto está dontro de la das¡ficacaón de prodr.rcto de

convenienoa porque pr.reden adquirirse con freqJenc¡a, de inmediato

y con un mÍnimo esfu€tzo de comparación y compra, también

podemos decir que está dentro de la desificación d€ producfos de

emergenc¡a porque su necesidad gs urg€nte, además el producto

se encuentra en h etapa de rnadurez.

lnsumos médicos + producto de consumo* de convenrenoa

Para empezar el análisis de córno satisfacar a los dientes actuales y

potenciales de PROTOS , debemos tener muy claro, q€ tanto 6l

servido como los productos qu€ se vend€n deb6n ser üstos a los

ojos del consumidor, como un servicio mejorado, de nada vale que la

compañía invirrta en infraestnrcir¡ra y desanollo s para el diente el

producto sigue siendo el mismo.

No solamente es ¡mportants ofreccr prcdudos dc calidad dcb¡do a

que son util¡zados para salvar . vidas, sino también es conocer

' cuáles son las necesidades de cada cl¡€ñte .. Lo que sc podría
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elaborar un pequeño formulario en el que la empresa pueda conocer

por qué consumen o no nuestro producto

4.2.1.1 Amplitud de tínea

Se tiene que aprovechar que la marca pROTOS tiene tres años en ^

el mercado y que posee una buena pañicipac¡ón de mercado, para

la ampliación de nueva linea de producto .

Según las necesidades del cliente ( ver pregunta 3 de la encuesta)

vamos a integrar al listado actual de productos nuevas altemativas

como. catéter, suturas, espéculos, fundas recolectoras de or¡na,

equipo de administración de sangre

La empresa tiene una línea muy corta de productos por eso es muy

importante que los directivos consideren esta opción como una

buena estrategia para una mayor aceptación por parte de los

clientes, además de penetración de mercado a aquellos cl¡entes

donde no hemos llegado.

Ampliar la línea de producto le significará a la empresa una mayor

inversión, pero le ocasionará múltiples beneficios, caso contrario si la

amplitud de línea fracasa, puede perjudicar las actitudes de compra

./^
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de los consumidores hacia los productos con lo que se inició la

marcá PROTOS.

4.2.1.2 Longitud de línea

La longitud de línea implica la utilización de la marca PROTOS para

lañzat al mercado nuevos productos de una misma categoría.

Hay que aprovechar el gran reconocimiento de la marca para

extender la línea, como es el caso de las jeringuillas que

actualmente tiene tres t¡pos de medidas: jeringuillas de 3cc, 5 cc y

1Occ., pero existen otras medidas que también son muy utilizadas

por los clientes que están en el mercado objetivo, como las

jeringuillas de insulina, jeringuillas de guyón1, leringuillas de

tuberculina, entre otras.

'Jeringuilla de guyón jeringu¡lla de 50€0cc ut¡lizada para la succión
del alimento a través de la sonda
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PRODUCTO MARCA
PROTOS

TALLA/TIPO /
CARACTERISTICA

PRESENTACION

Gusntes quiPirgicos 61t2 7 71t2
8112

I C/cfion conticnc 2(X) tr¡rcs. .l

:aias dc 50 un.

Guantes de examinac¡ón Small-medium-large
C/c¿flon contienc l(xx)
unid¡¡dcs. l0 cajibs dc l(x) un

Jerinquilla descártable
bl¡ler 3cc

21Gx1112 22Gx1'l14
23Gx1 1/4 23Gx1

C/c¿rton conüene l(XX)

unid¡¡dcs. tt ca.lilás dc.125 ul

Jerinquilla descárlable
bl¡s1er scc

21Gx1 112

1l?
2?Gx1 C/c¡fon conücne tl(x) unid¿¡dcs.

8 c¡jit¡s dc. l(Xl ur.

Jeringuilla descartable
blister 1occ

21Gx1112 22Gx1 1 2
21Gx1

C/carlon conficnc +ti0 unida&s.
I ci¡jitas dc.({) un.

Jeringu¡lla descartable
bl¡sler 20cc 21Gx1 112

C/üfon conücnc 32() unidadcs.
t caiius rJc J{} un.

Jeringu¡lle descartable
polybag 3cc

21Gx1112 22Gx 1 114

23Gx1 114 23Gx1
C/cilfton conti¿n¿ 2(,oo
ufl¡dades. 2J funúls d€ Eo un.

Jeringui¡le descánaDle
polybag scc

21Gx1 1tz
1t2

22Gx1 C/c¿uton ¡ionüc¡rc lffX)
uniúdcs. i2 furxias dc 5o un.

Jering u¡lla descartable
polybag 'locc

21Gx1112 22Gx 1

1t2
zt(,xt

C/canon contícnc I l2t)
unid¡¡des. 28 fundas dc {) un

Jeringuilla descártab¡e
polybag 20cc 21Gx1 1i2

Cr'crnon conticnc 7(X) uniú¡dcs.
2lt fundrs dc 25 un.

Jeringu¡lla descarlable
polybaq 50cc 1 8Gx1 1/2

Clcanon conticnc 120 unid¿dcs.
12 fundas dc li) un.

Buretles-burelrol 100 ml
C/canon contrcnc l.l(l unidadcs
2ll fundas dc 5 un.

Burettes-buretrol 150 ml
C/caflon contlcnc l(x) unldJ&s.
2() l¡ridas dc 5 un.

Equipos de venoclisis 15 gotas 21G x 1 1/2
C/ürrton conücnc .l(x) unidadcs.
2() lundas dc 2() un.

Gonos de enfermera Azul- blgnco- verde
C/caflon conucnc t(XX,

unid¡rdcs. l() c¡Jas dc l(x) un

Gonos de ciruisno Azul-verde
C/canon conticnc l(XX)

unididcs. l0c¡ias dc l(x) un

Mascarillas e¡ast¡cás Simple
C/c¿fon conticnc 2(Xx)

unid.irdcs. +0 caias dc 50 un

Mascarillas ciruiano Simple
C/c.:¡fon contiene l(xX)
unidadcs. .l() ctjas clr 5{} un

Zapatones Con antideslizante
C/carton conucnc 150 parcs. ¡

fund¿¡s dc 50 trrcs

Trajes de c¡rugia Amariiio
C/carton conücnc 5{) unidadcs. 5

fundas dc lo un.
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4.2.2 Precio

Sugerimos que la base para cualquier estrateg¡a de fijar precios

debe ser muy clara. Según lo que pudimos apreciar la empresa

espera un rentabilidad mayor del 30%, es por eso , que los ob¡etivos

estarán onentados a los ingresos.

En algunos casos tal vez será necesario determ¡nar el precio de uno

o más elementos en la línea de productos para que rindan una

utilidad que oftezca un subsidio cruzado de otros productos Ej : las

jeringuillas que es un producto de mucha rotación y que no neces¡ta

de promoción para que se venda, y donde se obtiene una

rentabilidad mayor del 30% ' todo lo contrario con las buretas de

100m1 que es un producto al cual hay que disminuir el precio para

que se Pueda vender,

Estrategias:

r Realiza¡ descuentos por volúmenes, de aquellos productos

que t¡enen Poca rotación.

i Establecer si es posible precios menores a los de la

competenc¡a.

i lncentivo al cliente el pronto pago
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4.2.2.1 Precio Competencia ( Ver anexo 10,1 1)

Guante de Examinac¡ón s 0.0233 $ 0.0290 $ 0.0340
Guante Qu¡rúrgico $ 0.1550 28"k s 0.1990 $ 0.2200 SI
Burette de 100 ml. s 0 7500 60/" s 0.8000 $ 2.2000 NO
Burette de 150 ml. $ 0.7500 r3% s 0.8500 s 2.2000 NO
Jeringas Desc¡rtables 3 cc BLT $ 0.0345 36o/o s 0.0470 s 0.0450 NO
Jeringas Descartables 5 cc BLT $ 0.0416 320k s 0.0550 § 0 0650 SI
Jeringas D€sGrtables 10 cc BLT s 0.0537 u,A s 0.0724 s 0.0870
Equipos de Venoclisis s 0.16s0 21% $ 0.2003 s 0 2200 SI
Gasa (90 x 100 ) § 11.1400 § 1,1.9647 $ 12.0000 NO
Traje de cirugía $ 0.1700 356% s 0.6050 $ 0.8000
Gorros para Enfermera s 0.02E0 25o/" § 0.0350 s 0.0300 NO
Gorros para C¡rujano $ 0.0380 uoÁ $ 0.0510 $ 0.0500 NO
Zapatones nÉdicos s 0.0650 $ 0.r 168 s 0.1000 NO
Mascarillas ear loop s 0.0250 2000k $ 0.05m s 0.0500 SI
Masaarillas t¡e on s 0.0250 2000k $ 0 0506 $ 0 0500 SI
leringas Funda 3 cc FND $ 0 0260 280k $ 0.0331 $ 0.M50 SI
Jeringas Funda 5 cc FND $ 0.0270 46% $ 0 0396 $ 0.0650 SI
Jennqas Funda 10 cc FND $ 0.0360 44.k $ 0.0549 $ 0.0670 SI

P¡oda¡cto C6b ltcootiü.¡Gió.i hüj.r Protu
Pr.ci,

C.il?etrtci{t
S.til.cEióñ
tlc Cñqú:

I

(

\
\
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4.2.3 Distribución

4.2.3.1 Objetivos

Los ob.jetivos que nos planteamos son los sigutentes:

. Rapidez en las entregas para poder satisfacer la demanda

r Disminuir los costos de distribución para aumentar la

rentab¡l¡dad del producto

. Al hacer más eficientes las entregas de los productos

mejoraremos su imagen.

. Ampliar la cobertura de mercado estableciendo una mejor

estrategia de distribución, es decir, llegar direc{amente al

cliente final ( Clinicas y Hospitales).

4.2.3.2 Estrategias

Una estrateg¡a de distribución, perfectamente vál¡da, que

podríamos denominar mixta ser¡a el utilizar la distribución por

cuenta propia hasta donde sea rentable y la distribución por

cuenta ajena cuando el coste de d¡stribución así lo aconseje

Utilizaremos la Estrategia de Cobertura de Mercado, es decir

estab¡eceremos
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i Distribución exclus¡va porque nuestros produclos se van a

vender dentro de un área geográfica en un solo punto de

venta.

CEGA tiene una oficina principal en Guayaquil y dos sucursales en

Quito y Cuenca vamos a e minar de manera paulatina los

distribuidores y se llegará directamente al cliente final.

Las venta¡as que tendríamos es que la imagen de la marca se

fortalecerá, además tendremos un control mas exhaustivo en lo

concern¡ente a la entrega de la mercadería, lo que no sucedería en

el caso de utili¿ar una estrategia intensiva, que si bien es c¡erto

aumentaría nuestro volumen de ventas hace difícil cualquier intento

de crntrol por parte de la empresa.

4.2.3.3 Distribución Física

4.2.3.3.1 Almacenamiento

Es importante que el Departamento de Mercadeo exija al

Departamento de Almacén que las mercancías y artículos

entregados por parte de los proveedores sean precisamente los

sol¡citsdos en el pedido, y que no existan variaciones, por ninguna

excusa, considerables entre uno y otro, además que el producto sea
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almacenado de una forma adecuada para que en el futuro no se

presenle problema de caladad debido al almacenamiento.

Sugerimos disponer de unas hojas de control que contengan las

si guientes informaciones.

1. Número del pedido

2, Cantidad entregada

3. Descripción del artículo entregado

4. Nombre del proveedor

5. Unidad de medida

6. Observacrones (en las cuales se indique si hubo fallas,

desperfectos, mermas, o alguna otra variación en las entregas )

7. Nombre y firma de la persona que recibió la mercadería

Fecha de recepción, nombre y firma de la persona que entrega la

mercadería

4.2.3.3.2 Responsabilidad Organizacional

Gerente Nacional de Bodega: se encarga de la distribución a nivel

nacional , es decir que las bodegas tengan el nivel de ¡nventario

promedio.

:r(t
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Jefe de Bodega por Ciudad: tiene el control de la bodega y reporta at

jefe de bodega nacional lo que entra y sale de un producto dentro de

un periodo especifico.

Personal de despacho: en cada ciudad existe personal de entrega

que como su nombre lo ¡ndica es responsable de que los despachos

se efectúen de la manera más eficienté.

,/^

Gerente General de CEGA
GUAYAQUIL

Gerente Nacional
de Bodega

GUAYAQUIL

Gerente Provincial
de Bodega

al¡ ITo

Gerente Provrncial
de Bodega
CUENCA

Personal de
despacho

Personal de
despacho
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4.2.4 Plan de Comunicación

4.2.4.1 Publicidad

Para la empresa no va a ser necesario inverttr mucho en publicidad,

deb¡do a que es un produclo tradicional y de consumo masivo, lo

único que recomendamos es poner anuncios en el periódico para

dar a conocer la existencia de nuestra empresa que vende

determinado tipo de producto.

4.2.4.2 Promoción

La promoción consiste en trasmitir información entre el vendedor y

los compradores potenciales para ¡nfluir en sus actitudes y

comportamiento. La función principal de nuestro plan de marketing

cons¡ste en comunicar a los @nsum¡dores meta que el producto

idóneo se encuentra dispon¡ble en el lugar adecuado al precio

correcto.

Rebajas de los productos que tienen poca rotación de

¡nventario

Bonificación de aquellos productos en los cuales tenemos un

nivel de ¡nventar¡o un poco alto.

Combos: productos de mucha rotación con productos de

poca rotacrón Ej.. jeringuillas con buretas.
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4.2.4.3 Ventas personales

Cons¡ste en una comunicación oral directa entre vendedores y

compradores potenc¡ales. Con este método tenemos que capacitar

al personal para que pueda observar las necesidades y

características de los cl¡entes y hacer rápidos a¡ustes.

La fuerza de venta de CEGA se debería encargar de visitar a los

clientes potenciales y cualquier información que se obtenga de esta

visita comunicar de manera oportuna a los directivos para luego

poder cerrar esta negociación.

Los vendedores de una compañía deben seguir las reglas de la

" competencia teal ", no se debe engañar a los consumidores

respecto a las ventajas de adquirir un producto.

4.2.4.4 Marketing Directo

Telemarketing, correo directo, marketing electrónico, etc.

Una vez que el vendedor ha logrado captar al cliente, y este no

forma parte de los clientes potenciales, se pasa a formar parte del

proceso de Televenta debido a que el vendedor tendría más tiempo

para llegar a los clientes potenciales a los cuales no estamos

llegando
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Otra forma para la c¿ptación de clientes es la creación de una

pág¡na v\€b donde se puedan receptar los pedidos. La tendencia es

que los propios usuarios real¡cen sus pedidos y que solo el personal

de la oficina se encargue de coordinar las entregas.

4.2.4.5 Relaciones púbticas

Es muy importante tener buenas relaciones con nuestros clientes

porque nos ayudará a crear una buena ¡magen de la empresa y

podríamos bloquear cualquier rumor o suceso desfavorable.

Los medios de comunicación, las grandes compañías. más nuestros

clientes actuales y potenciales, son el punto de red del que no se

puede prescindir jamás, mantener contentos a quienes hacen que

triunfe o fracase la empresa no es algo opcional es una obligación.

El poder cumplir esta obligacrón está en las manos de la compañia y

esto solo se puede lograr a través de las Relaciones públicas, como

su nombre lo indica es el enlace, el vínculo que se tiene con el

público, que es este caso es todo individuo del que se pueda valer

PROTOS para darse a conocer en el mercado, ya sea de forma

directa o indirecta
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Estimando que el número de clientes va a aumentar y a su vez los

ingresos de la empresa también crecerán, CEGA deberia capacitar a

todos los que ¡ntegran la fuerza de ventas. los Gerentes de

Marketing de Zona para que se dedrquen al 100% al desarrollo

comercial de la compañia.

De vez en cuando se debería patroc¡nar algún evento donde

participen nuestros clientes a los cuales queremos llegar. Ej. evento

del Colegio de Médicos, seminarios de Medicina, etc
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5. ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

5.1 Fuente de Financiamiento

Luego de explicar el desanollo de este Plan de Marketing, la

pregunta es ¿ Cómo lo vamos a financiar ?. Si bien conocemos que

Cega dentro de sus Estados de Pérdidas y Ganancias no cuenta con

un rubro definido para lo que constituye "Marketing" debido a la poca

utilidad que ha obtenido en los primeros años 2000 y 2001 como lo

demuestran los anexos 12,13,14,15 la ha rnvertido en equipo de

oficina, equipamiento de bodega, en la infraestructura de la

empresa.

La empresa ha aumentado los ingresos por ventas debido a que los

clientes potenciales como Junta de Beneficencia y Solca han

representado casi el 35% de las ventas totales, es por ese motivo

que el panorama ha cambiado sat¡sfactoriamente.

Es importante que la empresa aumente sus ingresos, pero eso sólo

lo conseguiremos , a través de un inc¡emento en el número de

clientes, más no en un aumento en los precios.

5.2 Elaboración del Flujo de Caja

Para la elaboración del Flujo de Caja se ha tomado en cuenta la

inflación esperada del 8% para este año, para los Gastos
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Administrat¡vos y de Venta, esta inflac¡ón paulatinamente la vamos

disminuyendo hasta que se estabilice en el año 2007.

Además al termrno del año 2002 se pagan los intereses y el cap¡tal

de los prestamos anteriores.

Los $300.000 es la inversión que se realizó a rnicios del 2003 con

crédito externo con un interés del 12% es implementación de la

nueva línea de producto y para futuras compras.

Las ventas aumentarán cada año hasta que en el año 2007 se

alcance un n¡vel de participación del 37%. para lograr estar al mismo

nivel del líder en el mercado.
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En la siguiente tabla se especifica los pagos y las amort¡zac¡ones

que se realizaran por concepto del préstamo que se adquirió.

Deuda 300,000 00
lnterés 12o/o

Tiempo B años

lnterés PaEo Amortización Sa¡do

300.000 00
I 36.000.00 60,390 85 24.390.85 275,609 15

2 33,073.10 60.390 8s 27.317 75 ?48,291 40

3 29,794.97 60 390 85 30,595.88 217,695 52

26,123 46 60,390.85 34.267 39 183.428 13

5 22.011 38 60.390 85 38.379 47 145,048 65

6 17,405 U 60,390 85 42,985 01 102,063 64
7 12.247 U 60.390 85 48,143 21 53,920.43
8 6 470 45 60.390 88 53 920 43 -0 00
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5.3 Elaboración de Estados de Pérdidas y Ganancias

VEI{TAS
(-) DCrOS Y DEVOLTJCTONES EN VTAS
VEIIÍAE I¡ ETA6

(.) cogro DE vEfifas
¡NVENTARIO INICIAL
(+)COMPRAS
(-) INVENTARIO FINAL
UTILIDAD BRUTA

(.1 GTOS ADMntSTRACTOT¡
AOM SUELDOS + BENEFICIOS
ADM PERMISOS E IMPUESfOS
ADM GASTOS OE ARRIENDO
AOM SERVIC¡OS BASICOS
ADM VEHICULOS
ADM AGASAJOS
ADM, VIAJES Y MOVILIZACIOI.J
OEPRECIACION
ADM OTROS GASfOS

I.} GTOS DE VEXTAS
SUELDOS Y BENEFICIOS
GASTOS INTERNOS SEGL'ROS
MOVILIZACION Y VIAJES
SERVICIOS PREST Y HONORARIOS
GASTOS CARTA DE CREDIfO
GASTOS DE VEHICULOS
OTROS GASTOS

l-)GTOS F¡¡rAl¡CTEROS

CEGA S-A,

ESÍAOO DE PERDIDAS Y GA¡¡AC¡AS
AL 3,I OE OICIEMARE DEL 2OO3

290,515,if5
,1 74594

42 152 a3
179 7CJ9 27
-93 907 39

2A.@4 32
1 .854 50

12,840.00
6.376 56
i .242 @
2.91 1 99

13,141 92
11,243 67
2.909 91

9.112 70
I 009 36
3 014 38
2.343 39
8,978 19
a 770 42

297,769.61

.127,951.21

169,815.30

E3.f24.95

6.500.00

21,A12.10

3,721.91

SERVICIOS BANCARIOS 500 00
6,COO m

UIILIDAD OPERACIOHAL

(-) 15% PARTTCtPACtON DE fRABAJADOR

UfILIDAO AIITES DE IM PU ESTO A LA RE t'/TA

(-) 25% ¡MPUESTO A LA RENiA

UÍILIDAD ANTES DE RESERVA LEGAL

(.) 1O% DE RESERVA LEGAL

21,09).E0

5,27?.70

15,81E.10

,,58r.81

UTILIDAD IIETA

Ec Galo Ce\rállo6 D'Jrañ
Gereñle Gerier8l

1,r,236.29
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5.4 Elaboración de Balance General

ACTÍVO CORRIENTE
CAJA BANCOS
CUENTAS X COBRAR CL¡ENTES
OTRAS CUENTAS X COBRAR
INVENTARIOS

AGTIVOS

ACTIVO FIJO
EOUIPOS DE OFICINA
VEHICULOS
EAUIPOS DE COMPUTACION
MUEBLES OE OFICINA
EQUIPO DE COMUNICACION

(.) DEP. ACUMULADA
TOTAL DE ACTIVOS

CEGA S.A.
BALANCE GENERAL

AL 3I DE OIC¡EMBRE DEL 2OO3

91.876.62
93,091.34
1 7.704 66
93.907.39

3,1 59.8¡l
17 .707 .OO

11,000.00
1 .093.14

721.29
63,68,1.27

-23,1 t 9.31

300.000 00
366.00

7,272.70
4,543.36

1,000.00
r.581.81
8.1 4,t.81

'14,2§.29

296,580.01

«],564.96

PASIVOS

'-/. y'r,rar.os

337.144.97

312,182.06

24,962.91

PASIVO CORRIENTE

CTAS X PAGAR
OOC X PAGAR
IMPTOS X PAGAR
BENEFICIOS SOC,X.PAGAR

TOTAL PASIVOS
PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL
RESERVA LEGAL
UTILIDAD EJERCICIOS ANTERIORES
UTILIDAD OEL EJERCICIO
TOTAL PASIVO + PATR¡MONIO 337,1¡14.97

Ec. Galo Cevallos Durán
Gerente General
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5.5 Rentabilidad real del proyecto

En el Flujo de Caja podemos apreciar que la rentabilidad

del proyecto después del pago de las amortizaciones y el

pago de capital queda una rentabilidad del 17o/o, lo que

nos indica que el proyecto es rentable
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Dados los resultados obtenidos en el presente Plan de Mercado, se

pueden resaltar los siguientes puntos

'1. El Plan ds Mercadeo es necesario, al analizat

objetivamente este proyecto se ha demostrado que un Plan de

Mercado es nec€sario ya que este permitirá obtener un nivel de

ventas más elevado, lo que tlevará a la recaudac¡ón de más altos

¡ngresos y f¡nalmente se obtendrá un mayor margen de Utilidad

2. Capacitar al Peñonal, es un hecho que para obtener

resultados operat¡vos eficientes se necesita tener un recurso

humano altamente calificado, por lo que es consideración

indispensable el capacitar y desanollar el talento de cada uno de los

lntegrantes de CEGA, en cualquiera de los rangos ¡erárquicos en

que se encuentre.

3. Publicidad, si bien es cierto que la publicidad, es una parte

del Plan de Mercadeo, nuestros productos no necesitan un rubro tan

alto en el Flujo de Caja, debido a que nuestra mejor publicidad es la

que nos den nuestros clientes satisfechos.
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4. Alirnzá Estrrtég¡ca, a lo largo de este estud¡o se mencrona

el ¡nterás de CEGA por sobresalir como una empresa con ident¡dad

propia, debido a que posee la ventaja compet¡ttva de ser el

d¡stnbuidor exclusivo de la marca PROTOS,

Deberá establecer lazos comerciales fuertes con aquellos clientes

(clínicas de prestigios, Municipios , M¡n¡sterios de Salud, entre otros.)

5. Calidad en los productos, se mejorará cont¡nuamente los

productos, es decir, éstos deben estar al día con la tecnología, para

que asi pueda dar un paso mas adelante que los demás

competidores.

G. Expansión en ta línea de productos, inc¡ementar el capital e

invertirlo en la adquisrción de nuevos productos que perm¡tan la

expansión de Ia compañía y la mejora de la calidad del servic¡o, esto

tendrá por consecuencia captar un mayor número de clientes, lo que

aumentará los ingresos y que al final se verá reflejado en un

aumento significativo de las utilidades, lo que es la finalidad de toda

empresa.
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7. Cambio de proveedores, si bien es c¡erto no profundizamos

las caracteristtcas de los proveedores externos con los cuales

trabaja CEGA, es indispensable que se analice el desempeño que

este tiene. Una empresa siempre va en busce de optimizar sus

utilidades y reducir sus costos, y st esto viene acompañado de la

mejora del servicio que este preste al mercado ser¡a el estado ideal,

por lo que al analizar los beneficios que se obtendrían si se cambiará

de proveedor, debido a que la industria china esta bien desarrollada

en este aspecto.

't l3
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REPUBLICA DEL ECUADOR

E5 CHITURA
CONSTITUClON DE LA COI]FAÑIA ANONIÍIAó

OENCIT]INAOA " CEGA INTERNATIONAL TRADERS S'A'I'
)lorgado por
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AÉ CESARIC

y aulorizada por el

NOTARIO

L. CONDO CHIRIBOGA

Regisfro de t.99E

DE LA NOTARIA OUINTA DEL CANTON

,opla PAIMERA

Guayaquil, 13 de llayo de 19 se
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siguientes: C L A U S U L A

CONSTITUCION DE LA COMPANIA A}{ONTHA

DENOHINADA "CEGA INTERNATIONAL
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CUANTIAS: --

CAPITAL AUTORIZADO: S/ - I0 ' 000 - 000,00
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Ia Constitución de una
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CAPITAL SUSCRITO: S/.5' 000.000,00.-
i

"En Ia ciudad de Guayaquil,

capital de la Provincia de} Guayas, Reprlblica de1 Ecuador,

l0 novecientos noventa y ocho, ante mÍ, Abogado SESARI6

tl L. coNDo cHrRrBoGA, Notario Quinto del cantón,

L2 comparecieron: Ios señores don GALO OLMEDO CEVALLOS

13 FAJARDo, quien declara ser ecuatoriano, casado, ejecutivo,

l{ por sus propios derechos; y, don GAJ'O PERNANDO CEVAI.LoS

16 DunAN, quien declara ser estadounidense, entendido en eI

' 6us propioa

obligarae y

, ""to ciudad,

16 idioma casteLlano, soltero, Economista, por

11
derechos i mayores de edad, capaces Para

t8 contratar, con domicilio y residencia en

tg a quienes de conocer doy fe¡ Y, procediendo con auplia

?0
y entera libertad y bien.instruidos' de

9 a los trece (r3) dfas del ¡nes de M I y o de nil

)

¿' io naturaleza
¡'

y resultados de esta escritura públi-ca de CONSTITUCION

2?
DE COMPAÑIA, Para su otorgarniento me preaentaron Ia

,3 minuta s i guiente: NOTARf O: SfrvaaeSEÑOR

24 autorizar en eI registro de.

26, cargó, una por la cual conste

6! sociedad anónima que se otorga
¿n

.^ J

c Iáueu ii"
PRIMER A:

27

^^l ^t..-¡^i,(- ¡^ ^-!^
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16C ct.
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5

6

I externa de sus especies y productos y

2 
"xportación 

y comercialización de

maguinarias Para su usoi b) eI desarrollo de las

industrias metalmecánica, conEtructora, hoteléra,

plástica, de vidrio, textil, alimenticia' en todaE aus

fases, la importación, exportación y comercialización

de maqu inar:-as para su uso Y la Planificación'

administración de tales industrias; c) Iapromoción Y

importac ión ,

21

,7

exportación, distribución,

a la isportación,

toda clase de

explotación,

y externa de

I

8

I

F

L

t3

j.ndustrialización, cornerciaLización interna

ll rnateriales y productos de papelerÍa e inPrenta' asf couo

12 de eguipos de j.mprenta y sus repuestos; d) Ia prorroc ión '

t3 cons¿lrucción y administración de mercadoE' É'upernsrcado! '

ll centros comerciales ' parques de diversiones' centrog

lS vacacionales, IÓcaIes escolares' hoteles' notssle8'

l§ agencias de viaie' restaurantes y cafeterfas; e) I'a

17 importación, compraventa' consignación' agencianienqot

I9

distribución, arrendamiento y exPortación de: tll¡,9..:

automotores rivianos y pesados, asf coEo de' aua repu?gtos

y acgesorios, Dos-- maquinaria Para Ia ir¡dustria agrfc'Í'+a'.

f}oricultora, constructsora, ninera, Pesquerq, caaarQ||ftl

metalmecánica, etcétera' con sus rePuestoa y acceaorioS', f)

brindar servicios de transPorte terrestre, aéreo, fluvial,

2.0

i4 marftimo -a través de terceros- tanto de personaa. 9T.o d"

l8

t3

26

25

27

bienes, 9) Ia compra, venta,

importación, exPortación Y

menales Para eI hogar Y

distribución, rspreaentaq¡q9,, :.-. ..- r,ri,.,l
comerc Íalización de¡ rrNO.-

':
Ia oficina, DOS.- artfculo!

':.,..,.,r,1,,,,,.,r'
e lectrodomés t icos , TRES.- artfculos de bazar y perfr:roerfa'

I

I

I

I
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pl.anif icacj-ón, administraclon'

y construcción de

3 carreteras,

todo tiPo de obras civiles coulo

f iscal j-zación, asesoramiento

coño Ia de

condominios,

oo C¡t.

rt9

puentes, aereopuertos ' asÍ

de viviendas, edificios '4 todo trpo

9 sus Productos

t¿ La

residenciales, galPones ' as1 como eI arrendaniento de

de 1a construcción; I)

irnportación, exPortación,

comercialización interna Y externa de hidrocarburoa Y

derivados, asÍ como 1a planificación'

5

0 maquinaria Para 1a industrra

Ia explotación, industrialización'
7

6

l0 promoción, construcción

It servicio Y exPendio de

y administración de estaciones de

combustibles; m) eI'desarrollo de

corretaje de blense

brindar servicios de

actividad inmobiliaria' es decir' a Ia comprav€nta '

l3 permuta,

in:nueb] e s

joyas Y

mercantil

metales Preciosos,'

cofno comis j-on ista,

arr j,endo, administración '

urbanos Y rurales t n)
É
iir^^

ii+¡
br
¡7?

1

T

16

seguridadaemPresasoa

guardaesPaldas, etcétera'

irnportac ión ,' comPraventa '

de teréeros; ñ) 'Ia

fabricación Y exPortación da

Pa rt icul a res

a través

mediante guardiae,

11

o) e¡ercer 'Ia actividad
18

,r.l jagente Y rePresentante de

intermedia*ia, mandan¿a,

personas natural€a' y

?.1
jurídicas,

mercantil;

as imismo a actuar coúo corf6ntia9¿
i.

p) a Ia comPra, venta y pers¡uta' Por cuenta
LL

z4

'E

l9

?3

¿6

propia , d€ acc iones en compañÍae ' an{n'i'roaa' '., Y
nr

parricipaciones en compañias ]initadas.i SI' Prip'qir
f..

. servicios de asesoria integral y traoitación' en las' fl5934

juridica, económica, admÍnistrativa' laboral' tributari¿''

contab}e,inrnobiliariaeinfornática,ya'seanedianto'la
--. - r : --^.i Áñ .f é estudios y programag ' como Ia¿t
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I instrumento en eI Registro Mercantil. EI capital soclal

2 de La cornpañia podrá ser aumentado o disninuido de

3 confornridad con La Ley y previa reso.lución de Ia

4 Junta General". cada acción de un mil sucres que
L. Ctnoo Ch.

tRlo 5rq

iu::rqril
Í¡ estuviere totalmente pagada dará derecho a voto en las

6 deliberaciones cie ]a Junta General de Accionistas' LaB

i acc.iones no liberadas, tendrán derecho en proporción a3u

li valor pagado, Los títulos de las acciones contendrán 1aa

9 declaraciones exigidas por 1a Iey y llevarán laa

I0 firmas deI Presidente y deI Gerente General .-

ll ARTrcul-o sExro.- Las acclones se transfieren o se

i2 transmi-ten de conformidad con las disposiciones legalea

13 pertinentes. La compañfa considerará como dueño de lag

¿ acciones a quienes aParezcan como tales en eI Libro

y'u cct0,,

-§d

\t, '

sl,
t5 de Acciones y Accionistas.- ARTICWO SEPTI!'IO.- En caso de

t6 extravÍo, pérdidas, sustracción o inutilización de un

17 tÍtuLo de acción o acciones, s€ obaervarán las

lg disposiciones legales Para conferir un nuevo tftulo en

Ig reemplazo de1 extraviado, perdido, auatrafdo o

-- ?Í

¿l

)7

23

¿4

26

i.nutilizado.- c A P r T u L o SEGUNDO.-DEL

C,OBTERNO. DE I.A ADMINISTRACION Y REPRESE!¡TACTON. - ARTICUIS

oCTAvo. - La compañia será gobernada por La", Juntá

ceneral de Accionistas y administr¡da po¡ ..'o1

presidente y el cerente General quienes tendrán. lag

atribuciones que les coñpeten por las leyea 1r , por las

que señaIe eI Esratuto.- ARTICULO ;NOVENO,.- La

tl
representación IegaI de Ia conpañfa eatará a cargo del
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artículo deberán ser suscritas Por

.¡

2 todo, los accionistas o sus representantes que
:

3 concurrieren a ellas' u"io pena de nulidad'" Las actag sq

5 rRt¡cur.o DEcruo cuARTo ' -

hoj as debidariente foliadas ' -

La Junta General no Podrá

e1 quórum fijado en la LeY' Para

an¿edicho, se tomará en cuenta 1a

que deberá formular Y firnar eI

qui-en hic iera

Ab,
L, Conto Ch

,Rt0 519

r¡raqull

4 l}evarán a máquina en

:)
6 instalarse sino con

7 establecer eI quórum

E ri"t. de as istentes

9 Presidente Y el

15

13

t1 por Io nenos una

posteriores a Ia

fa comPañÍa. En

l8

2I

vez aI año dentro de los trea Eéaga

finalizaci6n del ejerci'cio econfuico dg

Ia preindicada reunión anual' Ia Junta

60

Gerente General o

l0 fas veces de tales ' - ARTIcuLo DECIMO 'QuINEO'- Los

tl accionistas Pueden hacerse rePresentar án Ias Juntas

12 Generales Por o¿ras Pereonas mediante carta dirigida

l3 aI Pres idente, o aI Gerente cenerLl ' Pero loe

adminisrradores y el comisario de }a ccurp5ñfa no podrán

rener esta representac ión ' - ARTICULO DECtlfO SEXTO'- La

Junta GeneraL de Accionistas se reunirá; ordinarianenté

l1L'\

É

l9

t29 General- deberá indicar entre los 'Puntos de gu ordon

del if ia los asuntos especfficos en las I'etraa d) ' 
e) Y

noveno del Pr€sente eatatuto'

Accionistas ademá8 E€ reunirá
€\ .lé l artÍculo décimo

2g La Junta Genera] de

7')

z4

'25

extraordinarj.amenteencualquierépoca,cuandoaeflo

resolviere eI Presidente o eI Gerente General o quando

ro soricitaren a éste o aquellos uno o ¡¡ág ; ;""

accionistas que represent;n Pol. 10 Denos Ia cuarta

ñrr+-é rtal caDital social, salvo eI ca8o del artfculo
¿l



¡ -cuando Proceda Ia cuota de éstas para l a fon¡ación del

2 Fondo de Reserva Legal' de la sociedad' cuota que no

#r
Wt

w

1 podrá ser menor de Ia fijada en Ia Ley; f) ordenar

TERCE

A¡,
.. Co¡1do Ch.

lto 5tg

'!¡iuil

c,

c

4 la formación de reservas especiales de libre disPosición;

5 g ) Autorizar 1a enajenación y gravámenes de bianes

6 inmuebles i h) Conocer y resolver cualguier Punto que le

7 sometan a consideración eI Presidente' Gerente General

Pre6 ente

pe:mitidar

R O.- DEL

EO

l0 por Ia LeY-- C A P r T u L o

cualquier accionista; i) Reformar el

3 estatuto, Y, )) Ejercer las demáB atribucionee

lZ El Presidente Y

t3 accionistas o no,

1T PRESTDENTE Y DEL GERENTE GENERAL.- ARTICIJLO VIGESIMO.'

e1 Gerente General de 1a comPañfa,

serán etegidos por Ia ' Junta General

cinco años, pudiendo ser reelegidos

ARTICULO VIGESIHO PRIMERO. - EI

el Gerente General 'tendrán Ia

¡l Por un perÍodo de

ti

l6

17

l8

I9

indefi-nidanente. -

Presiden¿e Y

representación lega] de Ia cornpañfa en' Iog térninoa

del artÍculo noveno de este estatuto. pof consiguienta,

Iosexpresadosfuncionariosenfor¡trairidividual'gin

necesidad de obrar conjuntamente lendrán los siguientes

deberes y atribuciones: a) Ejecutar loa actoa, .celebrar

ros contratos Por ros cuales la corupañfa adguiera

derechos o contraiga obligaciones. En congecuencia, ¡rodrán

adguirir, gravar

girar chegues Y

o pagarés a La

o enajenar bienes muebleB e ihDuebles,

suscribir o acePtar letras de caubio

orden; celebrar contrato de úutuoi y sn

general cualquier clase de acto o contrato corr lag

Iimitaciones previstas en el artfculo déc i¡o ná.reno ae

: ;ír:
2t

22

23

2t

.25

26

.27
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T urilidades tí{uiaas que resulten 'de cada ejercicio

2 económico se tomará un porcentaje equivalente aI diez

3 por ciento y se destinará a f orma¡ eI Fondo 'de

{ R"."r.ra Legal, hasta que este aLcance po Io menoB eI

5 cincuenta por ciento del capita)' social; de los

6 beneficios anuales se deberá asignar por Io menos un

7 cincuenta por ciento para divi'dendos en favor de los

I accionis¿as Ba1vo r€aolución unániñ€ cta 1a Junta

;b.
) L. Co¡do Ch.

ItARlo 5tg

60ar¡qu¡ I

7

q ceneral de Accionistas,

disminuir dicho Porcentaje

¿odas Ias utilidades del

VIGESI}.1O QUINTO. - LA

anticiPadamente cuando asi

de Accionistas o cuando

cIáusulas contemPladas en

Ia que Podrá aunentar o

o acordar ta caPitalización de

ejercicio económico.- ARTICITLO

.,compañfa se disolverá

10 acuerde Iai Junta G€nerel

incurrieren en una de 1a3

Ley de ComPañfas.- ARTICITLO

ceneral de Accioni§tas

no podrá aer accioniata
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I(1. ¡'wó

a

Ic

l0

tt
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13

l5

t6

t?

.tó

I9

VIGESIMO SEXTO. - LA

designará un liquidador

de Ia comPañia- Para

Io hará conforme a

Compañias.-cLAUSU

eI nombraniento deli

to establecido err

Iiguidador se

Ia Ley de

Jun!a

eI que

c U A"R T A: DECLAX.ACIONES.-..::20
;).-

tl Los- accionistas fundadores declaran gue eI capital de la

Z? cornpañÍa, ha sido suscrito en su totalidad y pagado

23 en efectivo en l-a cuarta parte del .valor de cada

'¿1 acción en 1as cantidades establecidaa a: contj.¡uación¡

26 a) EI señor GALO OLMEDO CEVALLOS E¡",ARDO, Por aua

2E propios derechos, ha suscrito dos f0i1. guinientas

Zl acciones ordinarias y nominativas de un mi). aucres cada una

h á ñá.,a.1.\ I á sr'rña de seiscientos vainticinco ni]. eucre¡

I
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tanto, Ios señores otorgantes se ratificaron en eI

contenido de Ia Minuta inserta; y, habiéndoles Iefdoffi
EÉ1t;.i

W¿
L. CJnao Ch-

'ARlo 5r9

iur¡aü¡

1
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o

I

s

yo, eI Notario, esta escritura, en

a los otorgantes, éstos

de acto y conmigo,

alta voz, de

Ia aprobaron y

de todo 1o cual

principio a fin,

firmaron en unidad

doy fe. -
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t7

l3
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GALO OLMEDO CEVALLOS FAJARDO. -

c.c. # 01-0030019-3.-

c.v. # 0345-5\3.-

EERNANDO CEVALLOS DURAN. -
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GLOBE MEDICAL PRODUCTS
JI

,{OfOS"
\/

a division of Globe Enterprises, lnc.
4930 CAMPBELL RCAD. HOUSTON, TX 77041 U.S.A,

TEL: (713) 462-2682. FAX: (713) 462-s439
Exclusivitv Contract

Dale: May 7, 1999

TIlIS IS AN AGREEN/ENI BETWEEN GLOBE ENTERPRISES, INC. MEDICAL

PRODUCTS DIVISION (MANUFACTURER, USA Office), and CEGA

lnternational Traders, S.A. Sales Agency for Ecuador.

Globe Enterprises lnc. does hereby agree to sell
gloves, lV inf usion sets, syringes, and burettes
f ollowing terms and conditions:

Protos surgical and exam
to CEGA, S.A. with the

É

L lt is understood that the Sales Agency, along with his Sales Staff will

at a¡i t¡mes handle and distribute PROTOS medical disposables in an

honorable and prof essional manner.

3. lt is agreed that Globe Enterpnses, lnc. will supply the Sales Agency
with product literature and documentation at the manufacturer discretion '

which is to be used as a marketing tool. Product information is not to be

copied or transposed without a written consent from the manufacturer.

4. Manuf acturer shall authorize exclusivity to Sales Agency with a

minimum order to maintain an adequate inventory level and receive
exclusivity. Authorized exclusivity shall be kept upon manulacturer's
approval if Agency is not able to maintain the m¡nimum quota.

---Page'l of 3

PROIOS - Tho Ftst ¡^ D$possbl€ Modical Products

Ut¡

2. lt is understcod that the Sales Agency will operate as an "lndependent

Agency", and that his compensation will be in the form ol the difference
between his cost and his selling price.



Globe EnterPrises, lnc'

Exclusivity Contract for CEGA lnternational Traders

Date: May 7, 1999

5. lt is agreed that during the first year either party may.terminate this

agreement. The party initiating this termination will need to send a sixty

1OO¡ Oays written notice by registered or certified mail'

6. lt is agreed that Agency shall have a minimum sales increase of 10o/o

at the end oi the first year. For the following years, it will be agread year

by year.

7. Exclusive Territory to be throughout Ecuador. Globe agreBS not to

have more than one Authorized Agency / Representative throughout Ecuador'

SpecialNofe:TheExclusivitycontractshallbeeffecliveuponGlobe
receiving the first 20 ft container order'

L The price shall be reviewed by both parties every 3 months'

g. The sales Agency shall not carry any other brand products related to

Protos medical disPosables.

10. Globe Enterprises lnc. hereby authorizes Sales Agency permission to

represent and register our product with the Government Authority and

solicit to the Government Office in Ecuador'

I
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ilobe Enterprises, lnc.
vledical Productions Division
ixclusivity Contract for CEGA lnternational
)ate May 7, 1999

JIGNED:

viANUFACTURER: Globe Enterprises lnc.

Trade rs

ly:

--END--- Page 3

dri ez President Date: Vl 7, 2?

TO BEFORE ME, THE UNDERSIGNED NOTARY

OF TEXAS, UNITED STATES OF AMERICA BY

rHIS THE 7Lh. DAY OF MA'l t)F 1999

SUBSCR I BED

PUBLIC FRO

of3

SWORN

STATE

AND

THE

JOSHUA RODRIGUEZ ON

Manuel E. Ba Íos, Notary
I
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MA¡iUEL E, SAFRIOS
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Cf;HTIF§CATE

Tt¡,/
,.r,. ;;. .;;.'l¡: 1;.; ¡.¡

No O17 00 05 38480 oO:

TUV PIIODUCI SEflV¡CE G[l8H rerlrli.] rhsl

Globe Medical Products, lnc.
4930 C¡mb¿ll Ro¡,|. Hou§lon. fX 77041 l, S A

irl Iho Itcil¡tY:

§hando.tg Protoe [l.dic¡l Prodrrctr Co, Ltd.

No.1 YLrcr¡q E. sfr.Gt. Wúif!ñ(t H'-lcch lndulrY Ocvcloprneñl Zon¡!.

rv6ilng. Shsndong Provincc 26103f, P, R. Chin¡

lntLr§:on S015. tjurili¡ S.!r. irártlot¡orr Sgtt, §v¡¡nle¡ üT d S'ñn¡l Vd¡ Sdl§

l(,r Singlo Urs

hns r6t¿hlrrhGc trl.i i'i ¡noiiilorn¡ltg I qualfy 6Yslclrr whlch meets lnc
roqrrrramonll of

EN 46001: 1996
:ñcludcs

ISO 9001: 1994
o¡ doctrrTonto¡l irr arrdit ropon nr 7O1989O2201

Thrs csrliticete rs vali¡J unltl 0{J2003.

t¡unrch. 19. June ?00o

rüv pnoouct sEFVlcE 6MsH
ACCREDITEO CEBNFICANON BOOY

fOR OUAL¡TY SYST€MS

s¡'- ,- 1.."'l -lpi;.},

¿t G.2o.999.98.12 46
lii
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Tt]\/EC Certif icate
No.: G'l O0 05 38480 001

Lt.,siL', ,-,\,r,1 'i: ,i'''\: -i'

Tf.c Cc.:¡¡;.iAiior 8c,:¡ ,,t rl.'', ¡l'(r: 'r ' i¡ rr- ¡ii '] r",,' 'hr I

G¡ob. l¡..Jac¡l Produclr. lnc

¿93O córítü.4 Botr
Hoúsroñ, TX 7 7O41

U.S A

US-EuroPt Altn<,rrlrr ! USEA I

Arñ Slacl.nl.¡d 20 I
37820 O.rcrod. 6n1 r_t.¡,

PSIOiJCT SEFVTi F

,,,.. i,,:::,'1.1^;' :i.¡-,', ¡¡'¡,,,.',,'(!'¡l¡¡

UV f8f)0ir:.r

.x¡:,r .tr1(!.,:iñor.1.! i(::,'¡,r'.' , 
'

El

c
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F
LJ
c-
F
t¡J

t
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f¡-
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lor:!'o !rid\';at 1 f¡'" 'rl:1r¡'':'\'

fnlution Sals. Botrñr S.i' fttnrlr¡vo4 5'lr SYr;rqc¡ ánr' Sñrl VÚlil srlt lü Stnglr U:ri¡

m¡ñr¡rnf a q$tltl iv(lt : r'.|',.r:i r'l1.rr¡i1::i i¡r rrcúl):rls 'lr'tfir:l'tr¡tl 
¡l'¡ 'l':it:':i¡i íi::rr'¡1irli3 nt i''

OÉctiv¡. eix(t ¡ol] io il':'l '! r:rrt:;rll)e'r0':1l"c:¡i¡rolr';,(:¡ ¡ir'vs'

S,lr.ñdo.E Ptotüt ¡\ted c¿r P''d ¡'rr C' L ld

No.1 Yuohg E. str!.!
W.¡l5lg }l1'TÉh ¡ndcttrj l)'volo,ñcñt 2óM

We+lrng Shrndo¡g ?6 :03 l
P- B. C¡r;ñ¡

090&rf:n€¡'i
Dot.r'

SiA:,1!ir !,r n

t¿^¿ 3ti ji)ifr

llvPHcO'lc¡s¡i."-Iú7" ,'':: " r''
.!..^!;r {¡rb?. .i Cl I l

TÜV PÉOOUCT SERVICE GMEH

Pruv'dao:ña,gr'oJ D{'1t ', !:,: llrvci r''¡ r\ r¡rrr''l1r¡r:' '"i i ñ'lri ' ¡i' L' !/:'r'::

t'i,r. n O:r. ?C0i

Hele¡t?c v.'i!-, ¡nÓ ¡r'o,n r.¡ i i' '"''rc: 
)'? h'r i'nr''l t¡:r^ | ll:'ilt ('r

§tRVic ¿

RóaSoncJ ¡sscstr_l1:i 1r' r: irr -ari!' " iO r illl!1:''"rlr

i;

r ,r, r{:9..r :, ill ,,¡¡ 
'r¡di1..:'rJ"¡¡i 

r.1

i',?,1.llZt.:-ili.rL F.rj\':':i.r:1 ,-'fi5 '- ' 61i339 Uütlcr'n
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DEPA.RT.I{ENT f ¡¡ Hr'.1l,Tf l .§ ¡riiM \}-. Sr:E',?CEq ArUr: l-asr+th SaNlot

Ficd arld üu0 Adrdaiw¡tron
92CO C.oF.rro Boulcvlrd
n.rkúlli MD ?1l8st)

Mr. StcDhcn '1. .liir
Prorluc c Man¿gri :
ciobe En:erlr:-:, ¡,- s, -11

4930 (-'añpbei: ?o¿'j
Houstón , Te):.i5 7l ¡1 I

lr. e

nFi: I 6 ¡g9

r_[l.,rjrt ii

Il:co.: Trñn s f i: ri i.in Se:
¡i.9 'i ¿ § ,r .:

Trade l¡anc: :':-ct- i s
Regu l.1r o ri' c.i ¡ ss '

Produc: CcCe, l?.i
DaLed: Oc:.iln:' ?8,
l?ece:v..-.i : C(:: obr::

i.tii

Dear l!:. Jan

We havc revi,lide,l \,r1(r Se.-'l::n:. -<10 ik) ¡cr:if ic¿i:.<:lL <:f intcnt. :o
maf keE. E.he device re.{e renc..d aaoye a:tai xe i'lave (:(.}te:.¡ninc.d r ¡.a
devj.ce !s s'.:cs:;n:. l.r-Iv ¡r:r::r.-¿l4nl-- {fnr- ti'¡.: tn,-jrc'-riions l(;r
rlSé Saa¡ei in ¡:¡, +r::l--i,ir.'; t.. devicrs rr,rr'!:ei¡.! i¡.. ;ni-..rstl:.-
comñerce oric;r ir-,: M¡^y 2R, 1':¡?r.i, :he en¡;tnc::! rie';.-' c.i th..:
Medical Devic: AÍ:e::dmcnf-s, or to dev:ces r,h¡t have t'eer¡
reclassiiiec ::: .rccoíCañcc w:Lh cl:e pr-cvisror:s cf rr:e gedera-
Food, Drrg, a:rd. Cc,:ine; ic Ár'- {.1.ct) . fo,r na/, rhc!-ef Dre,
marke¡ E:re ievr;e, su'ojec: tr) cite qcncra. conl:'o:s pr.rvisiorrs
of the Acr. Tl:e general rc,nr.rclg pr{rvi::i,:ns ñ: t.::+ AcL
i¡:,cLude requireneris Íc.r.. á.n!-.uá.1 regiscr:c:.on. llsring cf
devices. gooci na:rufac:uritrg pra,;ticc, labeiinlr, anci
prchibir-ions Bga j.:¡st nj.si:;-a:iC:.nq anC adul:É:áricr,.

:f ycur dev¡ce is cl.:ssrf '¡ed (¡{:e ábcvr.rl rí.i.., ¿it).r¡ cj.assr jl
(Spec1¿l Có:".i:,ll.s) ¡-.;' r:l¡:: i;I íir¡:em¿t'}i,.:L Apl rc'¡'.-; I ). ir, ¡¡¡¡.,,
be sub¡ec; :ir s l.iir aid j-i. ior¡l .:l::r-¡oIs- !7rÍ;: r;,:-j ;:1.f Ji::.
regulaticns af Iecr ir:g v.-rut iJ¡'..ice :a:l b. l.cunri 'i n rhe ep¡!¡2_ <;j
Federal .Eeqr¡l¿aiens, ?rLI,i Zt-, Par-ts 8Cü Lo fi95. A
substanLiá1. l.]./ ér:.r t./a l cñL dc.- c rn:nai ic:: ilss.JrLe s cornp ). j. an:e w : r.).:
ahe curre:rl. Good yanrrf a1:i,r'.irg i)ract:cÉ re:¡uirenc,nt, 3s se:
forth in t-he Qi)a i.:ty Sys'.erc !{egrrLation (05) ior Medi.cal
Devices: Gene:-al regula:icn (2i CFR ParE. 820) and thac,
¿hrough perj.oirc (Q.-c ) jnspecLions, thc Food and Drug
,{dminist-rarión (!'DA) wiil ver:f)u such assurnpt.ions- Failure ¿o,comply urLh th. cMF .eguiat:C)n riay reau.LL in regi¡).at.ory
acEion. in ,adi'-ri;n, FD.A riav prrblish fut!hel- announcemenEs
concerning: your devicc :n r.h+ Fr:derq-l_ E¡gisli-E. please not.c :

LhiS reSpOn5" to t.r-,, - r)rem¡i-¡er nCtif icntiC,lt Subm:ssiOn dOCs
not af:ecL r¡r/ r::i:l:-,r¡L j.n ,,.ir rrr.iilr- llit..'n i:r.('1el 5e,::t-ionfi 5f '-

I
\ t



Page 2 l,ir . i'r :r

This Ietter vr..l.I al.iow /rJ- a.) i)¿qrn mar'!,:et.ing yr)'.tr device a.j
describeC in your 510(L) prem¡r'ket noti:ication. The FDA
f indj.ng of sub6Laac j.ai eq..r:v.rierce of 1,o,rr de!'ice Eo a Iegal iy
marketed preCicatc rle; jce r-':':'l-s jn ¡ classification Íor y':rrr
d.evice and t-hus, !ernits vr,ur ¡levice l.¡) Dr(rceed lo the rna:)r"L.

lhrough 542 :,1 | lr:: /,. f '
Product Radiái i,::1., a1,tii !,-\l
regu Ia t ló¡s .

I l!e n1;,.':t roni,--
(, r- ir: r i.'"deraL law$ cr

04 1 cr {?!i) .li3-ti597 o:- ar-
a ..iav / c'ir n i isriamain. htr,i " .

If -vou ies::e:rpcc!i:c üriY;
regu.l,acicn (;1 CFR i,-i¡'r ! rl
.¡iCro diagnof:: i c .!ev.-C" i:

aE its tolL-i:ce rrur[be]* lÉ.,),1 ) .,38
j.Es j.n:erneE eaiires5 "i,?-t-a / /i¡,u|..t.

!::t ¡or;r device on our label. j nq
¡r¡i aJ,iil j,':rral iy f¡a'.'. 1o for iEa.r.e conr--',cr :É.1 Cí:. ice of

:4

Compl:ance a,- ljCL) l,)',-: ,)1.. Ado.i¿:,:raal.-;. 1.ri. queGr.ions ,:,r.
Ehe prcrncti():'r ¡;rd ¿drcr-,rir.r j.rg r.¡Í ycur r.iev:'--e. ¡1,--.-lse ccntauL
the Office of C,)nplia::i-e at ll(iL) 594-4639. AIso, pléase ncLe
the regulaE:cn enLiL1ed, "Misijr'3ni:nq by riei:erence to
preírarkeE no:ifica:icn" (.11 CFF: gC?.9';i í)ther genexal
j.nio:'nraE:on on ycu: :esponsihil !ries u:iCer ihr' A.jL may I)e
obtained fron the Divrsion ¡i Srn.rii Ma:rufac:lrers AssisEancc

i11

!:rceÍet'z

t,''.m{-
vlirst.'/t//
t|(|li-.'/l r irc L l)l,-ii:ecthr ]\. (J Ia arvg k i

;)i,., Lsicn oÍ DenEai, I¡.fecE i<.¡r. C(:.nl- ro l
.r;:d iie:e:; I llosp:ial. Devl,c€s

fiice of D"vice Ev¡luacio:.1
( l,:11i.:: firt'L¡evices ¿lt<'l

F¡rliclor.. i <:a I Itc.rlth

Enc losu:e
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Importadora Bohórquez Cía. L-ff i

Pedro Moncayo 508 y PadrB Solaho . Tetfs.: Z3O92S1 - 2564763 - 2ü0309 - 23093T2
Fax: (5934) 2314467 . 

a-ma¡t: halBrcoe@¡?nAsá¿n€t oc
lmponaÚoñ, de-A, culos de t)so llédlco y Ltborztotlo

'':r 'i'J-'¡! 
I i'v)v'' - - 

Guayequ¡t ' Eluedor

Aufoi'v\

JERINGUILLAS
JERINGUILLAS OESCARTABLES &O U,S-A 100+30
JE RINGUILLAS DESCARTAELES TGR 100+30
JERTNGUTLLAS oesc¡RTegles E-o esp¡ñou 'f 00+50

CATETER PLASTICAT 100+20
EQUIPOS DE SUERO 100+20
EOUIPOS DE TRANSFUSION OE SAMGRE

CAJA PARA HECES

100+30

10Of10
ENVASE ESTERIL DE OR¡NA 1 00+ 10

BIBERONES Y TETINAS DE CAUCHO
12 UNIO HASTA 35 UNID J 12+1
36 UNID HASTA 1 439 UNID . a1'rlu' 12+2
OESDE 1440

TETINAS OE SILICON Y BLISTER-'- rlr eA.
12 UNID HASTA 55 UNIO RlrrLSrrrrF rar-.?-

12+'l
56 UNID HASTA 719 UNIO 12+2
DESDE 720 UNID 12+3

TERfvIOMETRO DIGITAL ENTRETENEDOR MUSICAL 6+1
PROTECTOS MTERNO PARA LACTANCIA o+t
SET COMPLETO OE PROOUCTOS CARL¡TOS

PRESERVATIVOS SURE 1r+¡
¡SOSPOS PLASTICOS.MADERA Y POMOS

GASA FARMACOTTON

36+3 144+ 1 5

7 x 7 Pequeña 12+1
I x '12 Grande 12+1
l Yarda

ALGODONES FARMACOTTON

12+1

8 grm
15 grm 12+ 1

30 grm. 12+ 1

70 grm

VENDAS PRIMEROS Y GASA ISRAEL

12+1

Vendzs Elastic¿s de 2 x 5 metros 12+1
Vendts Elasticas de 3 x 5 metros 12+1
Vendas Elasticas de 4 )i 5 metros 12+1
Vendas Elasticás de 6 x 5 met¡os 12+1

r'"
/.

,

/,t

looÍ/o

¡to

rf



IMPORTADORA BOHORQUEZ CIALTDI
LIfPORTaDOR \ DE ARTICIT-I,S DE USO MEDICO Y L.A.BORATORIO

CT:AYAQI]IL - PEDRO }fOIiCAYO 508 Y PADRE SOI.\NO
IIil.: 0J-j09!51 - 5l':¡76j - 5{'11j09 - J09J?3. F.L\: i¡{67

t:-\l,Ul-: boho.qu(a, 
"xt-prcint.l.nrt

Q¡Lfto - rRrLlc¡sco rrr¿\ilto y M,{,R¡ú¡A Dt vE¡lffln¡ELlr

fEI-: l)2,::5i3.¡ -:Jó¡,{S. f.L\: ll37:3

I,ISI'\ DI: PR}:('I()S

PIa()t)l ( t'{)s It:lu]\( ()t:

Producto l)istri h ¡rido r ! rrftrci¡ Publico (lv¡) proc.d.nci, lvA

[\\ \sl:S t \1.¡.\l \( l]t I I('Os
hcccs con cm individu¡l
v¡sclinc aucllas cs 0,026J

0,02J9

S

S

0,06{i0

0,06.15

5

s

s

0.0299 s 0 0li8 s 0.050?

0.0.1I8 JOSA

0,05 57

0,0ó r2 JOSA

0.0981

0.l.r3l

0.0199 JOSA

0.M22

aJa prrs hcccs su¿ltas s 0.0299 s

s 0.077.r s 0.1084

nvasc crr¿nl l50cc Pora onnx

nv¡§a Para oñna suchi

,fiidse redondo 23 cc cl¿islco s ¡rn7nq

0.022 i I S 0.0265 s 0.0171

0.023i

s 0.0274 s 0.018_1

0.02.12 § 0.0290

0.0?j j s 0.0106

-.o,se r¿dondo )8 cc

- ot Edondo 28 cc

,¡,]f/.te Edondo )0 cc clrLrico

S

s

s

nvas¿ Édon.lo ;0 foloftscank: S

s

l?e6

ECUADOR 'l7c/.

t29/o

,úat¿ redondo ;0 cc Perlodo
¡¡,.as. Edo do ó0 cc clütco
tn.as¿ redoodo l00cc cld-ttco

s

S

0.0312 I s 0.03e8

0.0 i 8.r s 0.0701

s

s

s

0.01ó4 I s 0.0.117

Ílo.te redondo )50cc
'nvlra redondo tA,c.

5

¡¡vase r¿do¡¡do l0A0cc
',oat¿ goteñ i1cc clásico

-i_r_-
S

0.08 5i

0.02J8

S

s

0.102+is
--i

s

go¡t:ro )1cc cld¡tco s

0.120.¡ ! § ü.lr-.|5

0,02i l s

0.0285

0.030 r

S

S

0,0223

0,02.¡2 I s 0.0290

0.0ról I s 0.0196

0,0229 S O,O2?r

Na'e golic9;1cc perlado S

;9cc clasrco s

;0cc clüico
itrats¿ plarú i-0cc

S

S

s

s 0.0.¡06

Il ll()sl,l | \1. \RlOs
t(;a J.t.l DI:SL'. tRr tl¡l.l:.\' !t:tl
- xt tD 2txt 12

-xl r,? 23Xr

JOSA ECUADOR t29.
JOSA ECUADORs 0-0Jr7 l§ o.o.¡44 t2ó/o

ECUADOR l2o/o

s o.o8l5 ls o.ll42 ] JosA ECUADOR

JOSA ECUADOR l2vo

s 0.0251 ls 0.0151 JOSA I eCU¡.OOn

JOSA ECUADOR

s 0.0282 s 0.0191 JOSA ECUADOR l2!¡
JOSA ECUADOR

0.0406s JOSA ECUADOR

0.0-129s JOSA

JOSA ECUADOR 120.í

ECUADOR lTvo

JOSA ECUADOR t2ai
JOSA ECUADOR 1217

0.202)s JOSA ECIr'ADOR l2o/.

0.0176s JOSA ECUADoR

ECUADOR

120/.

t2%

0.0?69S

JOSA ECUA¡OR tTrh

0.0183s 0.0274 i s JOSA ECUADOR I TZY,

JOSA ECUADOR

0.0271§ JOSA ECUADOR 129'o

0.0141s TCR KOREA 090

' ¡:81 .\ (; I.l l.l - t S DI'..'C tR l.tltt.t:)S lt )ti
oo 2l -22-23

cc 23 x I L/.1 con r a un lado

..21-22-23
Occ 2 L-22

0c¡ con

Occ
'ubcrcullnx

2 onz¿s

S S 0.0i 77 S

s 0,061{ s 0.0809 s 0 101 I

s

s

s

s

s 0,01r 3

s 0.0919 s 0,I 14966

0,1053

1' I: s

0J3?6

0,1073

o.o§l t i TCR

s

KOREf\

TGR KOR-EA w;
TCR KOREA 0.¿,.

s 0,1264 l5 0,1580 TCR KOR-E,A tr^
0.2869s KOREA ()'/.

0.5063ss 0..1051 TCR KOREA 096

§ 0.086 r 0.107óS
-IGR

KOREA 0¡/6

s 0.488? 0.6109s TGR KOREA wr

VANJERNs 0,0862 I CHINA ú/.
S 0.0795 I S 0.0994 VA,¡fJF-RTN CHINA 0./.

0. r4 t9ss 0.r ll, VANJERJN CHINA 00,.

0, L9i4s VANJEFJN CHINA eh

s 0.05? 0.0690

0.li6l

icc
0cc

S

:occ con

nstrlina lcc

S

s

0,09{6

0,l3tr3

0,06J?

s

S 09ó30

.4xl l.lr tl/.¡

s

Pág¡na 1 do l0

0.077 t S VAN.rERTN CHINA ffk

lGL J. tS I I I P0DI'R.\I I(. tS

I I

I

FAINCIiil.l,\s l)l.SC,\!il.\ltl 1,5 \'\\.l11lll\

I



Producto Dilrr¡hidor F¡rm:ci¡ Puttico (Ivr) procdctrct¡ wA

20xl 20x l!/.¡ 20xl I/2

2lxl 2lKll/4 2lf,ll/2
22xt 22xll/4 22\lt2

KOREA U,L

s 0.1201 DOVE \ CHINA 00/r

s 0.179 s 0.13i2 s 0..it89 DOI'E CHINA ei
s o.llji s 0.i.¡t9 mw CHINA 06n

lóxl lóxl l/4 lór3,,4
18x I LSxll/4 l8xl2

23rl 23xll.2
2J\l 2irl 0.02ó5 s 0.0318 s 0.0J98 ' TOR

(;l Il.t. \s ¡)tl \ Ú)l o
t t)¡: t I DRft) ( L\ t

s

I0cc

s

S

0.211i s 0.25ó2

0.-']ó ll
u.) / -i 

(./ 5

r.7i08 s 2.10 t0

o. t8?9 s 0.2r9i i s 0.3072

LHINA

129'o

0" i,

0"ú

0"0

CHINA 0óo

0or

I ?9¡l

1200

ISRAEL : I?{I

HERE}iCO CHNA
HERENCO C Ii INA

r.6l)l{ CCM KOREA
l.0i&¡ MEDISOL rIA,I.IA
o.JJ15 HERENCO

u.b§¡ / U.ÜÓUES LJ{J V L
rt \rt Dt vtr.t¡. ti-t)

-lcc r.24li s t.l39i
t.JógE i S l_7618 s 2.20.¡ 7S

LOcc

lzoc. I S

l)(kc S

lnsulin¡ v Tubcrculin¡

'-¡á¡clc dc idcntiticación

rsa dc colotomia J8-¿5ó0 crn

ro c!P!l!19!t1g!11
Chm uñbilical

iEs.. l0-l I-li-20-2t-21
i dc brsluri

r0.r r.r 2-l i-20-2l -12-23-2.¡

Fundr rÉcolcctora dc oñna oari aduho

rFund! r..ol.iiora dc orinc pcdiitricc

9slerrs-,relgtll -21-:r.2i-2i

L93i 3

:. t ji7
L2.¡ 12

t

S

0,00Jf"9

nir'1o ¡dul¡o S 0.I I 2.1 S r O.'¡,3.r9

lllft s 0.rJ80

ls o.oou s 0.0 r01.rt 0. r 600 s 0. t920

c 0i6l 5 0.09t4

S 0, i 172 S 0.64-¡7 i S

5

ll-
I

s

s

s 0.¡008 s

\ I l:(,, ;-1 soam lrtDstirsl(irr dc s¡n'¿rc (iC!f

Eqr¡rpo p3r¡ tra¡rst'usión dc sá MLD]SoI
t.jjJS s

,, 'r:.i: S 0.3"107, S

lEqrripo dc sucru [{crcnco - nr¡crogolcro S lst---
s

0.19.¡-i rS 0..i i-12

lEqr¡ip<.: dc sucro Hcrenco - nricrosotcro

E tgtl-Pgr-gfllJlr P----
t.9eil{ s :.19i0 :.99.',]8 I,NISO¡' TAI\\¡AN
0..¡212 ls 0.i ti r s 0.72 HERENCO T¿\JWAN

' 
r.5 i¡xr S 0.61¿i0 S 0.8904 TIERENCO

ir. i-ii r s 0..r26j s 0.i971

S

S

I

rLl¿r. tr.¡ r i¡5 (lsrce¡)

L.86 t 9S YAI-E BD BRAZIL 00/0

YALE B-D BRAZIL 0..6

2.6262s BRAZfL 0o,.

§ 2.1829 t.9787s YATE B.D BRAZIL 0%

s J,2316 I yru-g .uo BRA¿IL 0r,c?.isó9
l.J89.r

s

s s ¡,8617 I Vnrg *o. BR,AZIL 09'o

s 0.00i6 s o.oo79 I rgsr¡. ECUADOR i r z.,r
0.1388s HERgNCO TAJWAN

0,221 IS HERENCO CHINA ' l2!'"
s 0.0144 I HgnsNco CH¡XA

0,:683s TCR KoRh

0,12u0s JOSA CHINA \ \ tzrh

HERE¡-CO CHINA t296

CHNA

i ..,¡,i .ir .o(:., ! :r(

«;¡. .1.: .tr;t,. .t trt¡rr i\ r) J(Yq

'i.\L'. t R f t lJ l.l:lS I l( ).f I t r. t t - t Rt t ).\

- .Jrro hos talsño 0.r008 s 0.1209
iCrorro l¡co cnl¿lmcr-J s 0.0728 s 0.087.1

M¿scsrilla 13laria dcscariblE

s 0.099.1

0

{r r,::l I I C/\\l J)l .\S I\Í.i.\l I t:44

l2.tlsqs _ 0.6121 ELCfuV PLAST ISR^EL

l

S Q.1693 I Hrnruco CHINA t2%s ó1, rzu ¡ HERENCO CHNA 121'.

§ 0.099.1 s 0.rr9l s d,\671 HERENCO CHINA tzvc
§ 0.lt9l s olió7r HER.gNCO CHINA t2./.

lr,'¿ n r¡,.t
RENCO TAIWANI

TAIWAN v/o

TAIWAN

(,t,xrlr' $li¡ rl Ii,'r$t$' \ L r rlt rzri § 0.2i.¡6 S 0..1182 üt

TAIV/AN 12q.

i(.iuántc cst¿ril Hcr€nco A"ul
6-bln-1 -1112-8-81t2 0.2ji7 ls 0.282S S 0.1516

Guintc a¡a dc !r!!! §-M-l-,)l_.
Cuantc rio dc l¡tcx S-M-L-XL

GuenIc H i¡lario PHARMA

OKI,I

s 0.0.r:r8 s 0.0.¡05 § 0,0568

\ .a 0 ,r;.lx S 0.0.105

r) rri:e s 0.0.195 S

s 0.0J68

0.05i1 nALlA i l2vo
: fl:R tl'Í. t Rl:SI'¡R I

M¡sc¡rilla d¿ oxí nrño s l.ó955 s 2.01.¡5

2,4995S HERE}iCO TAIWANs

s

S

sM3s€nl¡x d. oxi

dc ióñ cánulas

rdulro
1.73).1

2.III
L..1878

t,9260 1.23t6s HERENCO TAIWAN l2v.
s 2.UU HERENCO TAIW¡N

TAIWA,}'I
HERENCO

Estom¡c¡l lGl?-14-16-18.?0-22 l.l97is I.4969s HERENCO TA]WAN eA

Alimcnr¡ciirn i{-8-10-12 S 0.i 37: s ü.iRJ(, 0.7t08s 0..0
s 0,4E72 l5 0,irí46

0.9979

AlimcntÁción con linar r3d

s
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F trÉvies t6-l&2G22-24-26

6. Gl¡2- 7. 7-1./2. 8 mm

Tubo E lsrn brlóñ

2-l¡?. 3. 3-l/2. 4 mm

s 2.?3:1 i S 3.1185

s l.-1789 S 2.8i.¡?

Producto Distrih¡üor F¡rm¡ciz Publk'o (Ivr) pradcxh WA
r.49ó9si5tom¡c¡l c¡o lincq r¡diopac¡ IS o ggTa g l.t9?5 HER¡NCO TAIWAN ÚA

Follcv dos ü¿s l2-14- ló-l&2G22 I s l.oe2o s r,3104 1.6180s !tAK(o KORF} 0.Á

s l,-178,1Follcv dos üss &10 2.2t16S }TAKKO|.7711s KORE}
2.049ós TIANKOs 2.4595 lS J.0744 KOREA e/4
2.0561Lcvin dc c¿ucho 8-lGt2-14-16-18-2G22 I S HERENCOs 2,¿676 3.0845s KORE,{ wo

Nclaton dc c¡ucho 8- l0- t2-14- 16-18-20 0,i477s s 0.ó572 0.8215s HERENCO KOREA ovo

Pcnrosc dc I¡¡cx

sI-1,¡-l¿.,8-5r8 0.J670 0,5604s 0.?006s HERENCO TAIWAN 0e6

Pcnros. si¡icon 6-8- L0- i 2

22-)1-26-?R-)A s 0,7i:JR.cr.3, 0.8790s 1.0987s HERLñ-CO TAIWAN 09,0

Sr¡ccion l0-12- l.r- L6- I8 ls 0.7157 $ 0.85t8 t.073is HERLN-'CO TAIWAN 09'o

T dc l¡(cx
I

9- t0- I2.1.1-tJ-t ó-l8-20-2l -2,¡ :s t.98lJ i s 2.3189 }IERENCO2.9736s TAIWA],J t)y.
I

Tubo E con balón

4.171I

I

S OXCARI TA]WAN 1r/d

S 1.568r I OXCART TA.IWAN @,1

:R.v().11}. r!<¡)s
Tcrmómc¡ro Carlilos oÍ¡l
- mómctro C!.litos rccrrl

-rmómctro di ¡.1

Tcrmómctro (!l mtrclancdor rr¡sical

Tcrmómctro t¡l cnlrc!cn.dor

l,ltoDt (10s( t R\fl\o5
\t_(;ot)r)\1..s I; \l{} l.\( 1) I'l ()\

0..¡0(r2 5

S 0.3.1i o s 0.J092

6.06.J8 S

t.9i60 § i.9{72
2.10i0 s 2.7660

¡riri/, i S 0.0916 lS 0.1 L ^1.¡

5

S

s

s

ECUADOR 00"

I
I

CARLITOS CHfNA | 12.
0. i7 29s CARI-ITOS CHINA

s t0.1889 HERENCO TATWAN

8, i261s CARINOS TAIWAN
7.J298s CARLITOS TAIWPN I 12../c

ARÑfAC

I5 grm r l..lr,: S 0.t7ót S 0.120r ANMACOTTO¡ ECUADOR

ECUADOR

0o¡

0.,a

0."

', :,) iri S 0. -i i2l S 0.-r.10-l

0.9t01
ECUADOR

ECUADOR,i.irirr,i:s 0.7280 ls
,Scccion¡do 5 : j§r,, s J.107, I s

781 oXCA-RT

I t .\J' tR tDRirt).t
llerenso I li 0.16i9 5 0.1991 5 0

0..r.r:0 CHtNA
CHINA

tz.hErf 5|lcr.nco I l
Hcrcnco 12 r l0 Sccc¡orádo

3M l2xl0 Se*ionad<r

cn Tim

0,J1.¡-¡ s

s 12,5600

s r,6700 s 2.00J0

l-¡0 gmr.

170 gnn.

s 15,0120 s 2l.r00B HERENCO CHfNA t2.h
S USA t2r/.

2.80i6s :A.RMACOTTOI ECUADOR 12.Á

.,. rJl rJ

lS^'db con lh« rotliup,tr,r S i.ó-i6.r

0,0i12

S

s

s

6.1611

i) rl..¡rl$ |

¡r.()l,jl

S

s

S

9.1692

0.0510

0.08 t1

HERENCO

ITERENCO

TIERENCO

8 x l? Cr¿ndc

I Y¡rd¡

Gas¿ 7.5x7.i
C,ass I Oi(10 smcl

S

S

S

s

0.l8t -1
,l.ll7¡ S

0.0211 s 0.0328

0.0i88 0.0465 § 0.058 L

2?t9 I;E

s

CHINA

ECUADOR 09';

ECUADOR 0.t
ECUADOR 00,"

s90 x l0o Yard¡s 1J.7799; § 16.5359 § 20,6699 I n¿ng¡¡co CHINA 09/6

0.0410s ISRAEL tr/o

ISRAEL ÚA
f¡:\Dl.\'
Dc I x i HERENCó

Dc 6cm x.:mt ISRA.EL s

0,06jj s o.07ts6 s

0.1719 s 0.2086 s

tl6t s

0.tl0r t{ERlNCO
0.292r

CI{INA t20,,r

GALIIL t2%
CALIIL ISRAIL t29.

o.2r3r iS 0.2921 iSDc gss! locm r 4r¡t ISRAEL
Dc g* 8crD Í {rnt ISR{EI- ss

S

I 0.1i05
0..r089

s 0.2501

CALIIL l2o/c

Dc go§r I icm r.lmt ISRAEL s 0.3J77 lS O.4r?2',S O.J84l CALlIL ISRAEL t20./c

Dcv.solxJImpon¡da t..f8l9s 0,882¡ lS t,0585 it DLJKN KOREA t2r/c

Dcvcso4rJlñpor¡da s I.lu0 s 1,,¡208 1.9891s DUKIN KOREA l}e/c
Dc ycso ó xl lmport¡da s t,&¡70 § |.91U 2.1670s DI,'I«N KOREA 1T/t

2.6512s 3,7200s DUKJN KOREADcycrc8x3lmponcd:
Hcrcnco clásri€ impor¡da 2 s 0.8 7lS |.o7óo l.5065s HERENCO TAfWAN l?q.

2,0598s HERENCO TAIWAN t2r,,o

Herenco clírtica imponada 4 l.6r0ls s r.9325 ,lnis5 HERENCO TAIWAN tT/6

Hcrcnco clás¡ic¿ im l.
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Produdo Distrib.¡üor F¡rm¡ci¡ Pubtk.o (lv:) Proaad.rEü IVA
Hcrcnco cl&ic-a impon¡ds ó s 2.0679 § 2,4815 s 3.474t HERENCO TAI§r'ÁN t*

6 CM x I Mct¡os Pnmcros Auilios 0.J{ 84s s 0.i.]80 o-'t i32s CAIIL ISRA.EL t20,4
E CM x 4 Mcrros Pnrncms Au§lios 0.1ó 1 J s o.ó?lr is o.94lr i oAl.rl- ]SR,{EL 12./.
l0 CM r 4 Mctros Pnmc¡ls Au)olios 0.627'tS s 0.7 532 t.05Jis CAIII- ISRAEL l2v¡
Vcnd¿¡ El¡s¡ic¡¡ dc 2 x 5 maros 0.6063s s 0.1216 1.0 t87s GALIL ISRA.EL
Vcnd¡s Elas¡ic¿s dc J x 5 mctros 0.69ó0s s 0.8352 1.1693s CALIL iSRAEL 126/,
Vcnd¡! Elsstlcas dc ^l x i rnalros 0.8754 s 1,0504s t.1?0ós GAI-IL l2rA
Vcnd¡s Elas¡c¡s dc 6 x 5 mcrms 1s I ,2105 s ¡,452? 2.0117s CAIIL ISRAEL t2c/c

VEND&s PRIMERoS Y C/LSA ls&\l:l

PRODT (1-OS ¡)[ II I(; t [.\ t

.{sacnlo dc c¡ucho cn rcnno 5 l.6zl4 5 .r.1.¡Et I 5 ó.0871 l2Y¡
BolÉ d. c¡li.ntc § 2. ri9J

HERENCO

s 2.5ell ]s 3,ó278 HERENCO TAÍWAl.l t2v.
Bols¡ d. hicio r¡ aduho s 2.0lrl § 2.417ó S 3.J I26 HERENCO trTAIWAN 120/"

Bolsa dc hiclo n¡no

Bols¿ d¿ hiclo n on6 S .¡.Jl0l
Bolsá dc hiclo nvlon 9 s 1.0?60

s l.il72 ls Lt5?t HERENCO TAJWA\
S i.2e2{ is ?..1093 I soFr TAIWAN
s 1.83 ¡ 2 I S 6.7617 I soFf TAJWAN t2.l
s 5.1ó06 I s 7.:2.r8 HtR¡¡\-CO TAIWAN 129/.

r.2163 lS 5,m28 Is R&R TAIWAN t2vc
s 5.i5i9 s 7.7 t82 R&R
s 0.768ó s 1.0760 OXCATT

TAIWAN

CHIN*A l2c/¡

s t. t 209 CARLn.l'S TAIWAN

CHINA

120h

S¡"OWI'LAK l2o/¡

HERENCO TAIwAr.* 126.,o

s 9.1I0 HERENCO TAJWAN
s L.ló83 HERFNCO TAJWAN
S 0.1 r 52 PLAYBOY KORFJ. lYo

Duch¡ n¡l 720 c¡ucho s

Duch¡ v¡gin¡l cancr¡ S

S

.i. i D6
3Va in¡llu .r.6199

\o¿culo rnaldcscañ¡bl€ s 0.6.10 i
.ireclor dc lcchc 0.6ó72 s 0.8007

Cuantc uso domcstico 7-8-0 0. i5.10 s 0.66{& s 0,9307
l dc qinulj r,l 16l s 1.1396 S L 875.r

s

ls
1l

dc im dor com

Prcscñ¡lrro SUKI-

S i..¡3J r I s 6-522tE- 0.69i.r I s 0.834i
0,0768 s 0.092 rs

u,u67ü rS 1).{'3 t.1 u. tuI / LS

I
) KORL.\

§

!Plt()t)l ( 1()s l)! \\ LIls

I2!i
CARITTOS ECUA¡OR
CARLNOS ECUADOR 12.^

CARLTTOS ECUAMR t?l^
CARLNOS ECUADOR t2%

ANNIE ECUADOR l2'/aS

S

Bib.rón Arnic 6 Onz

Bibcrón A¡nic l0 C)nz

0.9?02:s l. t 6,12 s r,ó299

1.8557L 10+6 s i.1255 S N\NIE ECUADOR ttu
CARLTTOS ECUAMR t2%

3,101ts CARLTTOS ECUADOR t2v.
CARLTTOS ECUADOR t2v.

ECUADOR l2a¡o

sBibc¡ón Carliros . Dclfin 4 üú. 0.7980 r,140ós 0.9576 JS CARLTTOS ECUADOR l2o!o
Bibcrón Corlitos - Dclfin 8 Onz s o,9olo t.otl6s r,5170§ CARLTTOS ECUADOR t?.^

s 0,9576 r.340ós CARLTTOS ECUADOR t2%
sBibcron C¡¡litos - Carrouscl 8 Onz o.9o3o I s r.0836 t.5l ?0s CARLTTOS ECT,lADOR t2%

CARLTTOS ECUADOR t2,qc
Bibcron Ca¡iitos - 8 Onz. 0.9010 r.081ós S 1.5r70s CARLTTOS ECUADOR t2.a

s I.t712Bibc¡ó¡ üdrio 4 Onz. 1.40i4S 1,9ó75s CARLTTOS TAÍWAN t2%

Bibcrón C¡rlrtos con agarr¡dcr¡ 4onz

l,_iir2 s I,62iO S CARl-ITOS TAI\vAI'{

lBib..t n c¡rl,ros 
"on

rcdcra Sonz

Bibcrón C¡rlitos sin ¡ cf¡ 40n2.

Bibcrón C¡¡lrtos sin a cr3 8onz.

Bibcron C¡rlitos music¡l 8 O¡rz,
^ b€rón Carlitos " 4 Ofl¿

.ocó¡ Carlitos - Ca rla 8 Onz

Bihmn C¿rliros - Carro¡rscl .l Onz

Bib¿rón Carlitos - 4 Onz

s

s

s

s

4.61 )2
0.1965 s

0.i77i

s 0.8078 I s
0.9558

s o.deio i s

r,lJ l0
I.1382

0,9702

l.ló78

1.340ó

170

1.340ó

S 0.69i r s 0.834 r s

t.8.+59 s 2.? l 5l
0.7980 s 0.957ó s

0,9010 s r.083ó s

0.7980

0.?980 s 0.9576 s

§

s

s

s

s

CARLMOS t ECIJADoR 121!.

ECUADOR

Cllzón con brochc ástico S-M-t--XL is s t.0424 d 59.10.368? § I CARLITOS TAIWAN t?vos 2.r0lr 2.944.1S CARLITOS TAfw¡J,I
0.50ó7s CARL¡TOS TAIWAN t2v.
l,l52rS CARLTTOS TAIWAN t2%

Chincsto c¡rrous¿l crandc 0.1t37s CARLITOS TAIWA].¡ t2%
Chir¡csco csrrouscl p.qu.ño I s o,llrl s 0.37?2 i $ CARLITOS TAIWN.¡ t2vo
Chincsc¡ c¿scabcl 0.31't2s s 0,4526 0,óJ3?s CARLMOS TAIWAN 120^
Chrnclao cono 0.5ó0 rs s 0.672 t 0.9409s CARLTTOS TAJWAN t2!^

s 0,4572 0.6,101s CARLNOS TAIWAN I2r^

iBibcron vidno 8 Onz

Sct dc tos Carlrros

Pmlcclor ma!¿mo É lscl¡ncia

C¡lzón con brochc rcla gM-L-XL

Cal¿ón x4 unid¡dcs S-M-L.XI
Ccm¡dcra

s s 1.7427 I S

8.6 ¡8-¡ S 10.3421 s t1,4789
0.0r6i s 0.0ri7

2.¿39't CAN,LTTOS TAIWAN

0.0780, CARLNOS

l2'/o
S

S

s

s

s

1,7516

0,J016 s 0.3619

0.63J8 s 0.8230

0..¡2.18 s 0.5098

0.1810

s

s

Chincsr¡ dcditos s

Pág¡ná 4 ds 10

I

lMsn3ucra dc irrigador l2',r I

I Prcs¿rv¡¡ivo Ptaybor

S

S

s r.?{09 ls 2.0891 ls

I

I

I



Producto Dktribuidor F¡rmrci¡ Pulti:o (lv¡) pro.cddEb wA
s 0,5372 s 0,7 521 CARLTTO§ TAIW¡N

Chincsco s 0.457? s 0.548ó s 0,7681 CARLMOS TAIWAN 12./.
Chincs<¡ pcsa pcquc¡a s 0.12J8 s 0.3909 s 0.5473 CARLTTOS TAIW¡N
Chincsco rrcs campenr-r s 0.6001 g 0.7201 s t,0081 CARLNOS TAIWAN l2'/o
Chincsc¡ ovni s o.¿o:s T s 0,5555 s 0.7111 CARLNOS TAIWAN t2to
Enrctcncdor con tapa s 0.5289 s 0.6346 s 0,8885 CARLMOS TAJWA}.I t2fl.
Entrücncdor t¡-Josparcntc s 0.4232 l§ 0.5139 s 0,7194 I Ce¡rnOS TAIWAN t2v.

dc m.¡dcñ dc i" s 0.2119
d€ riud.r¿ dc ó" S 0.t291

s 0.2807 S 0.3930 i CARITTOS CHINA
s 0.19ió S 0.5539 CARLTTOS CHINA t2%

Iropo d:itstco dc l" s 0.l]5,r s 0.1625 s 0,2275 CARLITOS CHINA
I¡opo pomo duro l! o.zs¿o ls o¡0.¡7 s 0,4266 CARLITOS CHINA t2%

s 0. t9? I s 0.2105
Lf,r¡botclls s 0.7696 s 0.921i
M¡stic¡dorcs s 0.5-'i 5 i S 0.¿'r2l

s 0.3227 CA.RLITOS CHNA l2qc
S r.2930 CARLITOS CHINA lZvc
S 0,8991 CARLNOS TAJWAN l2o/o

Mcdidor lcchc. polvo, crrcal A s 1,7126 lS l.ojir s 2-8112
Mcdido¡ lcchc lvo. ccrcal B s 1.712ó I s 2.05t s

CA.RIMOS TAIWAN 120,,o

CARLTTOS TAJW¡,].¿ t20./

HERENCO TAIWAN t2r.,o

Oll¡ cstcrilü¡dora cléctricx doblc función s 167,¡989 iS 200.ó186 § 280.894t HERENCO TAJWAN t2vc
s 1,1200 S t.l.r-¡0 s I.88ti CARIITOS TAIWA}.¡ lT/o

s 0.8998 CARLTTOS TAJWAN t2.h
s 2,,1897 CARLTTOS TA]WAN l2r.
S 3,0525 i cARLños TAIWAN

! 0.1i6ó s 0. róJg 5 0.2?95 CARLTTOS TAIWAN t29t
s 0,7338 CARLNOS TAIWAN t20/"

s 0.97&r CARLTTOS TAJWAN ty.
s 0.9304 CfuRLTTOS TAJWAN l2'/o
s t.2907 CARLTTOS TAJWAN l2'/o

Tctina dc silicon ¡nticolica cn caj¡a Cxrlitos ls or5AE 0.1058 ts 0.4?8 r CARLTTOS TAJWPN 124/o

s 0,2040 s 0,2856 LAIAMLE ECUADOR 12../o

s 0.1872 is 0.2621 LAfAMLE ECUADOR l2r/o
s 0,65i2 LAFAMLE ECUADOR
S 1.0296 LATAMLE ECUADOR

s 6.5ret | § 9. r230 LAfAMLE ECUADOR t, tZC,

Chrncsco llevc s o,44'1'.I

Ollr clcril;rdori c¡éctric¿ .x bib.ró¡r

Pcra uso h

Pinz¿ ra bibcrón
- 'lvtr. par¡ bcLÉ

.;¡ins dc c¡ucho anticólic¡ C¡rliros

Tctina blistcr dc caucho r 2u

Tain¡ blistcr dc silicón x 2u

Tctina bliscr dc c¡r.¡cho :< 3u

Tctiná blil.ir dc silicón i :iu

Vasclina niño con

V¡sclin¡ nir'to sin

bccc t¡¡n

Entrclcncdor - tcmómcrro di ;i¡l
En¡rclc¡crdor - tcrmómclro music¡l

S 3?.5746 lS 45.0895

s 0,5356 S 0.("121

f.l22i I s t.7o7o

t.8170 I s 2.1804

s 61.1252

s

5

S

S

s

s

S

s

S

0,{.}68 s 0,524?

0. i 82.1 § 0.ó989

0.5538 s 0_óó46

0.7681 s 0,9220

0.1700

0,1560

0.1900 s 0..r680

t.80_l.r s 2.16.10

5..¡10.rs

AIPK l20hJAPON7.1568 SESTETOSCOPIO DOCTOR 5 I l4s

ESTETOSCOPIO D(TTOR 4 COLORES S 8.2120 S 9.8784 s 13.8298 ALPK JAPON t2%
AIPK JA.PON

s 8.8906 AIPK JAPON lX'/c

rl,R()tx ('tos P \R\ t)t.\(;\osn(1)
'I) I:S TIiÍt )SL'() Pft ) P tRt |I1..DIC() 

' 
/,'\/,/liI/i:,r.I

. t/.,t,4--: "/ lPo \,/:.t

TOSCOPIO O-2 AÑO.S P f) IRICO S

STETOSCOPIODUALINTERCAMB¡,AtsLE S

TETOSCOPIO ENFERMERA 5

ll t9óo I s t1 i?s 230

t0,9200 I s t3.t040 s t 8.3456

5,2920 , S 6,150.1

$ !t, !04Q s l8 3456

ALPK

A.L.PX ]AfONE.§]TTA§COPIO T.R]PI.E JNTESQA¡IBIAII.E . S t0 9200 l?.¡"

TENSIOMETRO ANEROIDE CON ESTETOSCOF S 2J,t6IO 5 29.8368 s 41.77t5 AIPK JAPON t2v.
TENSIOMETRO AN¡íROIDE SIN ESTETOSCOPI S 19.8210 s 23,7888 s 33.30¡3 ALPK JAION IXv.
TENSIOMETRO ANEROIDE PEDIATruCO LN']A S 2r.&.r00 s 26.t080 s 36.6er2 I ATPK JAPON t2v.
T E,\ S I O.I I T: T RO .I I E R C L' R Í I )

I rñSiói,rr,l?O MTKCú?iO PEDES rÁi
l"ii\:§/r¿l Dft;lr i

5 tj.r..¡ooij 5 t6 L.2B0iJ s i2i.7ti0 AI PK JA}'ON ¡2i,o

t20hTENSIOMETRO DIGITAI- MTÑEC^ ts 65J520 4,s 18.4224 S 109.791 JAPON

TENSIOMETR,O MERCURJÓ S 7i,6000 iS 90.7?00 rS 127-0080 ¡APK JAPON t2qá
TENSIOMETRO MERCIjRIO PARED s 103,8240 s I24.i888 s 174.4243 AIPK JAPON tzv.

III) DliT|.CTORIt.\ l)1.. Ltrtr)() t LrRt.\o\tLo
ESTETOSCOPIO ACUSNCO FETAL g 1775 s r 1,2530 s t 5.7542s AIPK ]APON t2^

iEsPUo ONTAL CON LUZ 1002() l1

Fág¡ná 5 d6 10

62

997l

APON 12q,"

DETICIAR DE LATTDO FF:TA!.. T]PO PI,( rvA

t)) )¿ Il'o l,..tR.t o loRRt.\'{)t- l .\(;t )t.t )(; I t

§ 476 7&¿0 s 572 1J08 $ E00

rJ0J 's .¡-¡

AI,PK JA¡ON

K

1?"/.

s9t65

I

I

lPcr¡ por¡ oido

s

I

I

tl:.\'sll)v[:f R() I,.tR I ¿/l¡-t/1r.\.\t t\r;¿ /\/: l



Dütrituidor F¿rm¡o¡ PutSro (Ivr) P.ú.tddtir NA
s 155.2320 § 217,3248 ALPK JAPON l29o

$ 21.1320 ALPK JAPON
s 299.8800 s 359.8560 s 503.7984 ALPK JAPON l2r/a
s 217.8960 s 2ór.4?52 s 366.0653 AIPK JAPON l2a/o

ros.02.{o i I 1?9,6288s s 181,4803 Al-PK JAPON ITÁ
JAPON lZvo

]APON lza'o
8.6909s s 10.4291 s l,¡,óoo7l JAPON t2%

DE DLAGNOSTICO ACERO fNOXIDAB

DE DIAGNOSNCO PLASNCO

com dc otoarirolarin dc ha

dc otomnola¡in dc

COMPLETO DE OTOSCOPIO 2OO I

MARTILLO DE PERCUSION

t).tccEsoRtos

s 129.1600

s l2.j?8ó

s I 5,9888

§ 15.0943

s 19. 1865

5. r0BANDA PÁRA TENSIOMETRO s

s

1.6200 S

i r..¡08 S 6 ¡r5oo I s

s 2ó.861r

s 1.1616

8 
'516i AI-,PK JATQN

MANOMETROS PAfu\ TENSIOMETRO
PFEA PA,IT¡ TFNSIOM F.TRO 12'/^

LDJ-e!J!!l-2!-9!-!!)!,s lJ!1!
r § r r rt ) sc'o t, t( ) t'. I k t I I I : I) I L' ( ),,t: \ ¿7: R t/.t. /r I

ESTEI'OSCOPIO Dq]TOR II}C I7t00
F___f__is .l.li2o is J.5J]8 i ALPK JAPON I IUTI

ESTETOSCOP]O ENFER,MER{ IBC s l.{0ó6 s l.og?9 rs J.7230 i ALPK i JAPON I20¡
f t,.\ s lo.lt r: rRo t \ !: Rot t)t:

IENSIOMETRO CON TSTETOSC()PIO II}C 5

TENSIOMETRO SN ESTETOSCOPIO tBC
I-1.62i7 S ló.-r508
lI.17r0 s r 1.4088

s q 5i7l

ls
s

22.39 t I ALPK rJ^PON I rzrr
S r8_7723

T"STEÍOSCOPIo E.NFERMERA ryCos l r .s ^ s 7 96"1-] § !.],1802 JATQN t?r.AJ.,PK

ALPK JAPON 12./o

PR( )t)l (-t'o\ l)t lr II \l l II ()\
I

26i.2250 iS -171.-1t¡9 i H CO l20¡
.I-LA 

DE R(]EDA .]O.i

.uLA DE RUEDA 505
s

s 1i7.9488 iS 40J.

s i75.7992 s

5386 S 561.7 540
.1J0.9590.iS 631.1.127S¡LLA DE RL]TDA 707

SILLA DE RUEDA ELECTRICA

l,tt()t)r t( ¡l \-\ ¡t.,t
\,lu.iilnrs I)rrljnrrl(. rn \ i:¡ll lll)lr rt tl

TAIWAN¡IERENCO t2v.
HERENCO TAJWAN t2aL
HERENCO TAIWA].J l2o^

i,ls005 COLOMBIA 0v.
1,i0005 BAXTER COLOMBTA

DEXTROSA al 5% EN AGUA:( 1000 ml

DCXTROSA al 5% CLOURIJRO 0-9'¿x1000 ml

CLOLTRURO DE SODIO al 0.9'.6 x 1000 ml

S t,ln00

I.1200

5

S

S§

1.5800 | EAXTER COLOMBI-A V/o
r.1200 s t,58m I BAXTER
1.2i00

1.1200 s

DEXTROSA al 596 EN ACLiA x i00 rnl

DEXTROSA al 59'o CI-OURLIX.O 0.9'.áxJ00 ml

s

s

s

sCLOURWO DE SODIO ¡¡ 0.99'0 x 500 ml

INYECCION LACTATO DE RINCER x 500 ml. S

ACUA ESTERIL PARA ÍNYECCION x 500 ml s 0.9600 s r. t500 BAXTER COLOMBLA

0.7700 s 0.8600

0.6100

0,9_100 s 0.9100

0.7200 s 0.8100

0.8600

r,0300

Solucioncs I):rrcnlrltt cn Ii:rlltr I lilt r¡rl.

DEXTROSA al 5'¡ EN AOUA r 25o rnl. 0,3¿'oo S 0.9600

OLIRURO DE SODIO al 0.9olo Í 250 ml. S 0.6000 s 0.ó700

5 r. r 500 COLOMbLA

BAXTER COLOMBLA
s 0.7000 0.8400s BAXTER COLOMBIA

r.l t00s BAXTER COLOMBTA
0,9?00s COLOMBIABAXTER

BAXTER
0,8000s BAXTER COLOMBTA

Lquip¡r p:¡r:r \rl
^GUA E§TERIL P^xA TNYECCION x 250 ml. . S 0.8700 s 0.1700 s 1.1600 BAXTER I COLOMBIA i

0,s-r00 s 0.9.100 s r.1200

5 JAOñ c 7f,Q s 7.?E00 B,A-X']TF. CQLOMBTA

I.¡ c lr

P/ADMO DE SOLUCIONES (20 )S

rr:rci,¡¡¡ rlr Solucionc'
BLIRETA I50 ml..con

BOI-SA SENCILLA

BOLSA DOBLE

BOLSA IRJPLE

(ó0

§ 6.0

BAXTER COLOMBIA

l2vos ?.2000 s 2,5000 4.5600s BAXTER coLoMEtA

2.2700s s ?.5300 3.0100S BAXTER COLOMBTA
s 3,9800 i S 4.42ú 5.3 r00S BAXTER COLOMBIA.

\l ( \ Do.cñ:¡. ll)
\t (;l -l (:Ro\ft( ()

Pt .\.T t Rl:l)l)\ D. t - c t.\ rRt )t \ tsTI\ tt
CT.ti4 .]/8 l5ñm CA-Ff, 75cn a,0

iT-155 3/8 lJmm CAFE Ticm 5r0

S

s

l?,Oi79 I S 20.469i j 5I]68

?l.ü145 s ?5.2514 s 3r.5668

S r1.orot

C't-114 ln ¡7mm CAFE 75cñ 4,/0-RBl iS 16.0524 i S t9,26?§

Cf-262 lt? 26mm CAfE 75cm ZO-SH
CT-263 12 26mm CAFE TJcm 3/0 - SH

r{,t8i

LN IK TAIWAN Q'/¡
§ 24.0786 rNIK TAIWAN 00/.

S 13,847{ 1S 16,61ó9 s 20,771¡ iJNIK TAIWAN tr/o
s ll.38s8 ls t6.0665 s 20,083t IJNIK TAIWA}{

sT-264 l/226mm cA¡ErJcm 4ro-§ia 
_

cllaRRl: 6l:.\'l:R t l. - G. tsl Rt)t\t'tt.f .\"1t.

Páoina 6 d. 10

LNi-K 'IA.r-w'AI.r' 09'oS i 7t.2138
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I

l20 
"

I

I

I

I



Producto

i00l 1230mm CAFE TJcm I -MH
I0l 1,2 30mm CAfE 75cm 0 - MH

i0lH l2 30mm CAfE 75cm 0 - MH
102 1230mm CAFE 75cm Z0-VH
I02H l2 l0r¡ñ CAFE Ticm 20 - MH

101 l/2 30mm CAFE 75crn 3i0-Mtl

t1.y734

16.051,¡

l,r.14 Li

I6.0i14 s 19.2629 s 24,0?86 LT{IK TAIWAN

§

s

s

e^§

I)ürribuido r Publico (tv¡)F¡ rmzci¡ Fo.rdirEi¡ TVA

s 223as2s 17.9081 ITNIK TAIWAN w,
s 19.2629 lS ?4,0186 TNIK TAIWA"\ 0É¡o

s 2l.5120 LNIKs 17.2096 TAIW¡J.¿ 04/o

L{.2 884s 's 17.146l s 21.4326 r,h'IK TAIWAN lva
t7. n08s s 25,ó662 LNIKs 20.i330 TAIWAN @h

L,'} lK TAIWA].¡ 09i
t 6.J0JlS s 24.ó0?8 UÑ_IKs 19.68ó2

.TAfWAN
0./o

§ r7.6?5J s 22,094 t L}]IK TAIWAN 096

RRI: (;l:.\tRtl. - GI.\ rct)¡-oGIC. t

)?01 l/23?mm CAfE 7som t -CT'l L 8.698r

17t l/2lTnm CAfE 75cm 0 - CT-l

\12 ll2 37t¡.n CAFE 75cm 2/O-CT-l lS 1.t.7294

¡?3 14 J?oñ CAJI 75cñ :l/O - CT-l I S lJ 2708

102 1,2lomm CAFE Ticor 20 S

i't \ Dt: Dl.\\l\\l l

s 22.¡.]81 S 28,Gr76

§ 17. t2.r9 s 2r..r06t

t7.7Rll

I,NIK I{rwA}¡ 0¿¡¡

]8.IOO5 UNIK TAIWAN 0o6

S

-ICT I.IR
262 lt2 26mm CAFE75cft 20 S

102 I I l0r¡nr CA|L T>cnr 2 0 S IS7\t7 S :2.ll{o.t S

TAIWANS tr],l IK tr'o

¡iR/r a;r':.\./j/¿ l/. - (;l\1.(ol (ú; k I

160l l.r2 i6r¡B CAFE 7i.ñ I

161 1,2l6r¡rn CAFE 75cm 0

-i6l l,l -tómnl Cnr+- Ticnr 7. tl

----------l
l:.?jil, § l7.i0l¡7 s

?1.291i s 25.JJ98

lx.v tu I I 5
- -----1

J.l. t_].lJ I.ir-tK TAjWAN

.¿f.-ió) t I i-ñ-(

3i ,r7.j7-¡? I,INIK TAIWAN

ó9h

\
s

\
ir\(oRI \\ Il; R¡r(,1 ¡. \¡t
¿-J I. t Pl- $rk'. t - L R¡ ) 1.( )( ; lL' l -f
165 J,8 lómñ CAI'E TJcn i.0 PS--10 S 2j.0-r88 I s .10.0j86

'lCt l-lR - f tCI tt. - Pll:l

s 1r.937? LNIK TAJ\!'AN 0%

oo.o

302 J,8iomn C^.FE Ticm 2.0 sC".lo . §

103 l/8 30mm CAFE ?5crn 3/0 SC-30 S

!7? l/'2 31mm CAFE 75cn¡ 20 S

Ij.t70.¡, s L,l.:0lj ::.7 j i6
.170{

I i.821I s 18.9877 S 21.71.16

r 8.20,¡, I § 22.7556

IJNJK
-TAIWAN

(¡iIK TAIWA\

0."

j7l s li.l704 lS

s 18.20.¡5, s 22:t556 | UNIK TAJWAN w.
UiN..IK TAIWAN Oo/o

TAIWAN eh

s

\'f.l Rl:Dt).\D.t - (; t.§,r'llr)/.\ I/:.§I/.\ |

262 12 2ómm AlvlA.RlLt.A 75cm ?/0 SH s 8,9885 iS t6,7

s tl6Jrr is !l 9Rs5

s 20.9828 LNIK
s 17.4857 I Á-.IK TAIWAN 0./o?ls;t !4 ?6ñ!!r AMARILLA ?jcm :l/0 Srl

26.¡ l/? 26mñ AMARILÍ-A Ticnr J.0 Sll ls li.-' 6s ls
;fRO/.\ f¡1§fl.\ 1/. - r;I.\l:ü)1.0(;ICO
J00r r .lOmm A¡VARILLA Ticm I MII lS
301 l2loñm AMARILTA75cm 0MH

i 8...¡ I62 S IAiIK

9 U.\IK

02022.i

lI7.1t716 S 21.¡.19i l s

RRI, (;t:.\t:R,i. - t,r:RIT?\I:t t¡
371 1,2l?mm AMARILLA75cm 0 CT- S

11? \Q lttn¡ A.LI^-RILL.A 75crñ 2]0CT-l s 1.1.244:1

16.75S0 s 20.1096 s 25,1370

s 17 0932 § ?!,¡66' r r¡'[K TAJWA¡ (P/.

'IAIWAN
0oo

TAIWAN I 0.r
§ ¡6.1758 lS 19.7?09 s 24.7136 i]NIK TAIWAN 01i

UNIK TAIII'AN

3?l 12.l?mm AMARILLA TJcm -'li0 CT-l S ll.16..¡9 S 16.

t \\llr\.f()
i-I.\ ( OR f.\Il l: - ( lltt .ll.\ l'1..\s l I( \
tó5 lEl6mm NEGR{4rcr¡ i/0E-I6 S 12.7008

16ó 3/8 l6mrh 4icm ó/0 E-l6 s 12.7008

99?9 I S 2t.2174 LNIK

s ¡J,24t0 ts .t9,0í2 UI.*IK

t65L 3E l6mm NEGRA ?5cm 5/0 E-l6 S 12.811?

TAIWAN 0"t

s IJ.24t0 s r 9,05 12 tr\'IK TA]WAN ú/o

TAJWAN v/.
§ r J.4526 l9,l t 58s I'NIK TAIWPJ'f 09¿

lóóL lE l6mm NECR^ 75cm 6,0 E-16 s 12.8772 tS 15.4526 lS l9.ll58 I UNIK TAIWAN
iT \ coR r,\\'rl. RIi\ fiRso
§rtc I

125 3rB l2mm NEGRA{icm 5,0 C-i S r L.¡ 7 70 s 16. r 72..1 S 20.21i1

rr('t I-tR
'193L 3/8 l9¡¡m AZUL ?Scm l/0 s I l.l3l7 s 11,6004 s 17,0006

l94L l/8 l9ñm AZUL ?5cm 4/0 I I.195.¡

'242 3/8 24rnÍt AZUL ?5cm Z0 SC-21 S ll i3
.243L 3¡t 24mm AZUL 75cm 3/0 SC-21 S r I.J t3l

09t

s

LNIK TAIWAN 09'.

UNIK TAIWAN 0E
s tl.ó7¿5 s 17.0912 LAIK TAIWAN 0./.

s r7,02r?s 13,6174 L,ll']IK TAIWA}I iYo

s 13.6957 S 17. t 196 LNIK TAIWAN ú/o

LO\ I RI_\S \l)()
\f\ \llt s.\l).\
\1.\ (:oRI',\rr!: I¡tl\ t:Rs()
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:L'TICL'T-1R

3C-193 3/8 l9mm NECRA45cm 3/0 SC-20

lC-?¿? l¡8 ?¿nn N[.CR] aJcm Po SC-2a

12.89{8s

§ t?,8e48 s 15.4718 § !e,34?t TAIWA}¡I.DTIK (ty.

g 19,3423§ l i,4738 I.NIK TAIWAN 01ó

lC-243 Jr8 24mm NEGRA 45cm 3,0SC-2J s

D\\ s \D.
)t'\T,\ coR r.\\'rt: RE\'IR§O
DI ,ISTIC I

ic-t6f, 3/a l6ñm NECR-\a5cñ l/0E-16 12.6.]02

ic-l ó.1 l/8 l6mrn NECR^45cm 4/0 E-16 S t2.6102

12,89J8 S li..r7l8

S

s 19.1.¡23 UN.*IK TAIWA}¡ Vlo

s l5.l s63 S t8,9+!l 1 uNtK TAI\YAN

$ 15.1563 lS t8,9454 UNIK TAJWAN ú/.
:.1'TIL'I I.IR
iC.202 t'2 20mm NEGR^-¡5cm ¿0 X-l § s LJ.775l

iC-201 l220mm NECRA45cm 3t0X-l S I 1.9070 s r.¡.28U

iC-204 12 20mm NECP-A{5cm {¡0X-l
ic-193 3E l9mñ NECRA4icm 3/0 SC-20

iC-194 l/8 l9mm NEGRA4Jcm 4,'0 SC-20

s t8..¡69 L UNIK

UNIK

s 17.461ó IJN1K TAJWAN

s l7 j

s l l.l95.r s 13.6?1i $ t?.0932

iC.232 ll2 23mn NECRA 75cm 2!0 CP-2 I S I r.19i.r s 13.6745

iC-2.r2 3/8 2.¡mm NECRA 75cm Z/0 5 ll. i95.1

SC-241 3/8 2.¡mr¡ NEGRA 75cm i/0 SC-2d S I l.l9iJ
SC-244 lE 2dmñ NEGRA 75cm 4/0 I l.l9iJ s l.].6745 s 17.0912

SC-262 l/8 26ññ NEGRA?5cm 2,0 SC-26 S l2.7il1l s I i.10.¡i
sc-102 NECRA ?icm ?0 s I l.óJ2.¡ s 11.9709 § i7.461ó

-303 l/8 lomm NECRA 7Jcñ 3,0 s

s

09'"

r r.6424 iS 8.9709

¡ t f f. I l..r I ( ) l-( )C lC ( )

r,t t.§ rRr)/ \ Ir..s r/.\. l /-

Sf-l16 ¡,'B l2mm NEGR^i5cm 6,0 R8-: . S

-]-_u.6.¡2.¡ i S 11.9709 s r 7.{6¡6 LINIK

It,lrsJ , s 8.67¡i s L 7.0r1: L-N*tK TA.n¡/A.\

SC-193D JA l9mn¡ NECR^.¡5c,n i;0 SC-20 d(: S

P( \-t \ \¡ll s \l).\

TAIWAN 09/o

LNIK TA]WA]'J v/o
s 16.ó8ó7 s 20.8J8.1 TAIWA}{UNIK I V/¡

r?.0932Sl.i.ó74j
s

s I i.-i9il s

t3,905ó

uNrK I tetw^N
IJNIK TAIWAN e/.

s 17.0912 UNIK TAIWAN tr',.

s l1.6?.¡i L7.0912s LNIK IAIWAN cr./"

s r 1.6?1J s 17.0932 L,NIK TAIWAN 00./o

tJN¡K TAJWAN 0¡,á

s te.l3o6 | um TAJWAN lto
TAIWAN w,

TNWAN 09'

5T-262 l4 26mm NECRA 75cm z0SH s I l.l9i.r s l3.67.ri

5T.263 ltr26mm NEORA 75cm liO Sll S ll. ]9 i.r

5T-264 l,? 26mm NECRA 75cm 4/0 SH S I l.J50t I s ll.740l
ST-l0l l230mm NEGRA 75cm 0Mtl S It.8t88 s l {. 1826

ST-302 1,2 30mm NECRA 75ctn Z0 s

s

I1.8t88
I ¡.8t88

s lr.r82ó

S

s lr. t826 s t1,1282

I] O9]2 UMK TNWAN tr,¡
0%

ST.303 l/2 30ñm NEGRA 75cm i/0
li.r.§rftl)/.\ ftrS¡/.\. I l. ltl,tl{)t ll¡l.t

@to

s ) 1.6745

t 7,0932 IAIWAN

17,t752

s LNIK

s LI}ÍIK I TAIWAN
s t7,1782 LNlK TAfWÁ.N w.
s t1,1782 t.¡lIK TAIWAN wo

UNIK TAJWA¡\ I O%

Pt\I \ l. \RC \ ( r)lt r \\'l l.

Pt t:L- cL'TlCt l-tR
lPltoPI l.h\ ()

Pt \l'.\.\ll( s \l) \
c.tRI t)t tscL t-tR - cll:RRl: cl;\laki.
PT-262 1,2 26nrn AZUL Ticrn 2,0SH

''-263 ll2 26mm AZt L 75cm 3/0 SH

S

s

I i..lc+.l
I3.6269 s ¡6.3523

s r B.r.]71 s 23,0{6? uli tK TAIWf,\
s 20,4401 LTNIK TAIWAN ü/.

r-f-¡o1 lr2 40rnm AZUL 75cnr 1,0 S ri.7702 S t8.92J2 s 21,65i2 UNIK TAÍWAN

-10.9.1-r J s ,17.1122

4],oJJJ I S 
'4,0óóó10.0t 7.¡ s 36.0209 s .t5 02ól

s 30,8553, S 37,0264

ts 30,5172 s 3ó,6206

s 10.943i s 37.1322

,§¿'f¿ R.l.t. l8.§Ol(l 7,1J1-1:J' ¿ -\/r\ /Jól¿ )

UT-136 lr2 l3mm 75.m ó0
UT-?óz lA zómm VERDE Ttcm z/0

rlf-Z6J lA 26nn VERDE 75cm l/0
UT-302 112 i0mm 7 5.. ?/0

UT.303 l2lomm VERDE 75c¡ 3/0

\J't-372 lf¿37mm VERDE Irocm 2/0

S

s

S

I

s 46,.1I il L]'¡iIK TATWAN i e1
s ó7,t8tl T,NIK 0',6

UNIK TAIWAN jao

§ 46,2830 UN]K TAIWAN ÚA
s 45.7758 I mnr TAIWAN w,
§ 46.4¡ 53 I Wn< TAIWAN ú/.

UT-371 l2lTmm VERDE l50cm -l¡0 S .10.9.¡15 s 31.t322 s 46.1t51 LNIK TAJWAN

UN]K

V/o

SPtrL'Lt LtDO CORT.l,\TL: 6rttt ¡

US485D 1,4 8mm VERDE 30cm J10

US486D l,'.¡ 8mm VERDE lOcm 6/0
'.\T.I C0RT. t.\'Tl: Rll|.li/l.l()

UC-124 l/8 l2mm VERDE45cm 4/0

Uc-lgl lA lgmm VERDE4Scm 3/0

UC-262W 3E 26mm 75cm?J0

70.8.19J S 85.0072 s 106.2590

70.82J6 s 8J_9895

28,.i88ó s 34.18ó3

I t.0170 s 37.2204

3l 698

I ).0170 s 37,22U

s

S

S

s

s

S

0o,¡TAIWAJ\ i

TAJWAN 0.e"

s 42.7329 TJNIK TAIWA}I ú/¡
s 46,5255 UNIK TAIWAN V/o

s 41.0541s 17,6418 TJNIK TAIWAN 09c

§ 46.5255 TJNIK TAIWAN 0%

s 4t,6657 s 52.082r tNIK TAIW¿NUC372L 1,2 37mm VERDE 9ocm 2/0 i s )4.72t1 v/.
s 41.2070 s 51.5088 LNIK TAIw¡N 0.4UC373L l2 lTmm VERDE 90cm iio I s 14,3392

I

UC-263W 3a 2ómm 75crn l/0

iótL

Peg,n¿ 8 ds l0

s 106.23ó9 UN.-IK

I

l



{'

s 6.8306IDP-3ól Cromico Sutu¡as.
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LISTADO DE PRODUCTOS

MARCA: RYMCO

MARCA PRESENTACION
PRECIO POR

MAYOR

EQUIPO VENOCLISIS
Equpo Uacrógoieo 20 gotas daguja 20 x 1 1/2 CAJA X 1OO 32 00

EQUIPO BURETA
Eureta 150m1 con microgoleo 60 gotas RYMCO CAJA X 25 35 00

CATETER
Cateter lntravenoso.l I x 1 .114

Ceteter lntravenoso 20 x 1 ,114

RYI\,ICO CAJA X 50 18 00
RY¡,1CO CAJA X 50 18 00

Cateter lntravenoso 22 g. x 1 RYMCO CAJA X 50 18 00

\

JERINGAS
lnsulina Escala 80/100 U a27X1l2 RY¡/'lCO CAJA X 100 5.71

Jeri a 3P 3¡¡L lock c/ u a23 x 1 RYMCO CAJA X 1OO 539
Jerin a 3P 3ML lock c/ U a22X1 v, RYMCO CAJA X 1OO 5.39

J erin a 3P Sml Iock d U e22X1% RYMCO CAJA X 1OO 6 57

Jerin a 3P sml lock c/ u a 21 X1% RYMCO CAJA X 1OO 6 57

Jeringa 3P 1oml lock c/agu)a 21 X 1 Y, RYf\¡CO CAJA X 1OO 907

RYMCO

I

I
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PRODUCfO MARCA
UHIDAD DE

E'IPAQUE

PRECIO POR

AYOR

unicafna sin 50 ml JUNIN CAJA X 96 1.40

Junicalna con 20 ml JUNIN CAJA X 220 0.80

Jun¡calna con ePin€frina 50 ml JUNIN CAJA X 96 2.20
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Página I

LISTA DE PRECIOS

MARCA: VITAL (LABORATORIoS BIOLENE S.A.)

ITEM MATFRIAI
HEB RA

TIPO
UNIDAO

OE

€mP^quE

PRECIO

CATGUT CROMICO

GASTROIN T E ST INAL
1 Catqut Cromico 2t¡)

3/0

B0 cm MR 25 1A Ckculo Punla Redonde Cájár 3 doc 40.32
2 Catqut Cromico 80 cDl llrR 25 1/2 Ckculo Puñta Redonde Cáiáx I doc 4{.1 32
3 Catgut Cromico 4ta B0 cnl rvlR 25 1/2 C{rculo Pllota Redond6 Cájar 3 doc d 0.32

CATGUT SIMPLE

GINECOLOGICO
Calgul Sirnple C B0 crn MR.35 1/? C¡rculo Puñl. ncdonde Cájsx J doc 4 0.32
Calqut Simple 1 80 cnl MR 35 1/2 Cfrculo Punle ne<,ond. CaJ¡r 3 doc. 40.32

2t0 B0 cn) lvlR '35 l/? Clrculo Funl. nedondo Cala¡ I doc 40 32

GINECOLOGICO
t Catgut Crom¡co 0 80 cnr MR 35 1/2 Cfrculo Punle Radonria 40 32
f¡ CalgutCromico l g0 cm MR 35 l/2 Ckculo Punle Redond. 40 32
6 Calqut Cromico 2 B0 crn MR 35 l/2 Clrculo Punla Redonda Celax 3 doc 40 32
7 Catgut Cromico 2t0 80 cm MR 35 l/2 Ckculo Punta Redonda Crlar I doc. 40 32
8 Catgul Cromico 3/0 B0 cnr MR 35 1/2 Circulo Punle Redonds Caiar 3 doc 40 32
I Catou( Cromico 0 80 crn 1n Clrcuto Puñlr Rcdondá C.iEr 3 doc 40 32
10 Catqut Cromico 1

2i0
80.m I,4R ¿O Í¡2 Ckculo Punle Rodonda Ceier 3 doc. 40 32

11 Catgut Cromico 80 cm MR 40 l/2 Clrculo Puñts Redond¡ C.l.x 3 doc 40 32
12 Calgut Cromico 2 B0 cnr MR.4O lA Clrculo Punlá R.doñdá Cejrr 3 doc 40 32

G AS TR O IN TES T INAL
13 B0 cm ItrR 25 1/2 CLculo Puñta Redonda 40 32
14

aC

c
e

eul Sinl
lt¡ 2ta

3/0 80 cnl tvlR 75 l/2 Clrculo Punts Redonda 40 32

CIERRE GENERAL
18 Calgut Simple 2/O B0 ctr¡ MR.4O 1/2 Cl.culo P',nte n.dond. Cái¡r 3 doc 40 32

GAST R OIN TES T INAL
70 co1 MR 25 1/2 Ckcuro Punts Redonda

l/2 Cl.curo Puñr! R.dondt
l\¡R.25 I/2 Clrculo Pu¡le Redonda

57 60
3/0 70 cr¡r 5 7.60
4ta 70 L¡1 57 60

I
\
\

PGA (ACTOO POLTGLTCOLTCO)

I 
ceL 

ILoréF;

MR-.rO

[aá1",3 d*
Ic"p, 3 d*

C5J¡r 3 doc

rc-t"'3d*

l5
f1€

17 lCalgut Sinrple

I l0 IPG^
20 IPG^
21 IPGA

Csj¡x 3 doc

C.i.r 3 doc

C¡i.i 3 doc
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GINECOLOGICO
PGA 0 1/2 Clrculo Punte Redondá 5 7.60

PGA I l/2 Clrcuro Puntá Redoñde 57 60

ERALCIERRE GEN

24 PGA 0 /0 cnl MR 40 l/2 Chculo Puñle Redoñde Cejáx 3 doc 5/ 60

PGA 1 70 cm [lR 40 l/2 CÍculo Punla Redoñda CájBx 3 doc 57 60

MONONYLON

GINEC L o
Ceja¡ 3 doc 40 3280 cm ¡¡R - 35 l/2 Clrculo Punle Rádondáo26
Cei¡r 3 doc 40 32l/2 Clrculo Pu¡la Rodond¡l 80 cnt

N lon ul Monotilamenlo
N lon Azul Monofilamento27

CUTICULAR
Ñylon Azul Monofrlamenlo
Nylon Azul Monolilamento

2to B0 crn TC 26 3/8 Ckculo Púnla Codeflle Cs¡ar 3 doc 40.32

2t0 80 cÍr 1C-24 3/8 Clrculo Punle Corlenl¿ 40 32

Nylo n Azul Monofl¡amento 3/0 B0 cm TC 24 3/8 Clrculo PuntE Corlrnto 40 32

Nylon Azul Monofilamenlo 3/0 80 cnl fc.20
TC.20

18 Clrculo Punta Co¡1enl6 40 32

Nylon Azul Monofilamento 4o 80 crn 3/8 Clrculo Puntá Codenlo

3/0 Clrculo Puñ!e Corlsntt

40 32

Nylon Azul Monofilamento 5/0 80 cÍr fc.20 40.32

Nylon Azut Monofilamento 6/0 80 cm TC 20 3/8 Ckculo Puñla Colanlo 40 32

crenRe ceiiennl
Nylon Azul Monolilamento B0 crn RC.60 3/8 Clrculo Púnle Cortantc Cai.r 3 doc

SEDA NEGRA TRENZADA

MULTIPACK

MúI¡FACK 1o x 75 crn 0 75 crn
75 cnr

Siñ aguje Ca,er 3 doc. 40 32

37
38

MULTIPACK 10 X 75 cn'r l 5iñ rBUle C.,er 3 doc 40.32

MULTIPACK 10 X 75 CM 2tf) Siñ sguia C€jox 3 doc 40 32

39 MULTIPACK 10 X 75 crn 3/0 Srn agujá Cojar 3 doc 40 32

CIERRE GEÑERAL
4C Seda Ne fa MR,35 l/2 Clrculo Punla Redoñda

41 Seda Negra Mn- 35 112 C¡rculo Punla Rodoñda

CUNCULÁR
4Q 32

Seda Neqra
6eda Negra

2to
3/0

3/0

80 cnr TC 26 3/8 Ckculo Punta Col¡nle Csjax 3 doc

rc-24 JB Circulo Punla Corl8nto Cájex 3 doc 40 3243 80 cnr

B0 cnr
.I 

C,2O 3/6 Clrculo Punla Cortánta Ceier 3 óoc 40.3244
45 Seda Negra 4t0 80 cm TC 20 3/8 Ckculo Punla Corlant. C¡lai 3 doc 40.32

46
47

Seda Ne ta 5/O

6/0
3/8 Clrculo Punta Collanto
3/8 Clrculo Pu¡la Colánlc

C.j.r 3 doc

C€lár 3 doc

40 32

Sede Negra 80 cm r c.20 40 32

6Ásrñó rNÍE srlNAL
1/2 Ckculo Funlo Redoñd, r3doc 40 32¡B

A9
Seda la 2t0

3toSeda lle
B0 crrl
B0 cñ lv{R 25 r/2 Cl,culo Puñle n?dondt C8jsx 3 doc 40 32

2
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F l#::l
MR.35
MR,35

I carar ¡ ¿oc l

lcriár 3 doc

28
29

Ild-
3t

133
134

lcálá! :! rloc

lcni¡r ¡ ¿oc

lc¡r¡r : ¿oc

lCa¡ar 3 doc

l-=- i-ru I 14032

75 cnr I
/5 cnr I

B0 cm

B0 cm

lc"i.ii ¿ol I ¡o ¡z
lcáie' l doc I 40 37I-!Io

,t2 TSéoa ¡leqra

80 cnr | 'l C.20
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ITEI' iIAf ERIAL TIPO

uinD !
Df,

EltPIOUE

mEclo

ttoÍl
HAYOR

CELESIE , 30 úid. 7.00
5t C LAMP UMBI LICAL

52 C IAMP UMBILICAL ROSAOO ¡ 50 tñdr. 7.00

NOTA: A ESTOS PRECIOS SE LES DEBERA INCLUIR EL IVA

ffiELóF 15!r 12 i!coñcaobedoJsbón
IE
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ACTTVOS

ACTIVO CORRIENTE
CAJA BANCOS
CUENTAS X COBRAR CLIENTES
OTRAS CUENTAS X COBRAR
INVENTARIOS

ACTIVO FIJO
EQUIPOS DE OFICINA

(.) DEP. ACUMULADA
TOTAL DE ACTIVOS

i,A5t v\J5
PASIVO CORRIENTE

CTAS X PAGAR PROVEEDORES
DOC X PAGAR
IMPTOS X PAGAR
BENEFICIOS SOC,X.PAGAR

TOTAL PASIVOS
PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL
RESERVA LEGAL
UTILIDAD DEL EJERCICIO
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

CEGA S.A.
BALANCE GENERAL

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2OO1

9,799 94
47,801.03

4.965 24
25.541 79

3,159 84
3,'t59.84

631.97

200.00
1.'184.86
5.721.77

Ec. Galo Cevallos Durán
Gerente General

88,108.00

3,791.81

91,899.81

84,793.18

84,793.18

7,106.63
91,899.81

E0,000.00
366 00

2,497 62
1,929.56
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VENTAS
VENTAS NETAS

CEGA S-4.
ESTADO DE PERDIDAE Y GANACIAS
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2OO1

152.829.50

0.00
8,r,056.23

-25,541.79

(-, cosTo DE vENTAS
INVENTARIO INICIAL
(+) co¡TPRAS
(-) INVENTARIO FINAL

UTILIDAD BRUTA

(-) GTOS ADM¡NISTRACTON
ADM. SUELDOS + BENEFICIOS
ADM. PERMISOS
ADM. IMPUE§TOS
ADM, GASTOS DE ARRIENDO
ADM, SERVICIOS AASICOS
ADM. VEHICULOS
ADM, AGASAJOS
ADM, V¡AJES Y MOVILIZACION
ADM, OTROS GASTOS

G) GTOS OE VENTAS
SUELDOS Y BENEFICIOS
GASTOS INTERNOS SEGUROS
MOVILIZACION Y VIAJES
SERVICIOS PREST, Y HONORARIOS
GASTOS CARTA OE CREDITO
GASTOS OE VEHICULOS
DEPRECIACION
OTROS GASTOS

(.) GTOS FINANGIEROS

SERVICIOS BANCARIOS
INTERESES

UNUDAD OPERACIONAL

(-) 15% pARTtCtPACTON OE TRABAJADOR

UNLIOAD ANTES DE IMPUESTO A LA RENTA

(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA

UTIUDAD ANTES OE REEERVA LEGAL

(-) 10'lo DE RESERVA LEGAL

UTILIDAD NETA

152,829.50

-68,61,t.,14

4.540.17
2 ¿188.69

3./t87.6/t
3 658.66
4.473.16
4.369.64

631.97
7.049.49

300.00
12,000.00

9¡1,315.07

41,343.06

30,599.42

12,300.00

9,972.59

1,496.E9

1 5,1 56.26
403.17

1.292.83
7.500.00

1.161 .12
1.793.79
5.0 r 5.42
1,792.54

E,470.70

2,1',t9.17

6,357.52

635.75

Ec. Galo Cevallos Duran
Gerente General

5,721.7t

)
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ACTTVOS

ACTIVO CORRIENTE
CAJA BANCOS
CUENTAS X COBRAR CLIENTES
OTRAS CUENTAS X COBRAR
INVENTARIOS

ACTIVO FIJO
EOUIPOS DE OFICINA
VEHICULOS
EQUIPOS DE COMPUTACION
MUEBLES DE OFICINA
EQUIPO DE COMUNICACION

(-) DEP. ACUMULADA
TOTAL DE ACTIVOS

PASIVOS
PASIVO CORRIENTE

CTAS X PAGAR PROVEEDORES
INTERES POR PAGAR
DOC X PAGAR
IMPTOS X PAGAR
BENEFICIOS SOC X PAGAR

TOTAL PASIVOS
PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL
CAPITAL EN TRAMITE
RESERVA LEGAL
UTILIDAD EJERCICIOS ANTERIORES
UTILIDAD DEL EJERCICIO
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

CEGA S.A.
BALANCE GENERAL

AL 31 OE DICIEMBRE DEL 2OO2

9,741 .59
101 ,379.89

10.443 37
42,152.33

;

3,159.E4
47,707.00
1 1.000.00

f.093 14
724.29

163,717.18

51,E08.63

21s,525.81

20¿1,926.91

20¿t,926.91

10,598.30

53,68,f.27
-11,875.64

200.000.00
2,000 00

366.00
1 ,175.42
1,385 49

200.00
800.00

1.454.09
5,721.77
2,423 04

215,525.81

Ec. Galo Cevalios Durán
Gerente General
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VENTAS
(') DCTOS Y DEVOLUCIONES EN VIAS
VENTAS NETAS

(-) cosTo DE vENTAS
INVENTARIO INICIAL
(+) coMPRAS
(.) INVENTARIO FINAL
UTILIDAD BRUTA

(-) GTOS ADMtNtSTRACtON
ADM SUELDOS + BENEFICIoS
ADM PERMISOS
ADM. IMPUESTOS
ADM GASTOS OE ARRIENDO
ADM SERVICIOS BASICOS
ADM VEHICULOS
ADM AGASAJOS
ADM VIAJES Y MOVILIZACION
AOM OTROS GASTOS

I.} GTOS DE VENTAS
SUELDOS Y BENEFICIOS
GASTOS INTERNOS SEGUROS
MOVILIzACION Y VIAJES
SERVICIOS PREST Y HONORARIOS
GASTOS CARTA OE CREDITO
GASTOS DE VEHICULOS
DEPRECIACION
OTROS GASTOS

{-} GTOS FTNANCTEROS

SERVICIOS BANCARIOS
INTERESES

UTILIDAD OPERACIONAL

(-) 15% PARTTCIPACtoN DE TRABAJADOR

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA RENTA

(-) 25016 IMPUESTO A LA RENTA

UTILIDAO AÑTES DE RESERVA LEGAL

(-) 1O% OE RESERVA LEGAL

CEGA S.A.
ESTAOO DE PEROIOAS Y GANACIAS
AL 31 OE OICIEMBRE OEL 2OO2

219,215.¡r5
1F, 1t a ':)

25.54175
120.568 50
42,152 33

19,683 46
523.60

1 ,344 17
14,272.OO
5,101.25
c./vJ bb
2,329 59
6,513 54

235,529,67

-103,957.96

131,571.71

53,88S.19

61, r 59.35

12,300.00

4,223.17

633_4{'

6,652 27

8,040 49
5.360 67
6,554 08
6,402 40

'10.328 93

3,589.69

897.42

2,692.27

269.23

Ec Garo Cevallos Ouran

UTILIDAD NETA

Gerente General

2,423.M
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