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RESUMEN

El objetivo general del presente trabajo de suficiencia profesional fue describir y analizar el
proceso de ventas de la empresa Beap Medic S.A.C.- La Libertad, 2020, en ese sentido, se
hizo uso de los conocimientos adquiridos en la carrera de Administracion cursado en la
Universidad Privada del Norte, a traves de distintas herramientas puestas en marcha que
trajeron consigo buenos resultados, especificamente en el proceso de ventas en la empresa

Beap Medic S.A.C.

Como primer punto, se realizé el diagndstico situacional del proceso de ventas de la empresa
Beap Medic S.A.C. Ante ello, se identifico las principales fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas de la empresa. Ademas, se realiz6 una propuesta de organigrama,
asi como la creacion de un nuevo puesto de trabajo, especificamente para encargarse de las
licitaciones con el estado, dado que es una nueva oportunidad de negocio para ampliar las
ventas de la empresa a través de los distintos procesos que se encuentran en el portal Seace
(Sistema Electronico de Contrataciones al Estado). Finalmente, se describid la experiencia
en el area comercial de la empresa Beap Medic S.A.C., el mismo que he venido
desarrollando desde enero de 2018, desempefiandome como asistente administrativo y apoyo

al area comercial.

Palabras clave: ventas, contrataciones del estado, salud, comercializacion, planeamiento

estratégico.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

Hoy maés que nunca, la salud y el bienestar son una de las prioridades méas importantes
para la poblacion en general, y es que ésta se logra a partir de un conjunto de acciones y
habitos a través del tiempo. He alli la importancia de los servicios e insumos de salud, como
uno de los sectores mas activos de cualquier economia en el mundo. No obstante, el acceso
a una atencion de calidad, y con igualdad de condiciones, es ain un desafio para la mayoria
de paises. A ello se suma la cantidad limitada de personal para cubrir plazas sobretodo en

lugares remotos (Organizacién Mundial de la Salud, s.f.).

Dentro de ello también existen los sistemas de salud, conformados por personas,
entidades, u organizaciones que adoptan medidas para mejorar la salud. Estos sistemas
contribuyen de alguna u otra manera para que los servicios de salud o las prestaciones
profesionales de atencion médica sean eficientes. En ese sentido, la satisfaccion del cliente
depende mucho de los insumos que se emplean para dichas atenciones, que basicamente se
proveedor, dada la buena voluntad y garantia de los productos ofrecidos para dicho fin

(Medical Practice Group, 2018).

Los tiempos han cambiado, hoy los pacientes conocen sus derechos respecto a la
exigencia de servicios de atencion médica de calidad, sobretodo en el ambito privado. Las
transformaciones tecnoldgicas, econdmicas, y sociales, demandan de organizaciones mas
competitivas que puedan satisfacer al cliente o usuario (Nevardo et al., 2020). Ademas, en
el ambito laboral, se exige también a profesionales cada vez mas competitivos, que a su vez

puedan solucionar problemas que se presentan dia a dia generando ideas innovadoras,

Bach. Ponce Barrueto Maria Gissela Pag. 9
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nuevos métodos, herramientas; con el fin del crecimiento de las empresas y estas sean cada

vez mas competitivas en el mercado generandole un valor agregado (Ortiz, 2020).

La industrial nacional, se han visto afectadas recientemente con la pandemia del
Covid19, no obstante, para el sector salud esta crisis sanitaria ha sido un aliado estratégico
para desarrollar y apostar por innovaciones y tratar de cerrar las brechas existentes por
muchos afios en este sector, y es que muchas clinicas y laboratorios privados estan
aprovechando la oportunidad de repotenciar sus servicios y adaptarse a los nuevos
requerimientos y exigencias que los establecimientos publicos aun ven como un obstaculo,
dado que se requiere de una gran inversion por infraestructuras adecuadas, equipamiento

moderno, ademas de un gran equipo humano, e innovacion tecnoldgica (Rodriguez, 2020).

En este contexto, se encuentra la empresa Beap Medic S.A.C, una organizacion que
cuenta con mas de 03 afios de experiencia en el sector salud (venta de insumos médicos). A
lo largo de los afios, especialmente este ultimo, la empresa ha ido creciendo sostenidamente
a pesar de contar con un Unico personal en el area comercial; por lo expuesto, se ha previsto
una propuesta de mejora con el fin de incrementar las ventas en dicha empresa y asi obtener
mejores resultados, brindado productos de calidad para el bienestar de los clientes.
Justamente, el procedimiento que se emplea actualmente en el area comercial es la venta
directa que consiste en visitar a unidades ejecutoras como hospitales y clinicas, entregando
una carta de presentacién sobre los productos ofrecidos por la empresa, mediante la cual, las
empresas solicitan cotizaciones a Beap Medic, y en caso sea favorable la cotizacidn, solicitan
el producto. Es por ello que, se ha determinado como necesidad la implementacion de una
nueva modalidad de venta, que consiste en Licitaciones con el estado, dado que permite una

mayor cobertura de mercado.

Bach. Ponce Barrueto Maria Gissela Péag. 10
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1.1. Antecedentes

1.1.1. Informacion general de la industria

De acuerdo a libros especializados en investigacion de distintas industrias como el de
Sitges-Serra (2020), sefiala que la medicina hoy en dia es un gran negocio para pocos y un
lastre econdmico cada vez mayor para muchos, muy independientemente si se paga por
separado o entre todos como es el caso de paises que adquieren en magnitud. En Espafa y
muchos paises del mundo, los médicos reciben mas pagos de la industria médica que todos

los médicos alemanes e ingleses juntos (Sitges-Serra, 2020).

Asimismo, la industria médica, especificamente el farmacéutico, es uno de los que méas
presenta rotacion, muchas veces sin garantia de resultados. Ante ello, muchos profesionales
de la salud se sienten limitados a trabajar por sistemas creadas por politicos y/o
administradores que tienen una nula responsabilidad con la mejora de sus pacientes. A pesar
de ser una industria que mueve millones de dolares, incluso invertidos en investigacion, solo
unos cuantos medicamentes son los que realmente curan a los pacientes en un sentido real,
dado que para muchos “curar” implica una solucion rapida sin importar los efectos

secundarios que ello acarrea (Morcan & Morcan, 2017).

A ello se suma también estudios como los de Miiller (2014), quien en su libro titulado
“Sana sana: El negocio de la enfermedad”, la autora, quien tiene muchos afios de experiencia
como médica y en campafias en la industria de la medicina e implementos médicos en
Norteamérica, afirma que a lo largo de su trabajo ha logrado con éxito posicionar en el
mercado productos médicos superfluos para enfermedades inexistentes, venta de
medicamentos ineficaces, los cuales muchas veces por ignorancia o la buena fe de los que

padecian de ciertas enfermedades parecian milagrosas, anuncios inspiradores para dar

Bach. Ponce Barrueto Maria Gissela Péag. 11
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confianza de ciertos medicamentes que hoy son peligrosos, quien con mucha pena redacta
dicha realidad. Semana también que no sorprende escuchar que los fabricantes de
medicamentes, insumos o0 equipos de la industria se froten las manos antes la aparicion de
nuevos virus, microbios, u otros de alcance mundial. Y es que el mercado de la industria de
medicamentos se compone de tres sectores: el real, conformado por los enfermos de verdad,;
el potencial, conformado por personas con factores de riesgo para enfermar en el futuro; y
el de volumen variable, compuesto por quienes temer, creen o desean estar enfermos. En ese
sentido, la industria farmacéutica trabaja los primeros dos, pero en la realidad dedica

mayores esfuerzos a ampliar el ultimo.

Medtronic (EE. UU.) 38,9
Johnson & Johnson (EE. UU)
Abbott Laboratories (EE. UL.)
Siemens (Alemania)

Becton Dickinson (EE. UL}
Philips (Paises Bajos)

Stryker (EE. UU.)

Roche (5uiza)

Boston Scientific (EE. UU.)

Ceneral Electric (EE. UU.) 12,9

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45

Ventas en miles de millones de USD

Figura 1. Empresas de tecnologia médica con mayor volumen de ventas a nivel mundial
Fuente: Statista 2020

Como se aprecia en la figura 1, la industria médica a nivel mundial mueve millones de
délares al afio, siendo las mas exitosas aquellas que se dedican al desarrollo de tecnologia

médica.
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En el ambito nacional, no existe un documento oficial que clasifique a los
establecimientos privados de salud, de acuerdo al giro del negocio que desarrollen en el
sector privado. No obstante, el Ministerio de Salud, mensualmente elabora un consolidado
de empresas que proveen de insumos médicos, tanto personas naturales con negocio como
empresas juridicas, de las cuales, a setiembre de 2020, existen 104 proveedores de insumos

registrados para abastecer de diversos implementos médicos a nivel nacional (Minsa, 2020).

Asimismo, existen empresas proveedoras de insumos, implementos y equipo, de las

cuales destacan las siguientes:

0 20,000,000 40,000,000 60,000,000 80,000,000

F.CFARMAI 2,794,740 20 I 8

EUROFARMA 0O

IQFARMA - 8,582,605

LABORATORIOS AMERICANDS I 959,153

MIPRO MEDICAL - 14,603,087

PEREDA DISTRIBUIDORES . 4,271,806

PHARMAGEN 2,339,863

Figura 2. Empresas proveedoras de insumos médicos a nivel nacional
Fuente: Seace 2018

Como se aprecia en la Figura 2, Son empresas que tienen millonarios contratos en todo
el pais. Ocho de estas son de capitales nacionales: Diagnostica Peruana, Roca, Laboratorios

Americanos y Pereda Distribuidores, asi como Medifarma, Instituto Quimioterdpico

Bach. Ponce Barrueto Maria Gissela Péag. 13
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(IQFarma), Laboratorios AC Farma y Pharmagen, subsidiarias de grupos economicos del

sector salud. La lista lacompletan la estadounidense Nipro Medical y la brasilefia Eurofarma.

Tres de estos laboratorios -Medifarma, IQFarma y AC Farma- forman parte de la
Asociacion de Industrias Farmacéuticas Nacionales (Adifan), gremio empresarial que retne
a las principales compafiias que producen medicamentos en el pais y que se opone, por
ejemplo, a la compra centralizada de medicamentos genéricos que acaba de aprobar el

Ejecutivo a traves del Decreto de Urgencia 007-2019.

Mientras que, en el ambito regional y local, Segun reportes del Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica - INEI, en el departamento de La Libertad, al afio 2018, existen133
consultorios médicos y proveedores de insumos médicos registrados formalmente (Instittuto

Nacional de Estadistica e Informaética, 2018).

En este contexto, Beap Medic S.A.C. es una empresa familiar dedicada a la
comercializacion y distribucion de reactivos, insumos médicos y de laboratorio. La empresa
inicio sus actividades el dia 26 de Setiembre del afio 2016 en Av. Bolivia Nro. 643 -Distrito
de Victor Larco Herrera, provincia de Trujillo y departamento de La Libertad; cuenta con
mas de 04 afios de experiencia en el mercado del sector de salud, dedicada especificamente
a la venta de insumos médicos desde sus inicios; asimismo, cuenta con un personal

especialmente capacitado en el rubro, tiene los siguientes datos generales:

Razo6n Social : BEAP MEDIC S.A.C

RUC : 20601531071

Bach. Ponce Barrueto Maria Gissela Péag. 14
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Giro del Negocio : Comercializacién y distribucion de reactivos, insumos

médicos y de laboratorio.
Tamarnio de la Empresa: Micro Empresa.

NUmero de colaboradores: 8

1.1.2. Informacion corporativa
Mision
BEAPMEDIC es una empresa regional dedicada a la comercializacion de insumos y

equipos médicos con altos estandares de calidad, acorde a las necesidades de los

clientes corporativos, con capacidad de atencién a nivel nacional.

Vision
El 2021 constituirse en el principal proveedor e importador de insumos y equipos

médicos en el norte del pais, con sucursales en Lima, norte y nororiente.

Valores
- Honestidad
- Lealtad
- Confianza

- Respeto
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La Empresa Beap Medic S.A.C. desde el afio 2017 cuenta con la Autorizacion sanitaria
la certificacion de y desde el afio 2018 con la certificacion de las Buenas practicas de
Almacenamiento, emitidos por la Direccion General de Medicamentos, Insumos y Drogas

[Digemid].

e Autorizacién sanitaria
La autorizacidn sanitaria es el acto administrativo mediante el cual la autoridad
sanitaria competente permite a una persona publica o privada, la realizacion de

actividades relacionadas con la salud humana.

e Buenas practicas de almacenamiento (Anexo 1)
Su cumplimiento garantiza el mantenimiento de las condiciones Yy
caracteristicas optimas de los medicamentos durante el Almacenamiento para
que no representen un riesgo en la calidad, eficacia, seguridad y funcionalidad

de los productos.

Asimismo, la Empresa Beap Medic S.A.C. es socia de la Camara de Comercio de La
Libertad, en el afio 2018 emitié un reconocimiento por la labor realizada y por ser una

empresa joven en virtud a su iniciativa y firmeza.

De acuerdo con el organigrama de la empresa (Figura3), las principales funciones de
los diferentes puestos de trabajo, tanto de los 6rganos de direccién, apoyo y de linea, son los

siguientes:
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AREA: GERENCIA

Puesto: Gerente

Funciones generales

Sus funciones son planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar, calcular

y deducir el trabajo de la empresa, ademas de contratar al personal adecuado.

Funciones especificas

1.

2.

9.

Dirigir la empresa en el manejo de su recursos materiales y humanos

Tomar decisiones que influyan en el normal desarrollo de las actividades de la
empresa.

Supervisar que el personal realice su trabajo acorde a sus funciones previamente
definidas y comunicadas.

Representar a la empresa en los procesos que exijan su representatividad legal
interna y externa.

Coordinar con el Personal de Ventas el establecimiento de las metas de Ventas y
la gestidn de la cartera de clientes.

Gestionar la Compras de productos para la Venta, autorizando, definir volimenes
y tipos.

Responsable del proceso de reclutamiento y seleccién de personal.

Analizar los problemas de la empresa en el aspecto financiero, administrativo y
contable.

Gestionar y efectuar Pago salarial de personal.

10. Busqueda de nuevos proveedores.

11. Apoyo en la captacion de nuevos clientes
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12. Verificar que el area de almacén realice una atencién adecuada a las OC y que los

Procesos de AC y BPM se efectden con alto nivel de calidad.

13. Programar, convocar, dirigir y hacer seguimiento reuniones semanales y/o

Quincenales para la evaluacion de actividades.

AREA: GERENCIA

Puesto: Asistente Administrativo

Funciones generales

1.

2.

Realizar funciones a diversas a areas de Beap Medic.

Recepcionar la mercaderia y verificar la documentacion que vaya de acuerdo con
los productos reportados en la guia de remisién, para luego pasar al area de
cuarentena.

Verificar el estado de embalaje y los demaés caracteres fisicos, luego para pasar al

area de almacén.

Funciones especificas

1.

Mantener la documentacién interna del establecimiento en orden y correctamente
archivado.

Crear habito de leer, comprender y aplicar los procedimientos basicos de la
operacion.

Redaccién de documentos, contratos, y cotizaciones

Actualizacion de lista de clientes

Actualizacién de lista de proveedores, solicitudes
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6. Emision de cotizaciones a diferentes empresas pablicas y privadas
7. Pago a proveedores
8. Emision de facturas, boletas, y recibos por honorarios

9. Otras funciones asignadas por el jefe inmediato

10. Participar en el programa de capacitacion y adiestramiento del personal.

11. Asistir a las reuniones de trabajo convocados por el gerente general.

AREA: VENTAS

Puesto: Gerente comercial

Funciones generales
Gestionar la cartera de clientes, promocionar los productos de la empresa y atender los

requerimientos de los clientes.

Funciones especificas

1. Mantener una cartera activa de clientes.

2. Programar su hoja de ruta diaria.

3. Visitar a las diversas dependencias o departamentos de las instituciones para
atender requerimientos.

4. Efectuar el seguimiento de los pedidos y oportunidades hasta conseguir la orden
de compra del cliente.

5. Canalizar las O.C. a Logistica con la informacion y especificaciones de atencion

necesarias
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6. Coordinar la oportuna atencion de los pedidos.
7. Solicitar del Jefe de Almacén, junto con los productos, la siguiente documentacion:
- Guia de Remision
- Registro Sanitario
- Protocolo de Analisis
8. Solicitar y tramitar del Jefe de logistica la siguiente documentacion:
9. Factura de ventas
10. Transportar y entregar al cliente (de ser necesario) los productos asignados por el
Jefe de Almaceén haciendo firmar las copias de la respectiva Guia de Remisién y
Factura.
11. Hacer el seguimiento de la cobranza.
12. Elaborar informes semanales y mensuales de resultados de visitas a clientes,
mediante Mapa de oportunidades.
13. Obtener informacién constante de nuevos productos que requieren nuestros
clientes.
14. Capacitarse permanentemente sobre las caracteristicas de los productos y lineas
que se incorporan en el catalogo comercial.
15. Dar un buen servicio de atencién post venta. (Realizar mensualmente encuestas de
Satisfaccion al Cliente para una gestion de mejora continua)
16. Otros que la Gerencia lo requiera.
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AREA: LOGISTICA

Puesto: Jefe de Logistica

Funciones generales

1. Planificar, organizar y dirigir la administracion relacionada al suministro de
dispositivos médicos, y productos sanitarios de la drogueria Beap Medic.

2. Monitorear el sistema del aseguramiento de la calidad en las etapas de: Recepcidn,
Almacenamiento y distribucidon, preservando la conservacion, estabilidad y calidad
de dichos productos.

3. Controlar que la comercializacion de los productos se efectle exclusivamente a los
establecimientos farmacéuticos o consumidores finales, debidamente registrados y
autorizados.

4. Verificar que no existan dispositivos adulterados, falsificados, expirados y en mal
estado de conservacion, realizando inspecciones aleatorias diarias.

5. Autorizar la puesta en el mercado de productos o dispositivos previa verificacion
de su conformidad.

6. Ordena, archivar y custodiar la documentacién técnica relativa a los productos o
dispositivos que comercial entrega a los clientes.

7. Cumpliry hacer cumplir las Buenas Préacticas de Almacenamiento (BPA) y Buenas

Précticas de Distribucion y transporte
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Funciones especificas

1. Prevery ordenar el retiro del mercado de los productos o dispositivos de los lotes,
serie 0 codigo de identificacion, cuando fuere necesario.

2. Verificar que los libros oficiales se mantengan actualizados y permanezca en el
establecimiento.

3. Capacitar y supervisar al personal asistente y técnico en el correcto desempefio de
sus funciones dentro de su area.

4. Elaborar y mantener en la base de datos para el registro de las reacciones y de
incidentes adversos

5. Verificar el cumplimiento de las demas disposiciones de ley n 29459 del presente
reglamento

6. Implementar, mantener y controlar todos los procesos afines al desarrollo de las
actividades del area.

7. Responsable de informar a la GERESA de la LIBERTAD cualquier cambio que se

efectle en el establecimiento.
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Organos de direccion
GERENCIA
Organos de apoyo s
ASISTENTE
CONTABILIDAD ADMINISTRATIVO
. i |
Organos de linea
VENTAS LOGISTICA
VENTA DIRECTA COMPRAS ALMACEN
DISTRIBUCION E |_|
INSTALACION

Figura 3. Organigrama de la Empresa
Fuente: Elaboracién propia

Bach. Ponce Barrueto Maria Gissela Pag. 23



Y
“r Analisis y Propuesta de Mejoras en el Proceso de
4 UNIVERSIDAD Ventas de la Empresa Beap Medic S.A.C. - La
PRIVADA DEL NORTE Libertad 2020.

1.1.3. Clientes

Es preciso resaltar que la Empresa Beap Medic S.A.C. tiene como segmento de
mercado a las entidades publicas, en ese sentido el rango de accion de la empresa es
en cuatro departamentos del norte del pais: Ancash, La Libertad, Piura y Cajamarca,
distribuidos de la siguiente manera:

Tabla 1
Clientes

Departamento Cliente
Red de Salud Pacifico Norte
Red de Salud Pacifico Sur

Hospital La Caleta

Hospital Guzman Barron
Red de Salud Huaylas Sur
Ancash Red de Salud Huaylas Sur

Hospital Victor Ramos Guardia
DIRESA Ancash
Red de Salud Conchucho Sur —

Huari

Red de Salud Huaylas — Norte
Red de Salud UTES Trujillo
DIRESA Truijillo

IREN Norte

Hospital Belén

La Libertad Hospital de Otuzco
Red de Salud de Otuzco

Hospital de Huamachuco

Red de Salud de Huamachuco
Red de Salud de Julcan
Piura DIRESA Piura
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Hospital de Chulucanas

Hospital Santa Rosa
UTES Cajamarca
Cajamarca DIRESA Cajamarca

Hospital de Cajabamba

1.1.4. Productos

La Empresa Beap Medic S.A.C. tiene como tiene cinco tipos o categorias de productos
dentro de su oferta: reactivos de laboratorio, insumos médicos, equipamiento médico,
equipamiento de laboratorio, y mobiliario clinico. Estos a la vez, se dividen en las

siguientes lineas de productos:

Tabla 2
Lineas de productos por categoria
Categoria Linea de productos
Glucosa
Colesterol
Triglicéridos
Pruebas de VHI

Despistaje de bilirrubina

_ _ Test de embarazo
Reactivos de laboratorio

Examen de sangre ELISA
RPR Sifilis

Aglutinaciones

Test para determinar Chagas
Pruebas de Covid19

Grupo sanguineos

Insumos médicos Algodon
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Guantes

Jeringas

Catéteres

Mascarillas

Carteas faciales

Canulas

Electrocardidgrafos

Servocunas

Cunas de calor radiante

Conservadoras para vacunas

Equipamiento médico Monitores fetales

Lamparas sialiticas

Estetoscopios

Tensiémetros

Glucdmetros

Fotometro

. . ) Centrifuga de tubos
Equipamiento de laboratorio

Micro centrifuga
Lectores de ELISA

Camillas

Escalinatas

Mohbiliario clinico Biombos

Coche de curaciones

Coche de paros
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1.2. Justificacion

Justificacion social

La justificacion social de la presente investigacion se enmarca en el impacto que
generara a la poblacion, dado que conocera el proceso de comercializacion de las empresas
del sector salud, e identificara los problemas que afectan al desarrollo de la misma, dando
solucion a los mismos. Es por ello que mediante el analisis y propuesta de mejoras mejora
en el proceso de ventas de la empresa Beap Medic S.A.C.- La Libertad, 2020, se brindara
también una base para ampliar los conocimientos del publico en general respecto al
funcionamiento de una empresa dedicada a la comercializacién y distribucion de reactivos,

insumos médicos y de laboratorio.

Justificacion econémica

La justificacion econdmica esta sustentada en las mejoras econdmicas generadas para
la empresa Empresa Beap Medic S.A.C., mediante la implementacion de las ventas al estado
en sus diversas modalidades para ampliar la cartera de clientes e incrementar las ventas, asi

como la rentabilidad de la empresa.

Justificacion académica

En ese sentido, el presente informe de suficiencia profesional tiene implicancias
practicas en el &mbito académico y en la busqueda del bienestar general, debido a que se
aplicaron conceptos tedricos para dar solucion a un problema real en la empresa Beap Medic,
respecto a las debilidades presentadas en el area comercial, por lo que se hizo uso de los

conocimientos adquiridos en la carrera de Administracion cursado en la Universidad Privada
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del Norte, a través de distintas herramientas puestas en marcha que trajeron consigo buenos

resultados, especificamente en el proceso de ventas en la empresa Beap Medic S.A.C.

Justificacion ambiental

La justificacion ambiental del presente informe de préacticas profesionales, se observa
en gue justamente la empresa Beap Medic S.A.C., lugar en donde se ha laborado,
comercializa productos amigables con el medio ambiente, dado que las empresas
productoras de dichos insumos médicos, cuentan con certificaciones internacionales que
brindan dichas garantias, asimismo, las actividades de la empresa se realizan respectando el

medio ambiente.

1.3. Objetivo general
1.3.1. Objetivo general
Describir y analizar el proceso de ventas de la empresa Beap Medic S.A.C.- La
Libertad, 2020.
1.3.2. Objetivos especificos

- Realizar el diagnostico situacional del proceso de ventas de la empresa Beap
Medic S.A.C.
- Realizar una propuesta de organigrama

- Describir la experiencia en el area comercial de la empresa Beap Medic S.A.C.
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CAPITULO II. MARCO TEORICO

2.1. Planificacion estratégica

La planificacion estratégica es una herramienta de gestion que ayuda a determinar el
qué hacer y qué camino recorren para el logro de los objetivos previstos en la
organizacion, tomando en cuenta los factores del maro entorno y micro entorno
(Roncancio, 2018).

Para Betancourt (2019), es el proceso en el que definimos y ejecutamos una ruta a
largo plazo para el logro de los objetivos o propdsitos organizacionales, a través del
analisis de la situacion presente y deseada a futuro.

Asimismo, Vergara et al. (2010) afirma que para construir un plan estratégico
abordaremos una serie de etapas enmarcadas dentro del ciclo «Ser-Hacer-Tener» de la
empresa, por lo que se debe tener clara la mision de la organizacion, asi como su vision
y valores organizacionales, en funcién a la descripcién de la actividad de la empresa,
la imagen de futura de la empresa, y los principios organizacionales, respectivamente

(Chiavenato & Sapiro, 2017).

En ese sentido, Roncancio (2018), destaca qué no es planificacion estratégica
encontrando lo siguiente, a manera de no confundir dicha herramienta:

- Es cierto que en la planificacion estratégica se afianzan de los prondsticos
financieros, econdémicos y otras evaluaciones, sin embargo, no es una
herramienta de prediccion o de pronostico sobre las tendencias o eventos que
sucederan en su organizacion.

- LaPlaneacion Estratégica no solo involucra decisiones futuras sino la toma de

decisiones actuales y diarias que afectan el futuro.
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- Mediante esta herramienta de gestion no se eliminan riesgos, solo los identifica

y proporciona herramientas para una mejor toma de decisiones en cada caso.

De acuerdo con Betancourt (2019), los beneficios de la Planificacion estratégica son:

Da a todo el equipo un sentido de direccion

- Incrementa la rentabilidad y la cuota de mercado del negocio

- Aumenta la longevidad del negocio

- Aumenta la satisfaccion laboral al dar sentido y propdsito

- Establece una diferenciacion y evita la convergencia competitiva

- Permite tomar mejores decisiones

- Incrementa la eficiencia operacional

- ldentifica y establece prioridades para la organizacion.

- Establece una estructura para coordinar y controlar las actividades.

- Reduce los efectos y cambios adversos.

- Permite que todas las decisiones estén alineadas con los objetivos.

- Reduce el tiempo y los recursos que se invierten en la correccion de decisiones
erroneas.

- Facilita la distribucion del tiempo y los recursos.

- Fomenta una mejor comunicacion entre los miembros del equipo.

- Dauna base para establecer las responsabilidades individuales.

- Ofrece un método operativo para enfrentar problemas y oportunidades.

- Fomenta una buena actitud hacia el cambio.

- Proporciona un alto grado de disciplina en la direccion de la organizacion.
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N

Como principales fases de la planificacion estratégica, Quiroa (2020), sefiala las

siguientes:

Establecer los
fundamentos Realizar un analisis Realizar un analisis
estratégicos de la externo interno
empresa

Elaborar el
diagnésticoy la Elaborar el analisis Efectuar el analisis

formulacién de estratégico competitivo
objetivos

Tomar decisiones
sobre las estrategias
y acciones
empresariales

Figura 4. Fases de la Planificacién Estratégica
Fuente: Quiroa, Myriam (2020)

Como refiere Quiroa, el planeamiento estratégico es un proceso sistematico que
permite el desarrollo y la implementacion de planes, con el propésito de alcanzar los
objetivos que se han propuesto, por lo que existen distintos modelos que se adecuan
en funcién de la organizacién, ya que consiste en un ejercicio de formulacion y
establecimiento de objetivos de caracter prioritario, cuya caracteristica principal es el

establecimiento de los cursos de accién (Argueta, Agudelo, & Soto, 2019).
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Dentro de cada uno de las fases, existen mas herramientas que ayudan a tener una
nocion mas clara de la organizacion, por ejemplo, en el analisis externo una de las
herramientas mas empleadas es el analisis de las 5 fuerzas de Porter, consideradas

como las cinco fuerzas competitivas (Porter, 2015).

2.1.1. Matriz FODA

El analisis FODA, también llamada DAFO, o SWOT, es una herramienta que ayuda a
comprender los factores externos e internos de la empresa por lo que a través de un
diagnostico de la situacion actual ayuda a plantear objetivos a fin de contrarrestar las
amenazas, aprovechar las oportunidades, y hacer frente a las debilidades y

potencializar las fortalezas (Betancourt, 2018).

DOFA Fortalezas Debilidades

Oportunidades FO: Estrategia de éxito |~ DO EStrategiade

adaptacion
Amenazas FA: Estrat_e’gia de DA: Estre_ltegia_ de
reaccion supervivencia

Figura 5. Matriz FODA
Fuente: Betancourt (2018)
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2.1.2. Matriz MADE / MADI

Otra de las herramientas mas utilizadas para la formulacion del plan estratégico son:
la Matriz de Andlisis y Diagnostico Externo (MADE) y la Matriz de Analisis y
Diagnostico Interno (MADI). La primera de ellas apoya en la evaluacion del entorno
para identificar las amenazas y oportunidades, cuantificandolas par ain mejor analisis,
mientras que en la segun matriz, se evalla de manera cuantitativa los factores que
impactan a la organizacién especificamente en las fortalezas y debilidades (Aybar,

Fiorella, Gamboa, Alicia, & Pulgar, 2016).

Organizacion: |PUMA PLAST IMPORT EXPORT SAC LAS 4 'S MKT | EVAL. FACTORES [Tot. Factores:| 17
n [Tipo_Entor{Variable Factor POJPE|PAIPR[MN] N] 0 TP IMP] W |Valo| Total
1 |E. General |Econdémico Poca Variacion de precios X |x X 221% | 1 [ 0.0221
2 |E General |gqcia informalidad de empresas en el sector X X 441% | -1 |-0.0441
3 |E. General |Econdémico Crecimiento del mercado de plasticos X X |x x| 735% | 2 | 01471
4 |E General |Econémico Prondsticos econémicos positvos en el pais X |x X 515% | 1 | 00515
5 |E Proveedores Tecnologia superior X X 5.15% | 0 [ 0.0000
6 |E General |Cultural Actitud hacia la Inversion X X X 588% | 1 | 00588
7 |E. General (Social Inseguridad (extorsion a empresarios) X X X 368% | -1 |-0.0368
8 |E. General |Tecnolégico Renovacién Tecnolégica X X X 441% | -1 | -0.0441
E. General |pglitico Capacitaciones a PYMES por parte del gobierno X [x |x x| 515% | 2 | 01029
10|E. Rivalidad de CompetidordAlta competencia, por productos de china X |x X 368% | -1 |-0.0368
1|E Productos Sustitutos Demanda por productos que no sean plastico X X X 515% | 1 [ 00515
12|E. General | Tecnolégico Publicidad en ferias X X 7.35% [ 0 [ 0.0000
13|E. General |Econémico Competencia en precios X |x X 5.88% | -1 |-0.0588
14|E.General |Clientes Mejor relaciones con REDONDOS X X 882% | 1 | 00882
15|E General [Tecnolégico MKT, seminarios X X X 7.35% | 1 00735
16|E Proveedores Representante exclusivo de Giordano ltalia X X X 8.09% | 1 [ 00809
17|E. General |Ecolégico Epidemia Gripe Avial X |x X 10.29% | -1 |-0.1029

Figura 6. Matriz MADE
Fuente: Aybar et al. (2016)

Mediante esta herramienta se logra un andlisis completo, del efecto de los factores que
se encuentran dentro de la empresa (MADI —Interno), como fuera de la ella (MADE —
Externo) tomando en consideracidn sus variables: producto, precio, plazay promocién

(Garcia, 2016).
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2.1.3. Balanced ScoreCard (BSC) o Cuadro de Mando Integral

Es por ello que una vez formulado, la ejecucién debe ser siempre controlada y
visualizar la coherencia en la planificacion estratégica, y en este momento, lo Unico
que falta son las acciones. Herramientas como el cuadro de mango integral (CMI)
también conocido como Balance Score Card (BSC) o Los objetivos y resultados clave

(OKR) permiten traducir objetivos en acciones.

A continuacidn, se muestra un ejemplo del alineamiento entre las distintas perspectivas
del BSC, los objetivos estratégicos, indicadores, metas y acciones formuladas en el

Plan Estratégico para un mejor control de los mismos:

Perspectivas Objetivos estratégicos Indicadores Meta Acciones

1. Crecimiento del Aumento del 20% en la
. - . ) Aumento de los
Financiera , ;eguc_m o gl 1. Utillidad operativa Kt\hdad 4ol 1% en| puntos de venta
. articipacion del 2. Crecimiento del negocio umentq’ el enla Expansin del crédito
mercado facturacion
Aumento del 50% en la L
- s 1.  Porcentaje de retencion retencion Intens_|f|cacmn dela
- S?tISfaCCIOH del de clientes Aumento del 15% en la p“b"?'d?‘?
cliente - Ampliacién de
Clientes 2. Porcentaje de satisfaccion
2. Fidelidad del ; - vendedores
cliente satisfaccion de clientes Aumento del 12% en el Implantacian de
3. Crecimiento ventas / afio crecimiento de las ateEJncién 2l cliente
ventas
1. Meioria de calidad - Mejora del 30% en la . Programa de calidad
Procesos - deJ roduccion 1. Porcentaje de productos calidad del producto total
P S fabricados sin defectos . Aumento del 10% enla . Programa de
2. Mayor eficiencia I L
eficiencia productividad
. Creacion de
0,
Innovacién y ; Elntrenar atl pers,una‘ 1. Productividad del personal : Aurgenttu ge:jm’{j enla universidad corporativa
aprendizaje . d;yogr;r:)%;amon 2. Mejora del clima laboral Eﬂrg'olrjac grtlelilwma laboral . Aumento del
P i 1 entrenamiento

Figura 7. Balanced ScoreCard
Fuente: Chiavenato y Sapiro (2017)

Como se aprecia en la figura y, mediante esta herramienta,

permite a la

organizacion una serie de medidas de actuacion, logrando un control permanente sobre

todos los factores de la organizacion, interrelacionando objetivos y relacionandolos

con acciones concretas.
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2.2. Disefio organizacional

Es el proceso de elegir una estructura de tareas, responsabilidades y relaciones de
autoridad dentro de las organizaciones (Chiavenato & Sapiro, 2017)
De acuerdo con Louffat (2017), el disefio organizacional se encarga de estructurar

ordenada y sinérgicamente las diversas unidades organicas de una organizacion.

PLANEACION, ORGANIZACION, DIRECCION Y CONTROL

SERVICIO/
PEDIDO
- . PRODUCTO
Atencion P Gestion de
. Diversificacién .
al cliente la calidad

PROVEEDOR % @
Y COBRO

Proceso de Apoyo:

Relaciones Humanas
Abastecimiento y Provisiones
Financieros y Contables

Mercados

Aplicaciones virtuales y electrénias

PROVEEDOR

Figura 8. Proceso administrativo
Fuente: Louffat (2017)

De acuerdo con Loufffat, Ph.D. en Administraciéon, afirma que los modelos
organizacionales disponibles a ser adoptados por una institucion, comprenden desde
aquellos tipificados como clasicos, tradicionales u ortodoxos basados en "areas",
dentro de los cuales se pueden nombrar el funcional, el geografico, el de productos o
servicios, el de clientes, el de turnos, el divisional, el de proyectos, el matricial; hasta
los modelos modernos, emergentes o heterodoxos, como son las redes basadas en

procesos organizacionales.
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2.2.1. Organigrama

Es una representacion grafica que muestra la estructura organizacional de una empresa
en concordancia con el modelo organizacional previamente elegido y su elaboracion
necesita cumplir con ciertos requisitos técnicos - dimensiones, formas, textos,

ubicaciones, lineas, interacciones, etc. - que le den validez y confiablidad a su disefio.

Figura 9. Modelo de organigrama matricial
Fuente: Castafio Gladis (2017)

2.2.2. Manual de Organizacién y Funciones

Es un documento técnico normativo de gestion institucional donde se describe y
establece la funcién basica, ademas, también se definen como documentos escritos que
definen en detalle cada unidad orgéanica contemplada en el organigrama en cuanto a
funciones, procesos, puestos procedimientos y/o instrucciones a cumplir de acuerdo a
los protocolos establecidos por la propia empresa, es por ello que sirven como medios
de comunicacién y coordinacion que permiten registrar y transmitir en forma ordenada

y sistematica las funciones de los colaboradores.
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2.3. Teoria administrativa

La teoria administrativa comprende varias implicancias que ayudan a que las empresas

se enfoquen en el logro de sus objetivos buscando eficiencia y eficacia en sus procesos,

para obtener una mejor productividad (Torres, 2014).

Teoria Clasica: Su representante es Henri Fayol. Esta teoria tiene una
perspectiva estructuralista y su enfoque organizacional se centra
exclusivamente en la organizacion formal; tiene una aproximacién normativa
y prescriptiva. Su concepto de organizacion es el de una estructura formal
como conjunto de érganos, cargos Y tareas. Concibe al hombre como un homo
economicus que percibe una remuneracion por sus laborales. Busca la méxima

eficiencia (Chiavenato, 2019).

Teoria Cientifica: El representante es Frederick Taylor quien desarrollé esta
teoria en 1903. Esta teoria tiene una perspectiva que pone énfasis en las tareas
y el enfoque organizacional se centra en la organizacion formal
exclusivamente. EI método se centra en la departamentalizacion. Su concepto
de organizacion se basa en la sustitucién de métodos empiricos por un método
cientifico y se basa en tiempos y movimientos. Concibe al hombre como
un homo economicusy las aportaciones son los principios basicos de la
administracion como: planeacién, preparacion, controly ejecucion. El
propdsito de esta teoria es el aumento de la eficiencia empresarial a través del

incremento de la produccion (Chiavenato, 2019).
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Teoria Humanista: El representante es Elton Mayo, quien en el afio 1932
elabord esta teoria desde una perspectiva conductista con enfoque en las
relaciones humanas. Se basa en la organizacion informal, aquella que subyace
por fuera de la organizacién formal. Considera al trabajador un hombre social,
y las aportaciones es que estudia a la organizacion como grupos de personas,
la delegacion plena de la autoridad, la autonomia del trabajador, la importancia
del contenido del cargo, las recompensas y sanciones sociales, el nivel de
produccion depende de la integracion social. Los incentivos principales del
trabajador son los sociales y los simbolicos. Los resultados son la eficiencia

Optima (Chiavenato, 2019).

Teoria del comportamiento: Su representante es Abraham Maslow quien en
el afio 1950 desarroll6 esta teoria desde una perspectiva conductista. Estudia
la organizacion formal y la informal. Se enfoca en la psicologia
organizacional y el concepto de organizacion se basa en relaciones
interpersonales. La concepcidn del hombre es de un ser individual y social. Los
aportes de la teoria del comportamiento es la teoria de Maslow de las
necesidades humanas sobre la base de una pirdmide de necesidades que el
hombre va satisfaciendo a medida que cumple metas. Los incentivos tienen que
ver con la piramide de necesidades, y busca al empleado satisfecho

(Chiavenato, 2019).

Teoria Neoclasica: Esta teoria fue elaborada por Peter Drucker en 1954 bajo
la perspectiva metodoldgica. Considera a la organizacion formal y a la

informal. Para Drucker la organizacion es un sistema social con objetivos por
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alcanzar racionalmente. Los aportes de esta teoria es que le asigna alta jerarquia
a los conceptos clasicos de estructura, autoridad y responsabilidad. Ademas,
incorpora otros enfoques tedricos como la dinamica de grupos, la organizacion
informal, la comunicacion interpersonal y la apertura hacia una direccion
democratica. Los objetivos organizacionales son la integracion entre objetivos
individuales de los trabajadores con los objetivos organizacionales

(Chiavenato, 2019).

2.4. Fuerzas competitivas de Michael Porter

Segun Porter (1997) menciona que, este analisis permite descubrir qué factores

determinan la rentabilidad de un sector industrial y de sus empresas. Para Porter,

existen diferentes tipos de fuerzas que marcan el éxito o el fracaso de un sector o

de una empresa:

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores. EI mercado o el segmento
no son atractivos dependiendo de si las barreras de entrada son faciles o0 no
de flanquear por nuevos participantes, que puedan llegar con nuevos recursos

y capacidades para apoderarse de una porcion del mercado.

2. La rivalidad entre los competidores. Para una empresa sera mas dificil
competir en un mercado o en uno de sus segmentos donde los competidores
estén muy bien posicionados, sean muy numerosos y los costos fijos sean
altos, pues constantemente estara enfrentada a guerras de precios, campafias

publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.
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3. Poder de negociacion de los proveedores. Un mercado o segmento del
mercado no sera atractivo cuando los proveedores estén muy bien
organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus
condiciones de precio y tamafio del pedido.

La situacion sera aun méas complicada si los insumos que suministran son
criticos (clave) para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y de alto costo.
La situacion sera aun mas critica si al proveedor le conviene estratégicamente

integrarse.

4. Poder de negociacion de los compradores. Un mercado o segmento no sera
atractivo cuando los clientes estan muy bien organizados, el producto tiene
varios 0 muchos sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo
costo para el cliente, lo que permite que pueda hacer sustituciones por igual
0 a muy bajo costo. A mayor organizacion de los compradores, mayores seran
sus exigencias en materia de reduccion de precios, de mayor calidad y
servicios y por consiguiente la corporacion tendra una disminucion en los
margenes de utilidad. La situacion se hace mas critica si a las organizaciones

de compradores les conviene estratégicamente sindicalizarse.

5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos. Un mercado o segmento no
es atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales. La situacion
se complica si los sustitutos estdn mas avanzados tecnoldgicamente o pueden

entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de corporacién
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y de la industria.

2.5. Cadena de Valor de Porter

El origen de este concepto surge en 1985 cuando el profesor Michael E. Porter de la
Universidad de Harvard introdujo el andlisis de la cadena de valor en su libro
«Competitive Advantage». Para ello se sirvié del andlisis utilizado previamente por
Mckinsey & Co. Porter ahond6 mas en el andlisis con el objetivo de mejorar la

rentabilidad de las empresas.

En ese sentido, La cadena de valor es una herramienta de analisis estratégico que
ayuda a determinar la ventaja competitiva de la empresa. Con la cadena de valor se
consigue examinar y dividir la compafiia en sus actividades estratégicas mas
relevantes a fin de entender como funcionan los costos, las fuentes actuales y en qué

radica la diferenciacion (D'Alessio, 2017).

2.6. Administracion de ventas

Son todos los procedimientos, decisiones, acciones de supervision y control, auditoria
y evaluacion que tienen lugar en la empresa y que se relacionan con las operaciones
de venta. Mediante este proceso, permite a los encargaos del area de ventas, lograr
objetivos en funcidn a la planeacion, ejecucion y control de los programas de ventas,

alineamos a los objetivos estratégicos de la organizacion.
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2.6.1. Proceso de ventas

El proceso de ventas se define como el conjunto de actividades que realiza una
organizacion, que abarca desde encontrar al cliente hasta el seguimiento post venta
(Zerna, 2020). La oferta de productos de salud en es amplia y diversificada en el sector
salud, guardando relacién con los estratos socioecondmicos que se atienden. En
marketing y ventas se considera como fortaleza el contar con productos diversificados
con precios estandarizados.

Por su parte, el comercio electrénico se ha intensificado en los ultimos afios en cuanto
a las operaciones y transacciones, centrandose en la compra y venta de productos en
linea, lo que ya se ha convertido en una practica habitual en paises desarrollados. Es
por ello que, algunas personas sienten inseguridad al realizar una compra a través de
medios digitales, ya sea por el miedo a ser estafado, o por la vulnerabilidad a la hora
de dar informacion o datos personales, dado que es requerida cierta informacion al
momento de una compra en linea como, direccion, correo electronico, nimeros de
teléfono, nimeros de tarjeta de crédito o nimero de cuenta bancaria, entre otros

(Anchundia & Baque, 2018).

2.6.2. Tipos de venta

e Ventas al publico. Este tipo de venta esta dirigido por las personas que
requieren algin implemento o equipo, dispositivo médico. También es
conocida como las ventas masivas, cuya caracteristica es que su proceso es mas
corto e individual, ya que en gran parte adquiere los productos para su consumo

personal (Sanchez L. , 2020).
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2.6.3.

Venta corporativa. Es aquella que se realiza a instituciones, organizaciones o
representantes con intencioén de obtener productos por cantidad. Asimismo,
aqui cuentas aquellas ventas por convenio, caracterizado por la adquisicion
para fines comerciales. Por lo general suele ser a través de un analisis racional
y puede tomar un poco mas de tiempo para concretarse, necesitando asistencia

por parte de un vendedor o agente comercial (Sanchez L. , 2020).

Estrategias de ventas

Las estrategias de venta con planes llevados a cabo por una organizacion, los cuales

estan constituidos por varios métodos desarrollados por los profesionales en esta area.

No obstante, es recomendable antes de aplicar cualquiera de ellos, conocer al publico

al cual se dirige, luego definir acciones, ademas de estudiar a la competencia para

conocer qué es lo que estan haciendo para lograr sus objetivos “benchmarking”, y a

ser proactivos para analizar tendencias (Sanchez, s.f.)

Estrategias de venta Inbound. Es un tipo de estrategia comercial que consiste
en llegar a los clientes a través de otros de manera no directa, permitiendo
agregar valor, y que no se activa con la llegada de los clientes al sitio o local,
sino que necesita de varias acciones previas que hacen posible que ello suceda

(Armando, Tenllado, Martinez, & Uema, 2018).

Estrategias de venta Outbound. Este tipo de estrategia, se caracteriza por que

es uno quien busca al cliente potencial, involucrando por lo general una
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inversion en los canales y herramientas directas ya sea en medios fisicos o

tradicionales (Armando, Tenllado, Martinez, & Uema, 2018).

2.7. Ventas al estado
Uno de las cosas que mas anhelan las empresas hoy en dia es vender al estado, y es
que éste es el mas grande cliente en el Per(, dada la alta cantidad de bienes, servicios,
ejecucion de obras y consultoria de obras que demanda anualmente, tanto en nimero
de operaciones como en montos. EI 80% de proveedores del Estado con micro y
pequefias empresas, teniendo como primeros requisitos que se una empresa formal y

que cuente con el registro Nacional de Proveedores [RNP] (Ramos, 2020).

De acuerdo con el Organismo supervisor de las Contrataciones del Estado [OSCE],

para venderle al estado las empresas deben seguir cuatro pasos:
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Inscrirse en el
Registro Nacional de
Proveedores

Buscar los procesos
convocados de tu
interés

Participar en el
Proceso de
Seleccion

Firma de Contrato

Figura 10. Pasos para venderle al estado

Fuente: OSCE

e Inscripcion en RNP. Este ente es el encargado de planificar, organizar, y

controlar los procesos de registro para proveer al estado en sus diversas

modalidades, encargada también e la bldsqueda de nuevos proveedores que

agreguen valor al proceso de contratacion del Estado.
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CONSULTOR
DE OBRAS

PERSONERIA: NACIONALIDAD NACIONAL

;Usted se encuentra inscrito en el registro RNP seleccionado?

sl N
BUSCAR

Estos son los tramites que podras realizar

TRAMITE TASA  TICKET DE PAGO

nscripcion o reinscripcion de proveedores cle bienes Y Servicios,

VER REQUISITOS

PR X A — . 5/99.00
personas juridaicas, nacionales o extranjeras domiciliadas en el Perd
Para pagos por internet:
2N Luego de realizar 21 pago. deberds
.
SBCP> 5 Scotiabank F@Qa-‘o-- registrar el voucher de pago Aqui

Figura 11. Inscripcion al RNP
Fuente: OSCE

e Busqueda de procesos de seleccion. La busqueda del proceso de seleccion se

realiza a través de la plataforma Seace, que es el Sistema Electronico de

Contrataciones del Estado. Aqui se pueden buscar oportunidades de negocio

para proveer al estado en sus diversas modalidad y filtros que ayudan a una

mejor blsquea.
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Figura 12. Busqueda de oportunidades de negocio
Fuente: SEACE

e Participar en los procesos de seleccion. Para participar del proceso de
seleccion, se debe verificar si se cumplen con los requisitos que indica la
convocatoria, asi como la modalidad. Si la empresa cumple con ello, se registra

en dicha convocatoria en los plazos establecido y continua con el proceso.

—————

Figura 13. Participacion en procesos de seleccion
Fuente: SEACE

e Firma del contrato. Si gana el contrato, la empresa pide los requisitos para
luego emitir la constancia de cumplimiento y poder realizar la firma del
contrato. Cabe resaltar que uno de los requisitos obligatorios es la constancia

de no estar Inhabilitado para Contratar con el Estado.
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2.8. Tipos de Proveedores del Estado

De acuerdo con el OSCE, para proveerle al Estado, existe cuatro tipos de registro:

Registro de Proveedores de Bienes: comprende a personas naturales y
juridicas autorizadas para proveer objetos que una entidad requiere para el

desarrollo y cumplimiento de sus fines.

Registro de Proveedores de Servicios: comprende a personas naturales y
juridicas autorizadas para realizar actividades o labores que requiere una

entidad para el desarrollo y cumplimiento de sus funciones y fines.

Registro de Ejecutores de obras: comprende a personas naturales y juridicas
autorizadas a ejecutar obras publicas de construccion, reconstruccion,
remodelacion, mejoramiento, entre otras, que requiere una entidad para el

desarrollo y cumplimiento de sus funciones y fines.

Registro de Consultores de obras: comprende a personas naturales y
juridicas autorizadas a brindar servicios profesionales altamente calificados
consistente en la elaboracidn del expediente técnico de obras, en la supervision
de la elaboracién de expediente técnico de obra o en la supervision de obras,
que requiere una entidad para el desarrollo y cumplimiento de sus funciones y

fines.
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Bienes

Servicios

@ Cbras
@ Consuliorias

Consultorias —

Objeto
Bienes: 60 (37.04%)

Obras

Figura 14. Tipos de proveedores del estado
Fuente: OSCE

Como se aprecia en la Figura 8, de las cuatro modalidades de proveer al estado,
los requerimientos de bienes representan el 37.04% del total de contrataciones

realizadas por el Estado, tomando en cuenta la Region La Libertad.
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2.9. Modalidades de contratacion
De acuerdo con el Reglamento de la Ley N°30225, Ley de Contrataciones del Estado,
las contrataciones pueden contemplar alguna de las siguientes modalidades de

contratacion:

e Llave en mano: Aplicable para la contratacion de bienes y obras. En el caso
de bienes el postor oferta, ademas de estos, su instalacion y puesta en
funcionamiento. Tratdndose de obras, el postor oferta en conjunto la
construccidn, equipamiento y montaje hasta la puesta en servicio y, de ser el
caso, la elaboracion del expediente técnico y/o la operacion asistida de la obra

(Ley de Contrataciones del Estado, 2018).

e Concurso oferta: Cuando el postor oferta la elaboracion del expediente
técnico y ejecucion de la obra. Esta modalidad solo puede aplicarse en la
ejecucion de obras que se convoquen bajo el sistema a suma alzada y siempre
que el presupuesto estimado del proyecto o valor referencial corresponda a una

Licitacion Publica (Ley de Contrataciones del Estado, 2018).

2.10. Procedimientos de seleccion
De acuerdo con el Reglamento de la Ley N°30225, Ley de Contrataciones del Estado,
para la contratacion de bienes, servicios en general, consultorias u obras, la Entidad

utiliza, segun corresponda, los siguientes procedimientos de seleccion:

e Licitacion publica: La Entidad utiliza la Licitacion Pablica para contratar

bienes y obras (Ley de Contrataciones del Estado, 2018).
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e Concurso publico: La Entidad utiliza el Concurso Publico para contratar
servicios en general, consultorias en general y consultoria de obras (Ley de

Contrataciones del Estado, 2018).

e Adjudicacién simplificada: La Adjudicacion Simplificada cada para contratar
bienes, servicios, consultoria en general, consultorias de obras y ejecucion de
obras. Dentro de ellas se encuentran las compras directas, que a la fecha se
pueden emplear con montos menores a S/ 34200 (Ley de Contrataciones del

Estado, 2018).

e Subasta inversa electronica: Mediante Subasta Inversa Electronica se
contratan bienes y servicios comunes. El postor ganador es aquel que oferte el
menor precio por los bienes y/o servicios objeto de dicha Subasta. El acceso al
procedimiento de Subasta Inversa Electrénica se realiza a través del SEACE

(Ley de Contrataciones del Estado, 2018).

e Seleccidn de consultores individuales: La Entidad puede optar por convocar
un procedimiento de Seleccion de Consultores Individuales cuando se cumplan
los requisitos previstos en el articulo 24 de la Ley. No se puede convocar un
procedimiento de Seleccién de Consultores Individuales para la consultoria de

obras (Ley de Contrataciones del Estado, 2018).

e Comparacion de precios: Para aplicar el procedimiento de seleccion de
Comparacion de Precios, la Entidad verifica que los bienes y/o servicios en

general objeto de la contratacion sean de disponibilidad inmediata, faciles de
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obtener en el mercado, se comercialicen bajo una oferta estandar establecida
por el mercado y que no se fabrican, producen, suministran o prestan siguiendo
la descripcion particular o instrucciones dadas por la Entidad contratante. (Ley

de Contrataciones del Estado, 2018).

e Comparacion directa: La Entidad que actie como proveedor no debe ser
empresa del Estado o realizar actividad empresarial de manera habitual. Se
considera por habitual la suscripcién de méas de dos (2) contratos en el objeto
de la contratacion en los Gltimos doce (12) meses (Ley de Contrataciones del

Estado, 2018).

2.11. Establecimientos de salud

Los establecimientos de salud en nuestro pais, se clasifican en base a los niveles de
complejidad y a las caracteristicas estos presentan para atender a la poblacién. Segun
el Decreto Supremo N° 013-2066-SA, reglamento que regula a los establecimientos
de salud en el Per (Ministerio de Salud, 2014).

La empresa Beap Medic S.A.C. es un establecimiento, clasificado de acuerdo a dicho
reglamento, como un establecimiento médico sin internamiento. Segun reportes del
Instituto Nacional de Estadistica e Informatica - INEI, en el departamento de La
Libertad, al afio 2018, existen 52 hospitales entre publicos y privados, 141 centros de
salud, 299 puestos de salud, 3 institutos de salud especializados, 133 consultorios
médicos y de otros profesionales de la salud, y 23 centros odontol6gicos, registrados

formalmente.
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Tabla 3
Establecimientos de salud - La Libertad
D ; ; La Libertad
epartamento 2016 2017 2018
Hospitales 53 53 52
Centros de salud 115 125 141
Puestos de salud 291 299 299
Instituto de Salud
Especializado 2 2 2
Consultorios médicos y de otros
profesionales de la salud 121 129 133
Centro Odontoldgico 20 21 23
Total 602 629 650

Nota. Datos obtenidos del INEI, Encuesta Nacional de Hogares 2018

Establecimientos de salud

350
300

150

Analisis y Propuesta de Mejoras en el Proceso de
Ventas de la Empresa Beap Medic S.A.C. - La

299
250
200 141 e
> umn HHRHER - HOA __:
50

Hospitales  Centrosde  Puestosde Institutode Consultorios Centro
salud salud Salud médicos y de Odontoldgico
Especializado otros
profesionales
de la salud

m2016 m2017 w2018

Figura 15. Establecimientos de salud — La Libertad
Fuente: Elaboracion propia

2.12. Acceso a seguros de salud

De acuerdo con la Asociacion Peruana de Empresas de Seguros — ASPEG, mas de 7

millones de peruanos aun no tienen un seguro de salud, esto es aproximadamente un
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24.5% de la poblacion, ya sea en el sector publico o privado. En este rango, el 35.6%
de los jovenes entre 20 a 24 afios, justamente aquellos que estan en una etapa inicial
de su vida laboral, son una gran proporcion de aquellos que no cuentan con un seguro
de salud. A ello se suma, un informe técnico del INEI denominado Informe Técnico
de Condiciones de Vida en el Peru correspondiente al 1V trimestre del 2018, el cual
reafirma dichos datos estadisticos, ademas el Ministerio de Salud — Minsa, afiade que
la principal causa de mortalidad en el pais son las infecciones respiratorias agudas
bajas, seguido por las enfermedades cerebrovasculares, la diabetes mellitus y la
enfermedad isquémica del corazon (Asociacion Peruana de Empresas de Seguros,

2019).

Es asi que, para los trabajadores dependientes, existen dos formas se contar con un
seguro:

e Seguro Regular EsSalud: es el seguro al cual se encuentran afiliados por ley

todos los trabajadores dependientes, asi como las personas que reciben pension

de jubilacidn por incapacidad y sobrevivencia. El aporte a este seguro equivale

al 9% de la remuneracion y el pago lo hace la empresa empleadora.

e EPS: Es opcional. Afiliarse a una EPS permite al trabajador atenderse en
establecimientos privados (clinicas) sin perder su derecho de poder atenderse
en hospitales de EsSalud. ElI empleador paga el 6.75% de la remuneracion

mensual a EsSalud y el 2.25% lo destina a la EPS elegida.
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Mientras que, para los trabajadores independientes, existen mas opciones:

Seguro Integral de Salud (SIS): es el seguro que brinda el Estado al cual se
puede ingresar de forma gratuita o pagando parte del costo del seguro. Este
seguro ofrece cobertura integral sin costo alguno a personas y familias pobres
0 pobres extremos. Asimismo, tienen acceso a este seguro los menores de 5
afios, gestantes, bomberos, personas en situacion de abandono y otros de

acuerdo con la ley.

+Salud Seguro Potestativo: Lo ofrece Es salud, protege las principales
enfermedades a cambio de un aporte mensual que varia segun la edad del
asegurado. Este seguro no establece pagos adicionales por consulta médica,
dias de hospitalizacion o servicios de emergencia. Puede acceder a este seguro
toda persona residente en el pais, nacional o extranjero, sin limite de edad,
trabajadores independientes, universitarios, practicantes; que no se encuentren

afiliados al SIS o a EsSalud a través de un empleador.

Seguros Privados: Es el que las personas contratan directamente con una
aseguradora. Los afiliados pueden atenderse en establecimientos privados de
salud (clinicas) o pueden acudir a su medico de preferencia y pedir el
reembolso de los gastos, si es que tu poliza contempla esta alternativa, ademas
de la atencion a crédito. Estos seguros pueden tener cobertura nacional o
internacional segun la pdliza que elijas. Cabe resaltar que ante la falta de un

seguro médico en el caso de una emergencia tendras que asumir el costo que
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demande tu atencion médica mientras que con una aseguradora este gasto

podria cubrirse hasta en un 100%.

e Seguros Especializados: son seguros que ofrecen las aseguradoras privadas.
Estos seguros pueden cubrir por ejemplo tratamientos contra el cancer,
hospitalizacion y emergencias accidentales, importantes considerando que del
total de las defunciones que ocurrieron en el 2015, el 20% fueron por
enfermedades neoplasicas, 19% por enfermedades infecciosas y parasitarias,
13% por enfermedades del aparato circulatorio, 13% por lesiones y causas
externas, 8% se debieron a enfermedades del sistema digestivo al igual que por
enfermedades del sistema respiratorio y 6% a enfermedades metabolicas y

nutricionales.

Tabla 4
Acceso a seguros de salud - La Libertad

Ambito

e 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

geografico
Total 42.1 53.7 605 635 645 619 655 69.0 73.0 758 76.4 76.5
Area de
residencia
Urbana 43.1 50.9 56.6 59.0 59.6 585 62.3 66.2 70.3 735 742 74.0
Rural 394 610 711 759 784 718 75.1 77.7 81.6 834 84.0 853
Departamenta

LaLibertad  40.7 57.3 66.7 67.3 64.4 629 641 682 703 750 736 73.7

Nota. Datos obtenidos del INEI, Encuesta Nacional de Hogares 2018
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Poblacion afiliada a un Seguro de Salud
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Figura 16. Poblacion afiliada a un Seguro de Salud
Fuente: Elaboracion propia

Como se aprecia en la Tabla 4 y Figura 10, el total de poblacién afiliada a un seguro
de salud en La Libertad al afio 2018, bordea los 73.7%. No obstante, a nivel nacional,

en zonas rurales el 85.3 % se encuentra afiliado.

Gasto en salud

El gasto que se realiza en el sector salud, esta creciendo, y mas aun con el nuevo
contexto que se vive hoy en dia. Para una mejor comparacion con el resto de paises
éste se mide en funcion al Producto Bruto Interno - PBI de cada pais. La inversion en
el sector salud representa el 10% de PBI mundial. Asimismo, el gasto también se mide
en funcidn al namero de habitantes, en paises de ingresos medios, éste se ha duplicado

desde los ultimos 20 afios.
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Figura 17. Gasto en salud a nivel mundial, 2019
Fuente: Datos Macro

AUn existe una gran brecha, dado que en paises con ingresos medios el gasto promedio
es $ 60, mientras que, en paises de ingresos altos, el promedio de gasto en salud es
aproximadamente de $ 270 por persona. En la Figura 5, se aprecia en color verde los
paises con mayores gastos en salud y los de color rojo los que menos gasto realizan en

salud (Organizacién Mundial de la Salud, 2019).
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CAPITULO I1Il. DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA

3.1. Funciones desempefadas
Ingresé a la Empresa Beap Medic S.A.C. en enero de 2018, desempefiandome como

asistente administrativo y realizando varias funciones como:

e Redaccion de documentos, contratos, y cotizaciones

e Actualizacion de lista de clientes

e Actualizacidn de lista de proveedores, solicitudes

e Emisidn de cotizaciones a diferentes empresas pablicas y privadas
e Pago a proveedores

e Emisidn de facturas, boletas, y recibos por honorarios

e Otras funciones asignadas por el jefe inmediato

En ese sentido, en el afio 2019, ademas de desarrollar mis funciones como asistente
administrativa, he venido también desempefiando en algunos casos de asesora comercial.

Actualmente, continto laborando en la empresa.

Cuando ingresé a laborar a la empresa, ya tenia implementado su modalidad de venta
que es la venta directa, la cual consiste en: la asesora comercial visita a clinicas, hospitales,
Diresa y redes de salud llevando consigo una carta de presentacion mas algunas muestras de
sus productos con el fin de solicitar una reunion con el area de logistica o administrador o
gerente segln corresponda para hacer dicha presentacién donde deja sus datos al area segin
corresponde; luego si la empresa requiere algun producto solicita la cotizacion donde se
procede a enviar las cotizaciones requeridas; en caso el cliente requiere el producto solicita

mediante una orden de servicio u contrato para una fecha indicada a entregar, el pago se
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realiza contra entrega, Beap Medic entrega el producto al cliente y este le cancela mediante

un deposito a cuenta.

3.2. Oportunidad de mejora

La empresa ha ido creciendo en base a su propio mecanismo de ventas el cual les ha
dado buenos resultados, pero de forma lenta se podria decir; ya que existen muchas formas
de vender y Beap Medic ya cuenta con experiencia en ventas al estado por ello. Por tal
motivo vi la oportunidad de mejorar o implementar una nueva modalidad de ventas que
consiste en las licitaciones con el estado pues esto permitird a la empresa crecer con mas
rapidez de lo que ya venia haciéndolo; pues este nuevo mecanismo de venta consiste en
licitar a través del portal Seace a procesos que pueden ser : licitacion, adjudicacion directa,
menor cuantia, licitacion publica, etc) y modalidad (suma alzada, precios unitarios, llave en

mano, etc); es decir a toda modalidad de procesos en los que se pueda y se cumple con el

perfil.
z
~
Ao 2020
ONTO
PO SERVICIOS Y CONSULTORIA DE
BIENES OBRAS OBRAS
Licitacién Publica >= 3 400,000 - >=2 1'800,000
Concurso Publico - >=2a 400,000
< de 400,000 < de 400,000 < de 1'800,000
Adjudicacién Simplificada
>a 34,400 >a 34,400 >a 34,400
< de 40,000
de G f S
>a 34,400
- <=de 64,500 <= de 64,500
Comparacion de Precios
>a 34,400 >a 34,400
Subasta Inversa Electrénica >a 34,400 >a 34,400
Contratacion Directa >a 34,400 >a 34,400 >a 34,400
Elaborado por PERU CONTRATA el 20/12/2019)
IBASE LEGAL: - Ley de Contrataciones del Estado - Ley N® 30225 y su Reglamento, Decreto de Urgencia N° 014-2019 -
Presupuesto del Sector Publico para el Afio Fiscal 2020 y Decreto Supremo N°380-2019-EF publicado en el diario oficial El Peruano
el 20/12/2019.

Figura 18. Gasto en salud en Sudamérica, 2019
Fuente: Ley de Contrataciones del Estado — Ley N° 30225
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Ademas, otra opcion en el caso de que Beap Medic, no cumpla con la experiencia o
perfil para un concurso publico, licitacion publica o adjudicacion simplificada, es el
consorcio con otra empresa que si tenga la experiencia solicitada, asi ir ganando experiencia
y unir sinergias. Con ello quiero demostrar mis conocimientos adquiridos en la universidad,
ya que, la gerente me dio la oportunidad y tiene la predisposicion para implementar nuevas

ideas que ayuden a mejorar los procesos de venta en su empresa.
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CAPITULO IV. RESULTADOS

4.1. Objetivo Especifico 1: Diagndstico situacional del proceso de ventas de la

empresa Beap Medic S.A.C.

Para el desarrollo del primer objetivo especifico planteado en el presente Informe
de suficiencia profesional, se realizd el andlisis de la situacion o diagnostico
situacional de la empresa Beap Medic S.A.C., empelando para ello las siguientes

matrices:

- Matriz de analisis y diagndéstico externo (MADE)
- Matriz de analisis y diagnostico interno (MADI)

- Matriz de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA)

4.1.1. Matriz de analisis y diagnéstico externo (MADE)
Es por ello que se empled el modelo de Matrices desarrollado por Pulgar-Vidal
y Rios (2011), respecto a la Matriz MADE, se sigui6 el siguiente procedimiento para

obtener las oportunidades y amenazas de su organizacion:

El entorno
Entorno general

+
Entorno especifico
Teorias:

Cinco fuerzas de Porter
Enfoque sistémico

V

Producto

Plaza

Promocién

Precio

Influencia positiva Influencia negativa

./‘

- \V‘/"

Oportunidades Amenazas

Figura 19. Influencia externa de la empresa
Fuente: Pulgar-Vidal y Rios (2011)
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Tabla 5
Matriz de analisis y diagnostico externo (MADE)

Analisis y Propuesta de Mejoras en el Proceso de Ventas de la Empresa Beap Medic S.A.C. - La

Libertad 2020.

Indicador de Diagnoéstico Externo: 0.14

Organizacion: Beap Medic S.A.C. LAS 4 P'S MKT EVAL. FACTORES Tot. Factores : 13
n | Tipo Entorno Variable Factor PO PE PA PR MN N 0 P MP W Valor Total
1 | E. General Demografico Crecimiento poblacional X X 7.00% 2 0.1400

E. General Expectativas X X X X 10.00% 2 0.2000

macroecondmicas

2 Econdmico favorables

E. General Cambios en el estilo de X X 8.00% 2 0.1600
3 Social vida

E. General Reactivacion economica X X X 4.00% 1 0.0400
4 Politico promovida por el gobierno

E. General Demanda de insumos X X X 8.00% 1 0.0800
5 Cultural médicos
6 | E. General Juridico Corrupcion X X X 10.00% -2 -0.2000
7 | E. General Tecnologico Cambios tecnolégicos X X X 5.00% 0 0.0000

E. General Conservacion del X X X 5.00% 0 0.0000
8 Ecoldgico medioambiente

E. Especifico | Rivalidad de Posicionamiento de X X X 10.00% -2 -0.2000
9 Competidores | competidores

E. Especifico | Productos Otras marcas de los X X 8.00% -1 -0.0800
10 Sustitutos insumos médicos

E. Especifico | Competidores | Ingreso de nuevas X X X X 5.00% 0 0.0000
11 Potenciales empresas al mercado

E. Especifico Poder de los Mayor demanda de X X X 10.00% 1 0.1000
12 Clientes clinicas, hospitales y otros

E. Especifico Poder de los Concentracion de X X X X 10.00% -1 -0.1000
13 Proveedores proveedores
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4.1.2. Reporte final de la Matriz MADE

REPORTE FINAL DE LA MATRIZ DE ANALISIS Y DIAGNOSTICO EXTERNO

INDICADOR DE DIAGNOSTICO EXTERNO:[__0.14 | ENTORNO FAVORABLE ~_Fecha Actualizacion:

OPORTUNIDADES: 0.72 I 24 de Noviembre de 2020 I
AMENAZAS: -0.58
Los 3 Factores del entorno que mas afectan a la Organizacion: Muy Positivo 2
N Factores Importantes: Valor % O/R Positivo 1
1 |Posiconamiento de competidores -0.2000 34.48% AMENAZA Neutro 0
2 |Corrupcion -0.2000 34.48% AMENAZA Negativo -1
3 |Expectativas macroeconémicas favorables 0.2000 27.78% | OPORTUNIDAD Muy negativo -2
Las 3 Variables del entorno que mas afectan a la Organizacion:
N Variables Importantes: Oportunidad | Riesgo Valor Final Indicador
1 |Rivalidad de Competidores 0.0000 -0.2 -0.2000 Independencia: | (0, 0.7)
2 |Juridico 0.0000 -0.2 -0.2000 Dependencia: |(0.7, 1)
3 |Econémico 0.0000 -0.2 -0.2000
Efecto del Entorno en las 4 P’s del Marketing:
N Las 4P's Oportunidad % Riesgo % Valor Final
1 [Producto 0.6800 64.15% -0.3800 35.85% 1.0600
2 |Precio 0.0400 11.76% -0.3000 88.24% 0.3400
3 |Plaza 0.3800 55.88% -0.3000 44.12% 0.6800
4 |Promocion 0.2400 54.55% -0.2000 45.45% 0.4400
Distribucién del impacto:; A quien afecta mas? Dependencia e Independencia de las Oportunidades y Amenazas:
Plaza P i Total 20% Factores |
21% : Oportunidades: 6 2 0.50 _|INDEPENDIENTE
Amenazas: 4 1 0.34 INDEPENDIENTE

PRrecio

ORGANIZACION ANALIZADA: Beap Medic S.A.C. TRUJILLO, martes, 24 de Noviembre de 2020
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4.1.3. Matriz de andlisis y diagndstico interno (MADI)

Asimismo, los mismos autores recomiendan realizar el andlisis y diagnostico
interno de una empresa mediante la Matriz MADI (Tabla 6), de manera cuantitativa
en funcion a los factores internos que afectan en distintos aspectos a la organizacion.
Respecto a ello, se siguio los siguientes pasos para llegar a definir las Fortalezas y

Debilidades de la organizacion.

Andlisis interno de la organizacion

Teorias:
Enfoque sistémico
Recursos y capacidades

v

Producto

Plaza

Promocion

Precio

\ Influencia positiva ] Influencia negativa
A N ) i
\\/
Fortalezas Debilidades

Figura 20. Influencia interna de la empresa
Fuente: Pulgar-Vidal y Rios (2011)
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Tabla 6

Matriz de analisis y diagnostico interno (MADI)

) . ) o
Teoria: | Recursos y Capacidades Indicador de Diag. Interno: 0.04 100.00%
Organizacién: | Beap Medic S.A.C. LAS 4 P'S MKT EVAL. FACTORES Tot. Factores : 10
n Categoria Factor PO [PE |[PA |[PR IMN | N | O P |MP W Valor Total
Personal calificado X X 8.00% 2 0.1600
1 | Recursos
Infraestructura propia X X 10.00% 1 0.1000
2 | Recursos
. Plan estratégico X X X X X 10.00% | -1 -0.1000
3 | Carencias
. Indicadores de gestién X X X 10.00% -1 -0.1000
4 | Carencias
. Estandarizacion de procesos X X X 10.00% | -1 -0.1000
5 [ Carencias
— 5
6 | Capacidades Experiencia en el mercado X X X 8.00% 0 0.0000
] Acuerdos comerciales X X X 14.00% 1 0.1400
7 | Capacidades
Cartera de clientes X X X 12.00% 1 0.1200
8 | Capacidades
Capacidad instalada X X X 8.00% -1 -0.0800
9 | Incapacidades
Rango de accién X X X 10.009%¢ -1 -0.1000
10 | Incapacidades g °
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4.1.4. Reporte final de la Matriz MADI

REPORTE FINAL DE LA MATRIZ DE ANALISIS Y DIAGNOSTICO INTERNO

INDICADOR DE DIAGNOSTICO INTERNO:[_0.04 | ORGANIZACION SOLIDA  Fecha Actualizacién:

FORTALEZA:  0.52 | 24 de Noviembre de 2020]
DEBILIDAD: -0.48
Los 3 Factores que mas afectan a la Organizacion: Muy Positivo 2
N Factores Importantes: Valor % O/R Positivo 1
1 |Personal calificado 0.1600 30.77% FORTALEZA Neutro 0
2 |Acuerdos comerciales 0.1400 26.92% FORTALEZA Negativo -1
3 |Cartera de clientes 0.1200 23.08% FORTALEZA Muy negativo| -2
Las 3 Categoria interna que mas afectan a la Organizacion:
N Categoria Fortaleza |Debilidad Valor Final Indicador
1 _[Carencias 0.0000 -0.3 -0.3000 Independencia: | (0, 0.7)
2 [Capacidades 0.2600 0 0.2600 Dependencia: [(0.7, 1)
3 |Recursos 0.2600 0 0.2600
Efecto en las 4 P’s del Marketing:
N Las 4P's Fortaleza % Debilidad % Valor Final
1 _|Producto 0.2600 40.63% -0.3800 59.38% 0.6400
2 |Precio 0.1400 58.33% -0.1000 41.67% 0.2400
3 |Plaza 0.1000 17.24% -0.4800 82.76% 0.5800
4 |Promocion 0.2800 58.33% -0.2000 41.67% 0.4800
Distribucion del impacto:¢; A quien afecta mas? Dependencia e Independencia de las Fortalezas y Debilidades
Total 20% Factores |
Fortaleza: 4 1 0.31 INDEPENDIENTE
Debilidad: 5 1 0.21 INDEPENDIENTE

ORGANIZACION ANALIZADA: Beap Medic S.A.C. TRUJILLO, martes, 24 de Noviembre de 2020
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4.1.5. Matriz de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA)
Una vez revisado la Matriz MADE y MADI, se procedi0 a sintetizar la matriz

FODA, tomando en consideracion los siguientes puntos:

Debilidades
e Ausencia de planeamiento estratégico
e Ausencia de indicadores de gestion
e Procesos no estandarizados
e Poca capacidad instalada

e Rango de accion limitado

Fortalezas
e 4 afos de experiencia en el mercado
e Personal calificado
e Infraestructura propia
e Acuerdos comerciales de distribucion exclusiva

e Amplia cartera de clientes

Oportunidades
e Reactivacion econémica promovida por el gobierno central
e Aumento de la demanda de insumos médicos y de laboratorio
e Expectativas macroecondmicas favorables para el sector
e Venta al estado

e Diversificacion del mercado
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Amenazas
e Posicionamiento de competidores
e Grado de concentracion de competidores
e Corrupcion en entidades del estado
e Burocracia estatal

e Desabastecimiento de ciertos insumos médicos

4.1.6. Estrategias propuestas
En ese sentido, al realizar el cruce entre las Fortalezas y Oportunidades (FO),
Debilidades y Oportunidades (DO), Fortalezas y Amenazas (FO), asi como las
Debilidades y Amenazas (DA), se establecieron las estrategias recomendadas a
implementar por la empresa (Tabla 7) para hacer frente a dichos factores internos y

externos de la empresa Beap Medic S.A.C., obteniendo las siguientes:

- Ampliar la oferta de productos

- Manejar precios diferenciales

- Posicionar la marca en el ambito regional

- Implementar la estandarizacion de procesos

- Establecer indicadores de gestion y control

- Ingreso a otros departamentos del pais

- Implementar un area de ventas al estado [Licitaciones]
- Optimizar procesos clave de la empresa

- Aumentar la capacidad operativa de la empresa

- Mejorar la gestion estratégica de la empresa

- Ampliar la cartera de clientes y proveedores
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Tabla 7
Matriz FODA

OPORTUNIDADES

O1. Reactivacion econémica promovida por el

gobierno central
02. Aumento de la demanda de insumos
médicos y de laboratorio

03. Expectativas macroecondmicas favorables

para el sector
O4. Venta al estado
O5. Diversificacion del mercado

AMENAZAS

Al. Posicionamiento de competidores

A2. Grado de concentracion de competidores
A3. Corrupcion en entidades del estado

A4. Burocracia estatal

Ab. Desabastecimiento de ciertos insumos
médicos

Analisis y Propuesta de Mejoras en el Proceso de Ventas de la Empresa Beap Medic S.A.C. - La

Libertad 2020.

FORTALEZAS DEBILIDADES

F1. 4 afos de experiencia en el mercado
F2. Personal calificado

F3. Infraestructura propia

F4. Acuerdos comerciales de distribucion
exclusiva

F5. Amplia cartera de clientes

D1. Ausencia de planeamiento estratégico
D2. Ausencia de indicadores de gestion
D3. Procesos no estandarizados

D4. Poca capacidad instalada

D5. Rango de accion limitado

FO

DO

- Ampliar la oferta de productos (F1, F4, 02,
03, 04)

- Manejar precios diferenciales (F4, O4, O5)
- Posicionar la marca en el &mbito regional
(F1, F2, F4, 01, 02, O3)

- Implementar la estandarizacion de procesos
(D2, D3, 02, 03, 05)

- Establecer indicadores de gestion y control
(D2, 02, O5)

- Ingreso a otros departamentos del pais (D4,
D5, 04, 05)

- Implementar un area de ventas al estado
[Licitaciones] (D3, D5, 01, 02, 04, O5)

FA

DA

- Optimizar procesos clave de la empresa
(F1, F2, Al, A2)

- Aumentar la capacidad operativa de la
empresa (F1, F3, F4, Al, A2, A5)

- Captacion de nuevos clientes (F1, F2, F5,
A2, A3, A4)

- Mejorar la gestion estratégica de la empresa
(D1, D2, D3, D4, D5, Al, A2, A5)

- Ampliar la cartera de clientes y
proveedores (D4, D5, Al, A5)
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4.2. Objetivo Especifico 2: Propuesta de organigrama

Dada la experiencia desarrollada en la empresa Beap Medic S.A.C., se conocio
mas a detalle el funcionamiento interno de la misma, motivo por el cual se considerd
mejorar 0 implementar una nueva modalidad de ventas que consistié en vender al
estado a través de la modalidad de licitaciones puesto que permite a la empresa crecer
con mas rapidez de lo que ya venia haciéndolo. Es por ello, que de acuerdo a lo
planteado por Pulgar-Vidal y Rios (2011), se propuso la creacién de un nuevo puesto
de trabajo, especificamente para encargarse de las licitaciones con el estado, por lo que
mejord el actual organigrama de manera tal que éste se encuentre alineado a los

objetivos estratégicos de la misma.

Planeamiento Organizacién
. . Objetivos Estruct.ura organizacional
Objetivos estratégicos (organigrama)
y metas
Estrategia Puestos de trabajo

Estrategias y planes para

coordinar actividades
Actividades > AR

Figura 21. Alineacién del modelo organizativo con la estrategia
Fuente: Pulgar-Vidal y Rios (2011)

Con base en la pre estructura béasica de la empresa (Figura 22), se planted la
siguiente estructura funcional, en la cual se resalta el nuevo puesto de trabajo creado

para el desarrollo exclusivo de las contrataciones con el estado.
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4.2.1. Organigrama propuesto

Organos de direccion
GERENCIA

Organos de apoyo
ASISTENTE

CONTABILIDAD ADMINISTRATIVO

Organos de linea
VENTAS LOGISTICA

VENTA DIRECTA LICITACIONES COMPRAS ALMACEN

DISTRIBUCION E |_|
INSTALACION

Figura 22. Organigrama de la Empresa
Fuente: Elaboracion propia
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4.2.2. Disefo y descripcion del puesto de Licitaciones
Para el desarrollo del puesto de “Licitaciones”, se considero la identificacion de

los objetivos del &rea, la funcidn principal y las funciones especificas.

------------
- Gerente .
- general e

ACT 2 ACT S5 ACT9

-
’
L4
’

' . ",

roe "

S k

Logistica v Gerente de
Logistica
ACT18 ACT 28 \'-. o
.0'.

ACT 10 ACT 32 N,

Gerente Cerente
comercial administrativo '!

Tm-— _-———

Gerente de Logistica
Funcién principal:
Resumen de las actividades
del puesto
Funciones:
ACT 2: funcion 1 >__ Descripcion
ACT 5: funcion 2 del puesto
ACT 9: funcidn 3
ACT 10: funcién 4
Macroestructura: == ======- ACT 18: funcién 5
ACT 28: funcién 6
Microestructura: ACT 32: funcién 7

Figura 23. Ejemplo de disefio de un puesto
Fuente: Pulgar-Vidal y Rios (2011)

Por lo que los objetivos de este nuevo puesto de trabajo son los siguientes:
- ldentificar las oportunidades de negocio en el portal SEACE
- Incrementar las ventas de la empresa

- Participar de los procesos de seleccion

Dicho puesto, se puede implementar de manera inmediata dado que son
funciones que ya ha venido realizado el area comercial, sin embargo, ahora se puede
potencializar mediante una nueva area con un presupuesto mensual de S/ 1700. Luego
de ello, se planted la funcion general y especificas necesarias para lograr los tres

objetivos planteados para el puesto, tal y como se muestra en la siguiente tabla:
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Tabla 8
Disefio de puesto - Licitaciones

Analisis y Propuesta de Mejoras en el Proceso de
Ventas de la Empresa Beap Medic S.A.C. - La
Libertad 2020.

1. Nombre del Puesto

Analista de licitaciones

2. Funcion principal

Dirigir y gestionar las actividades relacionadas a las ventas al estado.

3. Funciones especificas

1. Identificar oportunidades de negocio en el portal SEACE.

2. Participar activamente de los concursos de Licitaciones.

3. Gestionar adecuadamente la documentacion de los procesos de licitacion en los que se participa.

en base a los productos ofrecidos.

4. Revisar los requerimientos minimos de los proyectos de las licitaciones y realizar la mejor propuesta

licitaciones.

5. Realizar las consultas y observaciones técnicas relacionadas a los requisitos de los procesos de

6. Seguimiento del cierre de las licitaciones.

4. Conocimientos y experiencia

Formacion basica Estudios universitarios completos
N Administracion de empresas, Administracion, Negocios, Ingenieria
Profesion ) . y )
comercial, Economia, Ingenieria Industrial
Especializacion Contrataciones del estado, OSCE, SEACE.
Idioma Inglés Basico Intermedio Avanzado
X
Manejo de software . .
J Basico Intermedio Avanzado
Microsoft X
o ) _ |Hasta 2 )
Experiencia requerida en ) Hasta 1 afio | _ Hasta 3 |Mas de 3
. Ninguna |Hasta 6 meses anos B B
contrataciones con el estado afios afios
X
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CAPITULO VI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

En el presente trabajo de investigacion se describid y analizé el proceso de ventas de
la empresa Beap Medic S.A.C.- La Libertad, 2020, en ese sentido, se hizo uso de los
conocimientos adquiridos en la carrera de Administracion cursado en la Universidad Privada
del Norte, a través de distintas herramientas puestas en marcha que trajeron consigo buenos

resultados, especificamente en el proceso de ventas en la empresa Beap Medic S.A.C.

Las principales labores desemperfiadas en la empresa Beap Medic S.A.C., desde enero
de 2018, en el cargo de asistente administrativo fueron; redaccion de documentos de gestion,
actualizacién de la base de datos de clientes y proveedores, emision de cotizaciones, pago a

proveedores y apoyo al area comercial.

En el diagnostico situacional del proceso de ventas de la empresa se identifico como
principales fortalezas que se cuenta con personal calificado, acuerdos comerciales, y una
amplia cartera de clientes. Mientras que como principales debilidades; la ausencia de
indicadores de gestion, el rango de accion de la empresa y la ausencia del planeamiento

estratégico.

Se desarrollaron las matrices MADE, MADI y FODA, propuestos por los autores
Pulgar-Vidal & Rios (2011), mediante un analisis cuantitativo del diagndstico externo e
interno en funcién a los factores que afectan en distintos aspectos a la organizacion,
concluyendo que la empresa Beap Medic S.A.C. tiene una organizacién solida, por lo que se

propuso como principales estrategias; ampliar la oferta de productos e ingresar a otros
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departamentos del pais, con la finalidad de mejorar el posicionamiento frente a sus

competidores.

Se realiz6 una propuesta de organigrama, asi como la creacion de un nuevo puesto
de trabajo, especificamente para encargarse de las licitaciones con el estado, planteando
como objetivos de este nuevo puesto de trabajo; identificar las oportunidades de negocio en
el portal SEACE, incrementar las ventas de la empresa, y participar de los procesos de

seleccion.
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5.2. Recomendaciones

Se recomienda a la empresa Beap Medic S.A.C., implementar un &rea de
“Licitaciones”, en la que se consigne el puesto de trabajo de Analista de licitaciones, con la
finalidad de dirigir y gestionar las actividades relacionadas a las ventas al estado, dado que
en el analisis realizado se ha identificado este factor como una de las principales

oportunidades para ser aprovechada por la organizacion.

Se sugiere evaluar el analisis de la imagen corporativa de la empresa Beap Medic
SA.C. para impactar en la creacion de valor en los diversos publicos, considerando que es

un tema que puede ser de interés para futuras investigaciones.

Se recomienda la elaboracion de un Balanced Scorecard para la organizacién, con el
objetivo de facilitar la orientacion en la toma de decisiones, lo cual impactaria a mejorar su
gestién y plasmar el camino que la empresa debe seguir, mediante el establecimiento de

objetivos e indicadores para un mejor control.
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ANEXOS

ANEXO N.° 1. Certificado de Buenas Practicas de Almacenamiento

JUSTICIA SOCIAL
INVERSION
"Decenio de la Igualdad de Oportunidades para Mujeres y Hombres”
“Ano del Didlogo y la Reconciliacién Nacional”
N° 020-2018

CERTIFICADO

La que suscribe, Sub-Gerente de Regulacién Sectorial de la Gerencia Regional de Salud La Libertad,
CERTIFICA:

Que la DROGUERIA BEAP MEDIC, con Razon Social BEAP MEDIC S.A.C.,, cuya Representante Legal
es Dofia YURIKO NAGAI PAIVA JIMENEZ, con RUC N°20601531071, con oficina Administrativa y
Almacén ubicados en Av. Bolivia N° 643 del Distrito de Victor Larco Herrera - Trujillo - La Libertad
~ PERU, CUMPLE CON LAS BUENAS PRACTICAS DE ALMACENAMIENTO (BPA); para sus: A)
Productos Farmaceuticos: 1. Medicamentos, 2. Productos Galénicos, B) Dispositivos Médicos : 1.
Dispositivos Médicos: Clase | (De Bajo Riesgo), Clase Il ( De Moderado Riesgo), Clase Ill (De Alto
Riesgo) y C) Productos Sanitarios: 1. Articulos Sanitarios, 2. Articulos de limpieza doméstica,
almacenados a temperatura ambiente; consignados en la R.M. N°132-2015/MINSA, para
comercializar o distribuir en el pais; tal como consta en el Acta de Inspeccion para
Establecimientos que Almacenan y Distribuyen Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y
Productos Sanitarios N° 078-1-2018 de fecha 26 de Octubre del 2018.

Se expide el presente Certificado en aplicacién y cumplimiento del Art. 117° del D.S. N° 014-2011-
SA: Reglamento de Establecimientos Farmacéuticos; el mismo que es valido a partir del 26 de
Octubre del 2018 hasta el 25 de Octubre del 2021.

Trujillo, 15 de Noviembre del 2018.

Temperatura Ambiante: 15 - 30°C.
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ANEXO N.° 2. Principales convenios para la distribucion exclusiva de productos

= Fijo
ﬁDiagnéstica 3.(511) 436-8660 /
Peruana sac.

LAEMPRESA PRODUCTOS  SERVICIOS  CLIENTES  TRABAJA CON NOSOTROS  CONTACTANOS

LA EMPRESA
QUIENES SOMOS

Somos una empresa dedicada a brindar soluciones tecnoldgicas en el
ambito médico.

Especialistas

Nos especializamos en la importacion vy
comercializacion de bienes y servicios para el sector
de Salud e Investigacion; como: equipos de
laboratorio, banco de sangre, farmacia, cuidados
criticos y centrales de esterilizacion

Expertos

Contamos con mas de 18 anos en el mercado,
preocupandonos por ofrecer productos de gran
calidad y un excelente servicio post venta. También,
garantizamos la satisfaccion constante de nuestros
clientes y logramos una muy buena relacion con

Estables

Nos preocupamos por mantener un buen clima
laboral, lo que se ve reflejado en el crecimiento
personal y profesional de nuestros mas de 80
colaboradores

Menu Q Busqueda

Condcenos mds
Acceso a la Salud

Investigacion y Desarrollo

T
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P 9 A.JAIME ROJAS

A  PrRODUCTOS SERVICIO TECNICO

CONTACTO

NOSOTROS PROYECTOS INTEGRALES CAPACITACIONES

03 --o- -

Marcas representadas owyMPuUs xkwsmartin Tuttnauer inomed &

Productos Destacados

i

)a::

A
i

Productos ~ Contactanos Q

CKFQ Inicio Nosotros

LINEA DE PRODUCTOS PROPIOS

LINEA CKF - ALGODON HIDROFILO

(655) O

= &
HIDROFILIDAD COLOR TEXTURA  Conctanos Aqui
hra absorber agua. Compruébela dejando caer una Elalgodon debe ser blanco claro (sin blanqueadores opticos). sin ningun tipo de Suave al tacto, homogéneo a la vista y sin petottas.
01N v £conaoua tl sumerae antocdo g imnurezag
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h_ Busqueda E
L STREFA

high tech lab

COMPANIA PRODUCTOS MERCADO EDUCACION

PRODUCTOS LANCETAS DE SEGURIDAD

COVID-19 PORTAFOLIO
Las lancetas de seguridad son dispositivos de un
solo uso para la exiraccion de muestras de sangre

LANCETAS DE SEGURIDAD = capilar por parte de profesionales de la salud.
Constituyen un componente integral de los programas
de prevencién de lesiones con objetos filosos en

hospitales, clinicas, laboratorios, consultorios médicos
y en cualquier oftro lugar en el que pacientes y
profesionales deben sentirse seguros. Al utilizar
lancetas de seguridad, se pueden eradicar las
ERGOLANCE lesiones e infecciones como consecuencia de los
pinchazos con agujas.

MEDLANCE PLUS

ACTI-LANCE

PROLANCE CARACTERISTICAS CLAVE DE LAS LANCETAS DE SEGURIDAD DE HTL-STREFA:
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ANEXO N.° 3. Inscripcion en el Registro Nacional de Proveedores - RNP

LOSCE = RUC N° 20601531071

REGISTRO NACIONAL DE PROVEEDORES

CONSTANCIA DE INSCRIPCION
PARA SER PARTICIPANTE, POSTOR Y CONTRATISTA

BEAP MEDIC S.A.C.
Domiciliado en: URBANIZACION SAN ANDRES WV ETAPA /LA LIBERTAD-TRUIJILLO-VICTOR LARCO

HERRERA (Segdln informacién declarada en la SUNAT)

Se encuentra con inscripcidn vigente en los siguientes registros:

PROVEEDOR DE BIENES
Vigencia : Desde 20/10/2016

PROVEEDOR DE SERVICIOS
Vigencia : Desde 20/10/2016

BEAP MEDIC S.AC.

RUC : 20601531071

Teléfono 1 958413717

Email : jhonbenito_@administrativos.com
Domicilio

LA LIBERTAD/TRUJILLO/VICTOR LARCO HERRERA

Estado : ACTIVO
Condicidén : HABIDO
Tipo de : SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

Contribuyente

Bach. Ponce Barrueto Maria Gissela Péag. 85



