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8l

Presentar un tipo de cambio estable en el peso mexicano es
una oportunidad para Laboratorios Sophia ya que puede
planificar sus compras de acuerdo a sus presupuestos y
resulta mejor importar productos mexicanos a nuestro pais,
pues el dolar continda siendo la moneda mas fuerte.

cl

El crecimiento de la poblacién que tiene mayor acceso a todos
los servicios basicos y de salud es una oportunidad para
Laboratorios Sophia, ya que con el crecimiento poblacional
crece el nimero de patologias oculares

9¢

El crecimiento de la poblacién de médicos oftalmélogos y
residentes representa una oportunidad para Laboratorios
Sophia, ya que éstos constituyen los nuevos y potenciales
clientes de Laboratorios Sophia.

vl

Que las personas se preocupen cada vez mas y combinen su
salud visual con su imagen y su modo de vida representa una
oportunidad para Laboratorios Sophia, pues para mantener
esta tendencia se necesita de los productos de la empresa.

ve

El incremento de las diferentes patologias oculares en los
Ultimos afos constituye una oportunidad para Laboratorios
Sophia, ya que toda su linea de productos se destina al
tratamiento de éstas afecciones.

[44

El aumento de instituciones médicas es una oportunidad para
Laboratorios Sophia, especialmente las que pertenecen al
sector privado pues constituyen sus potenciales clientes en la
compra de productos oftalmolégicos.

[44

Contar con precios méas bajos que los de sus mayores
competidores representa una oportunidad para Laboratorios
Sophia, pues los médicos oftalmélogos consideran este factor
antes de recetar los productos.

0l

La rigida politica con respecto al expendio de medicamentos
de uso humano es una oportunidad para Laboratorios Sophia
pues es una barrera de entrada para posibles competidores

SOt
0}

La dificil diferenciacién y aceptacién del producto dentro del
mercado oftalmolégico ecuatoriano es una oportunidad para
Laboratorios Sophia, ya que constituyen barreras de entrada
para potenciales participantes dentro del mercado.
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AREAS DE OFENSIVA ESTRATEGICA

Realizar planes de trabajo que orienten a la empresa define el rumbo
que se desea seguir y los recursos que se necesita para conseguirlo.
Elaborar planes y presupuestos de marketing ayuda a la empresa a
saber cuantos recursos deben ser destinados a esta area y como van
a ser utilizados.

Manejar estadisticas e informacion relevante a la empresa y el
mercado permite una reaccion oportuna y ayuda a la buena toma de
decisiones en la empresa.

Realizar un seguimiento de cada uno de los productos de la empresa
permite identificar en cuales productos se debe invertir y cuales deben
ser retirados del mercado.

El crecimiento de la poblacion de médicos oftalmélogos y residentes
que estan en proceso de formacion para ser oftalmoélogos constituyen
nuevos y potenciales clientes de Laboratorios Sophia.

El incremento del nimero de casos de las diferentes patologias
oculares en los ultimos es un asunto relevante para Laboratorios
Sophia, ya que toda su linea de productos se destina al tratamiento de
éstas afecciones.

El aumento de instituciones que se dedican a brindar atencién médica
a la poblacién especialmente las que pertenecen al sector privado
constituyen potenciales clientes para la empresa en la compra de
productos oftalmoldgicos.

Contar con precios mas bajos que los de sus mayores competidores
es importante pues los meédicos oftalmélogos consideran este factor
antes de recetar los productos.
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AMENAZAS
El crecimiento del PIB a una tasa decreciente es una amenaza para
— la empresa pues evidencia la contraccién de la economia ecuatoriana
y la falta de apoyo hacia los sectores productivos del pais.
Haberse expedido un decreto que congele el precio de las medicinas
o desde el afio 2002 constituye una amenaza para Laboratorios
Sophia, debido a que la empresa no puede generar mayor
rentabilidad via alza de precios.
- o Que el 20% de sus clientes generen el 80% de sus ganancias es una
(3} amenaza para Laboratorios Sophia, ya que la pérdida de uno de esos
clientes causaria graves repercusiones en la rentabilidad
Que el 20% de los oftalmélogos prescriban el 80% de las recetas que
- —_ los pacientes adquieren en las farmacias es una amenaza para
< Sophia, ya que si corta relaciones con uno o varios oftalmélogos, esto
le representaria una fuerte caida en el nimero de recetas.
Que los clientes tengan un gran poder de negociacién con la
:: —_ empresa constituye una amenaza para Laboratorios Sophia, pues
esta situacion hace que la empresa tenga una disminucién en sus
margenes de utilidad.
Tener una competencia econémicamente mas solvente y que lleva
:: — mas afios en el mercado es una amenaza para Laboratorios Sophia
debido a que debe competir con laboratorios que cuentan con un
posicionamiento obtenido a través de los afios.
Contar con un elevado poder de negociacién por parte de su
—_ proveedor es una amenaza para Sophia debido a que éste impone
sus condiciones frente a la empresa lo que restringe en cierta medida
la capacidad para la toma de decisiones.
La existencia de muchos sustitutos por cada uno de los productos
- —_ que posee la empresa representa una amenaza para Sophia, pues
w todos ellos se encuentran disponibles en el mercado y son del
conocimiento del oftalmélogo.
N N = = TOTAL:
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AREAS DE DEFENSA ESTRATEGICA

Los productos de la empresa todavia no cuentan con un buen
posicionamiento dentro del mercado farmacéutico oftalmolégico
ecuatoriano.

Comercializar la linea de productos Unicamente en la costa y en la
sierra hace que la organizacion no cuente con una cobertura nacional
como lo hacen el resto de laboratorios.

El hecho de que el 20% de los clientes generen el 80% de las
ganancias significa que la pérdida de uno de esos clientes importantes
le causaria graves repercusiones a la rentabilidad de la empresa.

El hecho de que el 20% de los oftalmdlogos prescriban el 80% de las
recetas que los pacientes adquieren en las farmacias debe ser
considerado por el Laboratorio ya que si la empresa corta relaciones
con uno o varios oftalmélogos, esto le representaria una fuerte caida
en el numero de recetas de sus productos.

El hecho de que los clientes tengan un gran poder de negociacion con
la empresa hace que la compania tenga una disminucion en sus
margenes de utilidad.

Tener una competencia que es econdmicamente mas solvente y que
lleva mas anos en el mercado hace que la empresa deba disputar el
mercado oftalmoldgico con laboratorios mas grandes que cuentan con
un posicionamiento obtenido a través de los anos.

Existencia de muchos sustitutos por cada uno de los productos que
posee la empresa que se encuentran disponibles en el mercado y son
del conocimiento del oftalmdélogo.
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AMENAZAS

9l

El crecimiento del PIB a una tasa decreciente es una amenaza
para la empresa pues evidencia la contraccion de la economia
ecuatoriana y la falta de apoyo a los sectores productivos

(44

Haberse expedido un decreto que congele el precio de las
medicinas desde el afio 2002 es una amenaza para laboratorios
Sophia, debido a que la empresa no puede generar mayor
rentabilidad via alza de precios.

e

El hecho de que el 20% de sus clientes generen el 80% de sus
ganancias representa una amenaza para Laboratorios Sophia,
ya que la pérdida de uno de esos clientes importantes le
causaria graves repercusiones a la rentabilidad de la empresa.

(44

El hecho de que el 20% de los oftalmélogos prescriban el 80%
de las recetas que los pacientes adquieren en las farmacias es
una amenaza para Laboratorios Sophia, ya que corta relaciones
con uno o varios oftalmélogos, esto le representaria una fuerte
caida en el nimero de recetas de sus productos.

ve

Que los clientes tengan un gran poder de negociacién con la
empresa es una amenaza para Laboratorios Sophia, pues esta
situacion hace que la empresa tenga una disminucién en sus
margenes de utilidad.

9¢

Tener una competencia econémicamente mas solvente y que
lleva més afios en el mercado representa una amenaza para
Laboratorios Sophia debido a que la empresa debe competir
con laboratorios que cuentan con un posicionamiento obtenido a
través de los afios.

81

Contar con un elevado poder de negociacién por parte de su
proveedor es una amenaza para Laboratorios Sophia debido a
que éste impone sus condiciones frente a la empresa lo que
restringe en cierta medida la capacidad para la toma de
decisiones.

e

La existencia de muchos sustitutos por cada uno de los
productos que posee la empresa representa una amenaza para
Laboratorios Sophia, pues todos ellos se encuentran disponibles
en el mercado y son del conocimiento del oftalmélogo.

ve
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AREAS DE RESPUESTA ESTRATEGICA

Realizar planes de trabajo que orienten a la empresa define el rumbo
que se desea seguir y los recursos que se necesita para conseguirlo.
Elaborar planes y presupuestos de marketing ayuda a la empresa a
saber cuantos recursos deben ser destinados a esta area y como van
a ser utilizados.

Realizar un seguimiento de cada uno de los productos de la empresa
permite identificar en cuales productos se debe invertir y cuales deben
ser retirados del mercado.

El hecho de haberse expedido un decreto que congele el precio de las
medicinas desde el afio 2002 hace que la empresa no pueda generar
mayor rentabilidad via alza de precios.

El hecho de que el 20% de los clientes generen el 80% de las
ganancias significa que la pérdida de uno de esos clientes importantes
le causaria graves repercusiones a la rentabilidad de la empresa.

El hecho de que el 20% de los oftalmdlogos prescriban el 80% de las
recetas que los pacientes adquieren en las farmacias debe ser
considerado por el Laboratorio, ya que si la empresa corta relaciones
con uno o varios oftalmélogos, esto le representaria una fuerte caida
en el numero de recetas de sus productos.

El hecho de que los clientes tengan un gran poder de negociacion con
la empresa hace que la compania tenga una disminucion en sus
margenes de utilidad.

Tener una competencia que es econdmicamente mas solvente y que
lleva mas anos en el mercado hace que la empresa deba disputar el
mercado oftalmoldgico con laboratorios mas grandes que cuentan con
un posicionamiento obtenido a través de los anos.

Existencia de muchos sustitutos por cada uno de los productos que
posee la empresa que se encuentran disponibles en el mercado y son
del conocimiento del oftalmdlogo.
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Presentar un tipo de cambio estable en el peso mexicano es una oportunidad
para Laboratorios Sophia ya que puede planificar sus compras de acuerdo a
sus presupuestos y resulta mejor importar productos mexicanos a nuestro
pais, pues el délar continta siendo la moneda més fuerte de las dos.

El crecimiento de la poblacién que tiene mayor acceso a todos los servicios
basicos y de salud es una oportunidad para Laboratorios Sophia, ya que con el
crecimiento poblacional crece el nimero de patologias oculares .

LE

El crecimiento de la poblacién de médicos oftalmélogos y residentes
representa una oportunidad para Laboratorios Sophia, ya que éstos
constituyen los nuevos y potenciales clientes de Laboratorios Sophia.

Que las personas se preocupen cada vez més y combinen su salud visual con
su imagen y su modo de vida representa una oportunidad para Laboratorios
Sophia, pues para mantener esta tendencia se necesita de los productos de la

El incremento de las diferentes patologias oculares en los Ultimos afios
constituye una oportunidad para Laboratorios Sophia, ya que toda su linea de
productos se destina al tratamiento de estas afecciones.

El aumento de instituciones médicas es una oportunidad para Laboratorios
Sophia, especialmente las que pertenecen al sector privado pues constituyen
sus potenciales clientes en la compra de productos oftalmolégicos.

€l

Contar con precios méas bajos que los de sus mayores competidores
representa una oportunidad para Laboratorios Sophia, pues los oftalmélogos
consideran este factor antes de recetar los productos.

La rigida politica con respecto al expendio de medicamentos de uso humano
constituye una oportunidad para Laboratorios Sophia pues es una barrera de
entrada para posibles competidores

La dificil diferenciacién y aceptaciéon del producto dentro del mercado
oftalmolégico ecuatoriano representa una oportunidad para Laboratorios
Sophia, ya que estos factores constituyen barreras de entrada para
potenciales participantes dentro del mercado.

FEL
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AREAS DE MEJORAMIENTO ESTRATEGICO

Los productos de Laboratorios Sophia todavia no cuentan con un
buen posicionamiento dentro del mercado farmacéutico oftalmolégico
ecuatoriano.

Comercializar la linea de productos Unicamente en la costa y en la
sierra hace que la empresa no tenga una cobertura nacional como lo
hacen el resto de laboratorios.

El crecimiento de la poblacion de médicos oftalmélogos y residentes
que estan en proceso de formacion para ser oftalmoélogos constituyen
nuevos y potenciales clientes de Laboratorios Sophia.

El incremento del nimero de casos de las diferentes patologias
oculares en los ultimos es un asunto relevante para Laboratorios
Sophia, ya que toda su linea de productos se destina al tratamiento de
éstas afecciones.

El aumento de instituciones que se dedican a brindar atencién médica
a la poblacién especialmente las que pertenecen al sector privado
constituyen potenciales clientes para la empresa en la compra de
productos oftalmoldgicos.

Contar con precios mas bajos que los de sus mayores competidores
es importante pues los meédicos oftalmélogos consideran este factor
antes de recetar los productos.

La dificil diferenciacién y aceptaciéon del producto dentro del mercado
oftalmolégico ecuatoriano constituyen grandes barreras de entrada

para potenciales participantes dentro del mercado.
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2.5.3. Informe de diagndstico

C,uadro 2.41: )
MATRIZ DE SINTESIS ESTRATEGICA

AMENAZAS OPORTUNIDADES

F.A. F.O.

Realizar planes de trabajo que orienten a la empresa define el | Realizar planes de trabajo que orienten a la empresa define el
rumbo que se desea seguir y los recursos que se necesita para | rumbo que se desea seguir y los recursos que se necesita para
conseguirlo. conseguirlo.

Elaborar planes y presupuestos de marketing ayuda a la empresa a | Elaborar planes y presupuestos de marketing ayuda a la
saber cuantos recursos deben ser destinados a esta area y como | empresa a saber cuantos recursos deben ser destinados a esta
van a ser utilizados. area y como van a ser utilizados.

Realizar un seguimiento de cada uno de los productos de la | Manejar estadisticas e informacion relevante a la empresa y el
empresa permite identificar en cuales productos se debe invertir y | mercado permite una reaccién oportuna y ayuda a la buena
cuales deben ser retirados del mercado. toma de decisiones en la empresa.

El hecho de haberse expedido un decreto que congele el precio de | Realizar un seguimiento de cada uno de los productos de la
las medicinas desde el afio 2002 hace que la empresa no pueda | empresa permite identificar en cuales productos se debe
generar mayor rentabilidad via alza de precios. invertir y cuales deben ser retirados del mercado.

El hecho de que el 20% de los clientes generen el 80% de las | El crecimiento de la poblacién de médicos oftalmélogos y

2 ganancias significa que la pérdida de uno de esos clientes | residentes que estdn en proceso de formacién para ser
N importantes le causaria graves repercusiones a la rentabilidad de la | oftalmélogos constituyen nuevos y potenciales clientes de
3 empresa. Laboratorios Sophia.
'E El hecho de que el 20% de los oftalmélogos prescriban el 80% de . . " .
o ) , ) El incremento del nimero de casos de las diferentes patologias
e las recetas que los pacientes adquieren en las farmacias debe ser -
) ) - oculares en los Ultimos es un asunto relevante para
considerado por el Laboratorio, ya que si la empresa corta . . .
. ) . . Laboratorios Sophia, ya que toda su linea de productos se
relaciones con uno o varios oftalmélogos, esto le representaria una . - . !
p . destina al tratamiento de éstas afecciones.
fuerte caida en el nimero de recetas de sus productos.
' o El aumento de instituciones que se dedican a brindar atencién
El hecho de que los clientes tengan un gran poder de negociacion - i .
o R médica a la poblacién especialmente las que pertenecen al
con la empresa hace que la compania tenga una disminucién en ) . . .
. . sector privado constituyen potenciales clientes para la empresa
sus margenes de utilidad. L
en la compra de productos oftalmolégicos.
Tener una competencia que es econémicamente mas solvente y . . )
L Contar con precios mas bajos que los de sus mayores
que lleva mas afios en el mercado hace que la empresa deba . . - A
A - . . competidores es importante pues los médicos oftalmélogos
disputar el mercado oftalmolégico con laboratorios mas grandes -
- . . . - consideran este factor antes de recetar los productos.
que cuentan con un posicionamiento obtenido a través de los afos.
Existencia de muchos sustitutos por cada uno de los productos que | Realizar planes de trabajo que orienten a la empresa define el
posee la empresa que se encuentran disponibles en el mercado y | rumbo que se desea seguir y los recursos que se necesita para
son del conocimiento del oftalmélogo. conseguirlo.
D.A. D.O.
Los productos de la empresa todavia no cuentan con un buen | Los productos de Laboratorios Sophia todavia no cuentan con
posicionamiento dentro del mercado farmacéutico oftalmolégico | un buen posicionamiento dentro del mercado farmacéutico
ecuatoriano. oftalmolégico ecuatoriano.
Comercializar la linea de productos Unicamente en la costay en la | Comercializar la linea de productos Unicamente en la costa y
sierra hace que la organizacién no cuente con una cobertura | en la sierra hace que la empresa no tenga una cobertura
nacional como lo hacen el resto de laboratorios. nacional como lo hacen el resto de laboratorios.
El hecho de que el 20% de los clientes generen el 80% de las | El crecimiento de la poblacién de médicos oftalmélogos y
ganancias significa que la pérdida de uno de esos clientes | residentes que estdn en proceso de formacién para ser
importantes le causaria graves repercusiones a la rentabilidad de la | oftalmélogos constituyen nuevos y potenciales clientes de
empresa. Laboratorios Sophia.
@ El hecho de que el 20% de los oftalmélogos prescriban el 80% de . .
a a y h 90s P . ° El incremento del nimero de casos de las diferentes patologias
< las recetas que los pacientes adquieren en las farmacias debe ser L
a . . . oculares en los dUltimos es un asunto relevante para
= considerado por el Laboratorio ya que si la empresa corta . . .
3 . . ; . Laboratorios Sophia, ya que toda su linea de productos se
o relaciones con uno o varios oftalmélogos, esto le representaria una } - . !
w p . destina al tratamiento de éstas afecciones.
o fuerte caida en el nimero de recetas de sus productos.

El aumento de instituciones que se dedican a brindar atencion
médica a la poblacién especialmente las que pertenecen al
sector privado constituyen potenciales clientes para la empresa
en la compra de productos oftalmolégicos.

El hecho de que los clientes tengan un gran poder de negociacién
con la empresa hace que la compania tenga una disminucién en
sus margenes de utilidad.

Tener una competencia que es econdmicamente mas solvente y
que lleva mas afos en el mercado hace que la empresa deba
disputar el mercado oftalmolégico con laboratorios mas grandes
que cuentan con un posicionamiento obtenido a través de los afos.

Contar con precios mas bajos que los de sus mayores
competidores es importante pues los médicos oftalmélogos
consideran este factor antes de recetar los productos.

Existencia de muchos sustitutos por cada uno de los productos que | La dificil diferenciacion y aceptacién del producto dentro del
posee la empresa que se encuentran disponibles en el mercado y | mercado oftalmolégico ecuatoriano constituyen barreras de
son del conocimiento del oftalmélogo. entrada para potenciales participantes dentro del mercado.

Elaborado por: Gabriela Salazar
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Después de haber ponderado los impactos externos y la capacidad de
respuesta interna por parte de la organizacién buscando capitalizar las
oportunidades y minimizar los riesgos del entorno de acuerdo a la
capacidad de la empresa, la matriz de sintesis que se presentd
anteriormente resume los aspectos puntuales en los que la organizacion
debe prestar especial interés. Asi tenemos por ejemplo que dentro de su
estrategia ofensiva es fundamental que la empresa haga planes y
presupuestos que orienten las diferentes actividades de la organizacion,
también es recomendable que siga manejando informacién del mercado y
haga un seguimiento de cada producto para reaccionar de forma oportuna
y tomar decisiones acertadas que ayuden al desarrollo de la organizacién.

Aspectos como el incremento de las diferentes patologias oculares, el
namero de médicos oftalmbélogos y residentes; y las diferentes
instituciones que brindan atencion médica son fundamentales dentro de

las areas ofensivas de la empresa.

Por otra parte en las areas de defensa estratégica aspectos como el
posicionamiento y la cobertura son claves a la hora de armar una
estrategia, del mismo modo la competencia y los sustitutos son aspectos

de gran relevancia para las areas de defensa de la empresa.

Dentro de esta misma area deben considerarse también la relaciones

entre clientes — ganancias, y oftalmélogos — prescripcion.

En cuanto a la repuesta estratégica de la empresa elementos como una
buena planificacion y un constante seguimiento a las leyes con respecto
al precio de las medicinas son muy importantes para tener reacciones
oportunas dentro del mercado. El poder de negociacion de los clientes y
la fuerte competencia también constituyen factores determinantes para el
area de respuesta estratégica en Laboratorios Sophia.
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Resultados

Ponderados

de la Matriz

de Evaluacion

Externa

En lo referente a las areas de mejoramiento vemos que el incremento del

namero de casos de las diferentes patologias oculares es sumamente

importante dentro de esta area, lo es también el nivel de precios que el

Laboratorio mantiene —inferiores a la competencia- y ademas el hecho de

que la diferenciacion y aceptacién de los nuevos productos oftalmicos

dentro del mercado ecuatoriano sea dificil de alcanzar.

El crecimiento de la poblacién de oftalmélogos e instituciones que brindan

atenciébn medica, relacionados con la cobertura constituye un elemento

clave en el mejoramiento de la empresa.

2.6. PROPUESTA DE MAPA ESTRATEGICO EMPRESARIAL

2.6.1. Matriz de evaluacion interna - externa

Alto

Grafico 2.25:

MATRIZ DE EVALUACION INTERNA - EXTERNA

Fuerte
(5,00 - 3,66)

Promedio
(3,66 - 2,33)

Débil
(2,33 - 1,00)

(3,66 — 5,00)

Mediano

(2,33 - 3,66)

Bajo

(1,00 — 2,33)

Crezca y desarrollese

Crezca y desarrollese

Persista o resista

v

Crezca y desgarrollese

v

Persista o resista

\'/|

Coseche o elimine

Vil

Persista o|resista

Vil

Coseche o elimine

IX

Coseche o elimine

4,32

Elaborado por: Gabriela Salazar

Resultados Ponderados de la

Matriz de Evaluacion Interna
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2.6.2. Identificacion de objetivos estratégicos empresariales

Los objetivos estratégicos son:

Llegar a vender un millén doscientos mil délares en el afio 2007.
Mantener un crecimiento anual del 25% tanto en unidades como en
valores durante los préximos 5 afos.

Lanzar al mercado oftalmoldgico ecuatoriano por o menos cuatro
nuevos productos cada afo.

Tener una frecuencia de visita por oftalmélogo de minimo 12 veces al
ano en las provincias de la costa y de la sierra.

Lograr un 60% de revisita a oftalmélogos a nivel pais en el afio 2008.
Completar la Linea de Diagnoéstico lanzando los productos Nefrin al
10% e incluyéndolos de forma permanente en el portafolio de
productos de la empresa durante el afio 2009.

Ampliar la cobertura de nuestra linea de productos a las provincias del
oriente en el afo 2011.

Ampliar nuestro panel de visita con médicos generales que atiendan
en instituciones médicas publicas del oriente ecuatoriano durante el
ano 2011.
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2.6.3. Mapa estratégico empresarial

VISION T

P _ ‘,‘/ Ser una de las tres mejores opciones en \-\_
' VALORES ! oftalmologia ~ dentro del mercado
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OBJETIVO 2011
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rentabilidad que permita el

crecimiento de nuestros
OBJETIVO 2011
Ampliar la cobertura de nuestra linea de productos a

clientes, empleados y
accionistas, en un entorno de

' desarrollo social. las provincias del oriente

S - OBJETIVO 2009
Completar la Linea de Diagnoéstico lanzando los

productos Nefrin al 10% e incluyéndolos de forma

permanente en el portafolio de productos

OBJETIVO 2008
Lograr un 60% de revisita a oftalmélogos a nivel pais.

OBJETIVO 2007
Tener una frecuencia de visita por oftalmélogo de minimo

12 veces al afio en las provincias de la costa y de la sierra.

OBJETIVO 2007
Lanzar al mercado oftalmoldgico ecuatoriano por lo
menos cuatro nuevos productos cada afio.

OBJETIVO 2007 L
Mantener un crecimiento anual del 25% tanto en o

unidades como en valores durante los proximos 5 afios. .-’

ESTRATEGIAS
OBJETIVO 2007

- ) o * Entrega de material impreso y promocional a médicos
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oftalmélogos
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