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RESUMEN EJECUTIVO

El COVID-19 trajo consigo consecuencias negativas, obligandonos a mejorar los habitos de
salud, creando en tiempo récord una cultura de prevencion y cuidado que permita reforzar el
sistema inmunoldgico, incrementando el consumo de medicamentos OTC (por sus siglas en
inglés, over the counter, medicamentos que no necesitan prescripcion médica para la venta).
Pillsens, empresa dedicada a la fabricacion de este tipo de medicamentos (Ilamados no éticos)
se vio afectada por el incremento de competencia, perdiendo participacion de mercado y
reduccion de margenes. En el presente trabajo se muestran los resultados del proceso de
investigacion y analisis, consultandose fuentes estadisticas publicas e informacion histérica de
costos, produccion y venta de Pillsens. Se utilizaron diferentes metodologias de analisis como
PESTELG, FODA, VRIO, andlisis de mercado, cadena de valor, modelo de negocio, matrices
EFE y EFI, entre otras. Se obtuvo asi un plan estratégico para Pillsens que la posicione como
lider global de este tipo de medicamentos, garantizando la efectividad de sus productos, el
cumplimiento de lo regulado por la FDA (Food and Drug Administration), organismo
responsable de la regulacion de todos los alimentos y medicamentos en Estados Unidos, la
fabricacion con eficiencia operativa y la optimizacion de los procesos de comercializacion y
distribucion. Este plan contempla tres acciones principales: ampliar la capacidad instalada,
desarrollar nuevos medicamentos no éticos y activar un acuerdo comercial con las farmacias
CVS (empresa de retail farmacéutico mas importante de EE. UU.); teniendo un costo de
inversion de 128 108 millones de ddlares, con un beneficio neto estimado de 265 415 millones
de ddlares al quinto afio, es decir, generaria un 107.18% de retorno.

Palabras clave: Medicamentos no éticos (OTC); Farmacias CVS; Pillsens; Analisis
PESTELG; FDA.
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ABSTRACT

The COVID-19 pandemic has brought about harmful consequences, leading us to adopt
healthier habits. We have developed a culture of prevention and care that strengthens our
immune systems, resulting in an increased consumption of over-the-counter (OTC)
medications. However, Pillsens, a company that manufactures unethical medications, lost
market share and suffered reduced margins due to increased competition. This work presents
the results of a research and analysis process that consulted public statistical sources and
historical information on the costs, production, and sales of Pillsens. Various analysis
methodologies, such as PESTELG, SWOT, VRIO, market analysis, value chain, business
model, EFE, and EFI matrices, were employed to obtain a strategic plan for Pillsens. The plan
positions Pillsens as a global leader in this type of medications that guarantees the effectiveness
of its products, compliance with FDA regulations, operational efficiency in manufacturing, and
optimization of marketing and distribution processes. The strategic plan involves three key
actions: expanding installed capacity, developing new unethical medications, and activating a
commercial agreement with CVS pharmacies in the United States. This plan requires an
investment cost of 128,108 million dollars and is estimated to generate a net benefit of 265,415

million dollars in the fifth year, resulting in a return of 107.18%.

Keywords: Unethical medications (OTC); Pharmacy CVS; Pillsens; Analysis PESTELG;
FDA.
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INTRODUCCION

Pillsens, empresa farmacéutica de origen finlandés, comenzé a comercializar analgésicos y
antioxidantes en el mercado estadounidense hace diez afios, en donde alcanzd una participacion
de mercado del 17% y 16%, respectivamente, en cada una de sus dos lineas; ello gracias a que
en los primeros afios su estrategia fue la de diferenciacion, y en los Gltimos afios, de liderazgo
en costos.

Sin embargo, a pesar de ser eficientes en costos y con una demanda creciente, en los afios mas
recientes la demanda de este mercado se ha vuelto cada vez mas elastica, lo que ha obligado
tanto a Pillsens como a su competencia directa, a ajustar los precios y sacrificar margenes para
mantener cuota de mercado y no incurrir en costos adicionales por exceso de inventario.

Este trabajo de investigacion, cuyo objetivo es presentar el plan estratégico propuesto para
Pillsens, esta estructurado en seis capitulos:

En el Capitulo I, se analiza el perfil competitivo de Pillsens, partiendo de su mision, vision y
objetivos estratégicos, los hitos mas importantes en sus diez afios de operacion en Estados
Unidos, la situacion en la que se encuentra, el problema que afronta y la solucion propuesta.
En el Capitulo 11, a través del analisis PESTELG y la Matriz EFE, se busca comprender el
entorno de Pillsens, identificando los factores externos que pueden tener un impacto en su
desempefio, operacion y estrategias. Este capitulo es especialmente relevante para identificar
las condiciones favorables del sector, y aprovecharlas; ejemplo: el crecimiento demografico,
el envejecimiento de la poblacion, la elaboracién y lanzamiento de politicas de salud publica
que promueven la prevencion de enfermedades, la inflacion, la ligera alza de los ingresos per
capita, entre otros.

En el Capitulo 11, se analiza el modelo de negocio de Pillsens, como estan distribuidas las
responsabilidades a nivel organizacional, su cadena de valor, se evallan sus recursos y
capacidades para identificar sus ventajas competitivas y ver si existe coherencia con su
estrategia competitiva.

En el Capitulo 1V, se analiza la oferta en funcion a los ingresos por ventas de las principales
marcas de analgésicos y antioxidantes en Estados Unidos, y se proyectan crecimientos en el
consumo de ambos medicamentos, también se analiza qué segmentos son los que méas los
consumen (por género, por generacion y por regién). En este capitulo también se analizaa CVS

como potencial socio estratégico de Pillsens en el proceso de distribucion.



En el Capitulo V, se describe el plan estratégico propuesto para Pillsens, el objetivo del plan,
el modelo de negocio deseado, los recursos y capacidades que se busca convertir en ventajas
competitivas, y la estrategia para aprovecharlas.

En el Capitulo VI, se detallan los planes especificos de Operaciones, de Marketing, de Recursos
Humanos, de Responsabilidad Social y de Finanzas, que ayudaran a traducir el plan estratégico
en acciones concretas.

Finalmente, se presentan las conclusiones y recomendaciones de las fases de investigacion
previamente desarrolladas, con la finalidad de brindar una propuesta atractiva a Pillsens no solo

en términos de rentabilidad, sino también coherente con su vision y valores.



CAPITULO I. PERFIL COMPETITIVO DE PILLSENS

Este capitulo proporciona una descripcion general de Pillsens: su misién, vision, objetivos,
hitos relevantes en los diez afios de operacion que lleva en Estados Unidos, los medicamentos
gue comercializa, la cuota de mercado alcanzada, las estrategias que ha tomado a lo largo de

este tiempo, cual es el problema que identifica al 2023 y qué soluciédn plantea para afrontarlo.
1. Consideraciones generales

Pillsens es una empresa farmacéutica fundada en 1865 por Erik y Anni Pillsens en Finlandia,
que se dedica a la produccion de analgésicos (bajo la marca “Rubbana”) y antioxidantes (bajo
la marca “AndyOx”), y dirige sus ventas a clientes intermedios (minoristas) (Simlulador

Harvard).

Hace diez afios mont6 una planta de produccion en Estados Unidos para reducir costos
logisticos. En latabla 1, se presenta la participacion de mercado que Pillsens alcanzé en Estados

Unidos en el afio 2022.

Tabla 1. Participacion de mercado de Pillsens en Estados Unidos

Farmaco Participacion de mercado (%)
Rubbana (analgésico) 17%
AndyOx (antioxidante) 16%

Nota. Los porcentajes de participacion han sido calculados tomando como universo las ventas totales del mercado vs. las
ventas de Pillsens en el mismo periodo.
Fuente: Elaboracion propia 2023 basada en datos del simulador de Harvard.

2. Breve historia de Pillsens hasta el afio 2022

A continuacion, se presentan los principales hitos en la historia de Pillsens desde que inicid

operaciones en Estados Unidos:
Entre 2013 y 2016:

« Invierte en instalaciones y maquinaria para asegurar la capacidad de produccion y poder

atender la demanda del mercado.

* Invierte en factores como calidad, servicio al cliente y publicidad, para aumentar su

cuota de mercado.
Entre 2017 y 2019:

« Incrementa la produccion al maximo de su capacidad para aprovechar el concepto de

produccion a escala.



» Optimiza sus costos variables y diluye sus costos fijos.

« Comienza a evaluar a su competencia, en términos de costos, ratios, colocacion de

productos, y sobre todo precios.
Entre 2020 y 2022:

» Ofrece sus productos a precios competitivos; los considera un factor clave para las

ventas.

« Prioriza mercados en funcion a su demanda, obteniendo una evolucién positiva en sus

ratios de rentabilidad.
3. Descripcion y perfil estratégico de Pillsens

Pillsens tiene como vision “Ser una empresa farmacéutica lider en el mercado de Estados
Unidos, ayudando a las personas a mejorar su calidad de vida”, y como mision “Transformar
el mercado de productos farmacéuticos, con altos estandares de calidad, apostando por la
investigacion y desarrollo tecnoldgico para contribuir en el bienestar de los consumidores y

poder llegar a todos ellos” (Simulador Harvard).

Ha establecido como objetivo general “Ser lider en el mercado global farmacéutico de OTC”

y busca lograrlo a través de los siguientes objetivos especificos:

« Innovar en procesos y productos como resultado de investigacion, disefio y desarrollo
(1+D+D).

« Potenciar la eficiencia operativa buscando aprovechar los beneficios econémicos de la

produccion a escala.
» Acceder a nuevos mercados, atender otras demandas.

« Distribuir los productos 6ptimamente, es decir, llegar a mas puntos de venta, acercarse

al cliente final, reducir costos en almacenes, en transporte, en gestion de inventarios.
« Atraer y desarrollar talento humano.
Su estructura organizacional es la siguiente:
» Gerencia General y Gerencia de Finanzas liderada por Karla Manrique.
» Gerencia de Operaciones y Logistica liderada por Sylvia Matayoshi.

» Gerencia de Ventas liderada por Valentin Barrientos.

Gerencia de Marketing liderada por Luis Monroy.



» Gerencia de Innovacion liderada por Akemi Oshiro.

En los primeros afios de su operacion en Estados Unidos, la estrategia de Pillsens fue la

diferenciacion, y en los ultimos afios, el liderazgo en costos.
4. Definicion del problema que enfrenta Pillsens al 2023

En los ultimos afios, la demanda en el mercado de medicamentos OTC se ha vuelto cada vez
mas elastica, lo que ha obligado tanto a Pillsens, como a su competencia directa, a ajustar los
precios y sacrificar margenes para mantener cuota de mercado y no incurrir en costos

adicionales por exceso de inventario.
5. Enfoque y descripcion de la solucion prevista

Ante el problema que enfrenta Pillsens, se hace necesario replantear su estrategia, la cual

consistiria en:

« Ampliar la capacidad instalada (infraestructura y equipamiento) para hacerla ain mas

eficiente en costos, y beneficiar con esa reduccion al consumidor a través de menores precios.

« Seguir dedicando recursos a la investigacion para el desarrollo de nuevos medicamentos

(de igual o mayor efectividad que sus actuales lineas de analgésicos y antioxidantes).

« Fortalecer el canal de distribucion para llegar a mas puntos de venta, de la mano de un
socio estratégico como CVS (una de las cadenas de farmacias mas grandes de Estados

Unidos, con presencia en todos sus estados).
6. Limitaciones de la propuesta
Limitaciones identificadas:

« Dado que la ampliacién de la capacidad de produccidn, asi como también el desarrollo
de nuevos medicamentos OTC, estan altamente regulados por la FDA, se considera una

potencial limitacidn que el proceso sea largo y costoso.

» La ampliacion de la capacidad instalada podria requerir tramites para la obtencion de
autorizaciones o licencias de operacion, ademas de costos de capital humano ya sea por

contratacion de personal calificado o de capacitacion.

« Lainversion en 1+D+D implica la contratacion de personal altamente calificado, pero
no existe la certeza o garantia de que los nuevos conocimientos se materialicen en
nuevos y mas efectivos medicamentos, ni que la innovacion se convierta en una ventaja

competitiva para Pillsens, ya que dependera de los resultados.



» Considerando que CVS es una cadena de farmacias tan grande, un desafio para Pillsens

sera estimar una produccion eficiente para atender la demanda.

 Debido a que Pillsens lanzar4 un nuevo medicamento cuyo componente principal es la
pitahaya, Pillsens deberd tener en cuenta asegurar el suministro para no afectar la

produccion.

» La propuesta del plan estratégico de Pillsens ha tomado informacion de fuentes

secundarias, la cual podria presentar sesgos.



CAPITULO II. ANALISIS EXTERNO

En este capitulo se examina la situacion de los Gltimos afios del sector de medicamentos OTC
en Estados Unidos, que es el mercado en el que Pillsens replanteara su estrategia.

A través del analisis PESTELG, el modelo de cinco fuerzas de Porter y la evaluacion de factores
externos (matriz EFE), se busca entender el comportamiento del mercado, identificar tendencias

para aprovechar coyunturas favorables y responder oportunamente a potenciales amenazas.
1.1 Macroentorno - Analisis PESTELG

A continuacidn, los aspectos politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos, legales

y globales identificados en el sector farmacéutico de medicamentos OTC en Estados Unidos:

1. Politico: De acuerdo con informacion publicada por el Departamento de Salud y
Servicios Humanos del Gobierno estadounidense, en su sitio oficial, el presupuesto para
este sector presenta, una evolucion marcadamente ascendente, desde USD 77 500
millones en 2016 hasta USD 131 800 millones en 2022; lo cual podria traducirse en:
una mayor demanda del mercado, que los programas gubernamentales requieran el
suministro de medicamentos por parte de las farmacéuticas, que el Gobierno impulse la
inversion en 1+D+D y ello genere innovacion, implementacion de politicas
gubernamentales favorables al sector privado tal como que, se reglamente que en los
puntos de venta de medicamentos deba existir personal de enfermeria tanto registrado
como practicante con la autoridad legal para recomendar y/o prescribir medicamentos
(U.S. Department of Health and Human Services [HHS], 2023).

2. Econdmico: En este aspecto, indicadores como el PBI per capita (Banco Mundial, s.f.),
el cual se ha incrementado a lo largo de Gltimos afios y es el quinto mejor en el mundo;
la tasa de inflacion (Grafico 2), la cual presenta una tendencia estable con excepcion de
los afios de pandemia, donde llegd a una tasa de 8% en 2022 generando sobrecostos de
la materia prima, distribucién, sueldos, entre otros elementos (Castillo, 2022); y la tasa
de desempleo (Gréafico 3), que en promedio se ha mantenido en 5%, salvo en el 2020,
que fue un afo atipico por la pandemia, donde la tasa se elevd hasta 8.05% debido a
los bonos otorgados por el Gobierno a toda la poblacidn, sin embargo, la proyeccién es
que se reduzca a niveles del 2.9% (Fernandez, 2022). En términos generales, el aspecto
econdémico presenta una evolucién favorable, lo cual convierte Estados Unidos en un

mercado atractivo para cualquier negocio.



Gréfico 1. PBI per céapita en Estados Unidos
63.543,58 USD (2020)

# Estados Unidos
63.543 58 USD

Canada
4324162 USD

* Reino Unido
40.284 64 USD

Fuente: Banco Mundial (2022).

Gréfico 2. Evolucién anual de inflacion en Estados Unidos desde 1990 hasta el 2022
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Fuente: Statista (2023a).

Grafico 3. Evolucién de la tasa de desempleo en Estados Unidos
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3. Social: A nivel demografico, segun indican Porter, Ramirez y Houghtalin en el
documento CVS Health: redefiniendo la propuesta de valor, los ancianos con alguna
condicidn cronica representaban aproximadamente el 14% de la poblacion total, lo cual
significaba el 31% del gasto publico en salud; y se espera que para el 2050 la cantidad
de ancianos en Estados Unidos se duplique. Este aumento demografico en la poblacion
anciana tiene un efecto positivo sobre en el negocio farmacéutico ya que tendran mayor
cantidad de poblacidon con necesidad de medicamentos incrementando la demanda
(Porter et al., 2017).

A nivel cultural, los comportamientos poco saludables como falta de ejercicios, mala
nutricion, consumo de tabaco, abuso de medicamentos recetados y abuso de alcohol
fueron las principales causas de las enfermedades cronicas en Estados Unidos; es por
esto que el Gobierno y las instituciones privadas han creado diferentes programas de
concientizacion para que la poblacién vaya cambiando poco a poco su actitud hacia una
mas saludable. La pandemia aceler6 este cambio cultural, y podria ser beneficioso al
negocio debido al incremento del consumo de medicamentos como vitaminas,

antioxidantes, suplementos entre otros relacionados al cuidado de la salud.

A nivel educativo, existe una relacion directa entre mayor nivel de educacién e ingresos
econdémicos, lo que le da la capacidad para gastar mas y comprar productos
aspiracionales. En Estados Unidos el 91% de la poblacion entre 25 y 64 afios ha

culminado el nivel de educacion medio superior.

4. Tecnoldgico: En términos de alcance de informacion, la tecnologia en el sector ha
avanzado grandemente, a diferencia de afios anteriores, los pacientes cada vez cuentan
con mas informacion y estan mas comprometidos con el cuidado de la salud. El internet
y las aplicaciones moviles han convertido al usuario en una persona que no depende
tanto de los consejos médicos y es capaz de decidir qué es mejor para su salud con lo

cual el paciente tiene autogestion.

En términos de investigacion, la generacidn de nuevos medicamentos es financiada en
parte por fondos publicos de universidades, y en otros casos han sido totalmente
desarrollados por los laboratorios farmacéuticos. Es factible desarrollar con algunas
universidades convenios de inversion en I+D+D, lo cual podria generar un beneficio
mutuo y disminuir costos, trasladando este beneficio al consumidor final (Calavia,
2023).



En términos de inteligencia artificial, esta acelerara la investigacion y desarrollo de
medicamentos cada vez mas efectivos y permitira tener resultados en menor tiempo. La
inteligencia de datos, y la digitalizacién tanto de los servicios como de los canales de
atencion facilitaran la obtencion de informacidén respecto a las preferencias y
comportamiento del consumidor permitiendo predecir en un futuro sus necesidades,
posicionando a las empresas con este desarrollo en una posicion de ventaja frente a otros
(Calavia, 2023).

. Ecologico: Impacto ambiental: Para el caso de esta industria las entradas son la materia
prima para la elaboracién de los farmacos y las salidas son los productos y subproductos
del proceso de transformacion sumado a los desechos de la produccion. Se concibe que
los principales residuos son originados por la limpieza de equipos, ademéas que al
efluente se le adicionaran todos los compuestos utilizados en el proceso de limpieza. La
tendencia de los consumidores es fidelizarse con empresas que generen un impacto no
negativo en el medio ambiente, siendo conscientes de la sostenibilidad del planeta
(Estrada et al., 2020).

Acciones mejora de impacto ambiental: CVS reemplazo el 25% de los dulces ubicados
cerca de las cajas registradoras con opciones mas saludables. CVS adopt6é un nuevo
marco de responsabilidad social en 2013, centrado en comunidades mas saludables,
sostenibilidad ambiental y oportunidades econdmicas; CVS Health redujo su huella
ambiental, incluidas las rutas de los camiones, la eficiencia del combustible, las
emisiones de gases de efecto invernadero por pie cuadrado de espacio comercial y el
uso de agua en el paisajismo, asi como programas de reciclaje (Porter, 2008).

. Legal: Disposiciones, leyes y practicas regulatorias: En la década de 1980 los costos de
recetas medicas comenzaron a incrementarse, inclusive a mas del doble. Sin embargo,
uno de los argumentos tradicionalmente usados por las farmacéuticas es que muchos de
los medicamentos en Estados Unidos estan bajo patente, mientras en el resto del mundo
son genéricos. Por ello, el Gobierno de Estados Unidos aprobd una legislacién para
permitir la venta de sustitutos genéricos de menor costo para medicamentos de marca
con patentes vencidas. Las diversas entidades en la cadena de suministros
farmacéuticos, incluidos los fabricantes y distribuidores mayoristas, han logrado
encontrar vacios legales que les permitan maximizar los beneficios y a su vez evitar en

lo posible el ingreso de estos medicamentos genéricos (Lema, 2015).
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Importar medicamentos de Canada: La OECD (Organization for Economic Cooperation
and Development) estima que los estadounidenses gastan en promedio unos USD 1 200
al afio en medicinas recetadas; el gasto por medicamentos mas alto del mundo. El plan
contempla que la importacion se haga con la supervision de la FDA y los estados. Los
mayoristas de medicamentos y las farmacias actuarian como intermediarias entre

farmacéutica y consumidores finales (OCDE, 2022).

7. Global: La pandemia ha generado mayor conciencia por parte de la poblacion en cuanto
al cuidado de su propia salud y a la prevencion de esta. También impulsé la industria
farmacéutica a nivel mundial a través de la inversion en Desarrollo e Investigacion
(Kohlmann, 2021).

Inicialmente disminuy0 la afluencia de publico a las cadenas de farmacias debido a las
restricciones tomadas por cada Gobierno, pero luego se pudo revertir porque estas

farmacias fueron puntos de vacunacion para la poblacién estadounidense.

Guerra: La guerra entre Ucrania y Rusia ha traido como consecuencia muchos factores en la
economia mundial, de los mas importantes es la subida de costos en energia, ya que Estados
Unidos ha prohibido la importacion del petroleo y gas ruso generando que los costos del crudo
hayan alcanzado su maximo valor en los Ultimos siete afios. Todo esto sumado a la escasez de
alimentos, fertilizantes y las barreras de exportacion e importacion que generan un mayor costo
en la mayoria de los productos aumentando el costo de vida del pais (Comision Econdmica para
América Latina [CEPAL], 2022).

Nuevo modelo de negocio: creacion de farmacias en linea.
1.2 Microentorno - Andlisis del sector y atractividad del sector

Se tomo el modelo del analisis de las cinco fuerzas de Porter (2008) para comprender el entorno

competitivo de Pillsens:

1. Poder de negociacién de los clientes: Tienen un poder de negociaciéon alto, los
consumidores hoy en dia buscan no solo la compra del producto en el punto de venta,
sino un servicio integral, por ejemplo, paquetes de seguro que incluyan sus
medicamentos y servicios de salud de manera anual. También escogen comprar en

lugares que tengan variedad, disponibilidad del producto y de facil acceso.

Debido a una alta oferta de productos OTC los consumidores buscan mejores precios

exigiendo una alta calidad, impactando en la rentabilidad de la compafiia.
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2. Poder de negociacion de los proveedores: Tienen un poder negociacion bajo, debido a

la alta disponibilidad de proveedores de materia prima en el mercado. Buscan realizar

acuerdos comerciales de alto volumen generando alianzas de largo plazo.

. Amenaza de nuevos competidores entrantes: la amenaza de ingreso de un nuevo
competidor es alta debido a que las barreras de elaboracidn de producto, materia no es
exclusivo de Pillsens. Se requiere de una inversién considerable la cual puede ser
cubierta por alguna empresa del sector que incurra un nuevo producto similar a los de

Pillsens.

. Rivalidad entre competidores: Rivalidad alta, ya que existen muchos productos con los
mismos principios activos y que se diferencian por algunos componentes adicionales

(ue poseen.

. Amenaza de nuevos productos sustitutos: Amenaza alta de productos sustitutos. Hoy en
dia existe una alta cantidad de productos y marcas de productos naturales que ayudan
de cierta forma a mejorar el organismo en diferentes aspectos. Con el paso de los afios
hasta la actualidad estos productos han ido aumentando su participacion en el mercado

de la salud alternativa. Este tipo de producto es una amenaza que puede llegar a ser

fuerte dependiendo de la coyuntura econémica del pais.

1.3 Matriz EFE

Tabla 2. Matriz EFE del sector farmacéutico OTC

Oportunidades

Peso o Valor (0.0 poco Calificacion Calificacién
o Bk - (1 = debilidad mayor, 2 =
Factor critico de éxito importante — 1.0 muy o o ponderada (Peso
. debilidad menor, 3 = fuerza .7
importante) menor, 4 = fuerza mayor) x calificacion)
Incremento del gasto plblico en salud tienen
tendencia ascendente en los Gltimos afios, y se 0.1 4 0.04
espera un aumento en los préximos afios
Mercado potencial por altos niveles per capita 0.05 3 0.15
Segin proyeccién de Porter, Ramirez y
Houghtalin (2017), se duplicara al 2050 el 0.04 2 0.08
nimero de ancianos
Impulso gubernamental en la concientizacion de
2 : - 0.1 4 0.4
la poblacidn en mejorar actitudes saludables
Mejora de la tecnologia, conlleva a informacion
L s - 0.1 3 0.3
especializada para la toma de decisiones de pacientes
Investigacion en universidades podria producir
- 0.1 3 0.3
nuevos medicamentos
La pandemia COVID-19 ha cambiado la
conciencia en habitos de salud, demandando 0.05 3 0.15
productos previos
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Amenazas

Factor critico de éxito

Peso o Valor (0.0 poco
importante — 1.0 muy

Calificacion (1 =
debilidad mayor, 2 =
debilidad menor, 3 =

Calificacion
Ponderada (Peso

importante) fuerza menor, 4 = fuerza | x Calificacion)
mayor)

Impacto de los efectos inflacionarios a
consecuencia de la pandemia, incrementa precio 0.08 2 0.16
de los insumos
La guerra en ucraniay la pandemia repercuten en

: 0.1 2 0.2
el consumo de medicamentos OTC
Politicas en Estados Unidos para permitir la
venta de medicamentos genéricos provenientes 0.1 3 0.3
de Canada
Competencia de productos substitutos 0.1 1 0.1
Desacelergmon de crecimiento en la economia 008 2 016
norteamericana
Total 1 2.7

Fuente: Elaboracion propia 2023.

La matriz EFE indica que la empresa esta respondiendo con eficacia a las amenazas y

oportunidades, ligeramente por encima del promedio para la industria farmacéutica.

1.4 Conclusiones

El entorno externo muestra una tendencia favorable para el sector en el que compite Pillsens,

ya que el COVID-19 ha generado mayor conciencia por parte de los consumidores respecto a

la salud. Ademas, el COVID-19 y la guerra entre Ucrania y Rusia han ocasionado un aumento

en la tasa de desempleo, y por ello una afectacion directa al poder adquisitivo de los clientes

buscando opciones mas econdmicas como son los productos genéricos.
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CAPITULO I11. ANALISIS INTERNO

En este capitulo se presentan y analizan los elementos internos de Pillsens, como su modelo de
negocio, cadena de valor, las &reas funcionales que lo conforman; a través del analisis VRIO
se identifican sus ventajas competitivas y se describe su estrategia competitiva. Por Gltimo, se
evaltan los factores internos (matriz EFI), con la finalidad de conocer la situacion real de

Pillsens, y tomar mejores decisiones para el logro de sus objetivos.
1. Modelo de negocio

El modelo de negocio de Pillsens tiene como propuesta de valor “Optimizar costos a partir del
control eficiente de su proceso de produccion, manteniendo altos estandares de calidad en sus

productos” considerando a partir de ello todos sus demas componentes.

Grafico 4. Modelo de negocio de Pillsens

‘ ACTIVIDADES | SEGMENTOS

‘ PROPUESTA

- Inversién en maquinaria
para incrementar la

materia prima

- Proveedores de
transporte

- Distribucién y venta

productividad manteniendo altos

- Atraccién de talento y
constante capacitacion.

RECURSOS
CLAVE

productos.

- Materia prima de alta
calidad.

- Capacidad instalada para
produccion.

- Alta capacidad en gestion
de recursos.

- Personal especializado en el
sector farmacéutico.

control eficiente de su
proceso de produccién,

estdndares de calidad en sus

experiencia y cumplimento de los
acuerdos establecidos en los
requerimientos de calidad y tiempos
de entrega.

- Oferta de precios competitivos.

CANALES

‘ - Canales fisicos: puntos de venta de
facil acceso en localidades
estratégicas.

- Canales digitales, plataforma de

‘ requerimiento de pedidos,
seguimiento del pedido efectuado
hasta su entrega y/o recojo.

SOCIOS RELACIONES
CLAVE CLAVE DE VALOR CON CLIENTES DE CLIENTES
- Maéximo aprovechamiento o . .
de la capacidad instalada. Optimi " i del N F'd‘eh_z‘?c'sn a tr?.ves dican;panaf. - Retails con gran cobertura a
- Proveedores - Control de inventarios. - Optimizar costos a partir de - Relacion de confianza basada en la nivel nacional para facilitar el

acceso a los medicamentos y
atencién de la demanda.

Cliente final:

- Piblico en general

- Poblacién adulto que requiere
vitaminas y medicamentos
para mejorar su calidad de
vida.

ESTRUCTURA DE COSTES

- Modelo eficiente que garantice la sostenibilidad del modelo de
negocio (infraestructura, maquinaria, capital humano,
tecnologia).

FUENTE DE INGRESOS

- Ventas de los diversos productos en el portafolio de la compaiiia.

Fuente: Elaboracion propia 2023.

El modelo de negocio que presenta Pillsens contiene una propuesta integral de seleccién de
proveedores clave, asi como la fidelizacion basada en el conocimiento de sus clientes,
focalizando sus actividades claves en el control de la operacidn y los procesos, manteniendo
altos estandares de calidad y servicio excepcional de cara a los clientes finales y no finales. Usa
canales comerciales flexibles para sus clientes, muestra un modelo eficiente de estructura de
costes, aplicando el método JIT (just in time), metodologia que optimiza los recursos
eliminando los desperdicios teniendo la cantidad necesaria en el momento justo, en la cadena

de suministro.
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2. Cadena de valor

Entre las actividades primarias, Pillsens considera las que son propias de la operacion, como: la
recepcion de insumos, el almacenamiento de los productos terminados, la distribuciéon de materias
primas y productos; pero también actividades de Marketing y Ventas como: la dinamica
promocional para asegurar y garantizar el exitoso desempefio de las ventas, la correcta exhibicion

de los productos en los comercios, y el buen servicio post venta a los minoristas.

Entre las actividades de soporte, Pillsens considera aquellas relacionadas con la contratacion y
seleccion de personal capacitado para realizar las actividades primarias de su cadena de valor;
las actividades de 1+D+D buscando hacer mas eficientes los procesos productivos y desarrollar
productos innovadores a bajo costo, lo que se traduce en rentabilidad para los accionistas; las
actividades de evaluacion y gestién de proveedores para asegurar el funcionamiento de

Pillsens.

Gréafico 5. Cadena de valor de Pillsens

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

Fuerte cultura corporativa horizontal
Alto compromiso con la ética, la ecologia y 1a seguridad
Una de las empresas americanas mejor gestionadas

GESTION DE RECURSOS HUMANOS
Relaciones laborales no conflictivas y cooperativas
Programas de reclutamiento con las mas importantes universidades
Excelentes programas de formacién y promocién interna

Actividades
de soporte

DESARROLLO DE TECNOLOGIA %
ey
Lider tecnologico en desarrollo de nuevos productos farmacéuticos % 91_
Elevado I+D
COMPRAS
Integracion vertical de productos quimicos
Proveedores certificados y homologados
LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING SERVICIO
INTERNA EXTERNA Y VENTAS POST VENTAS
Incremento de la Magquinaria y tecnologia de  |Canales externos de Productos Asesoria y consultoria a clientes
flexibilidad productiva |adltima generacién distribucion diferenciados en el directos
v de la reduccion de Equipamiento de calidad, mercado
costes para proteccion del personal Técnicas de marketing
a escala mundial

Actividades Primarias
Fuente: Elaboracion propia 2023.

3. Andlisis de areas funcionales

Operaciones. Para la fabricacion de sus analgésicos y antioxidantes Pillsens cuenta con una
planta de produccién ubicada en Estados Unidos cuya capacidad de produccién es de 262 000
unidades teniendo como politica en la mayoria de los casos excepto condiciones muy adversas,
la maximizacién de la saturacion de las lineas de produccion para la reduccion de los costos
fijos de la planta y en conjunto con los costos variables de produccién generen una ventaja

frente a los competidores en cuanto a costos de produccién.
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También se invierte de manera anual en infraestructura, equipos y tecnologia que permitan
incrementar la productividad de la planta y reducir la cantidad de turnos de trabajo. En cuanto
a la politica de stock de la compafiia se trabaja a través de una proyeccion de ventas y plan de
produccidon que permiten mantener el inventario al nivel mas bajo posible para evitar

sobrecostos de almacenamiento.

Tabla 3. Evolucion 5 altimos aiios de los indicadores operativos

Afo 2018 2019 2020 2021 2022
Capacidad de producciéon, miles de unidades 330 313 298 283 262
Volumen de produccion, miles de unidades 315 139 165 266 261
Turnos de produccion 2.87 1.33 1.66 2.82 2.99
Personas de produccion 85 36 40 70 68
Eficiencia operativa 3.70 3.87 4.15 3.80 3.86

Fuente: Elaboracion propia 2023.

Calidad y Tecnologia. La empresa se ha caracterizado por invertir de forma anual en control
de calidad que incluye también al area de I+D+D para asi potenciar la calidad de sus lineas de

productos actuales, y generar nuevos.

Tabla 4. Evolucion 5 ultimos afos de los indicadores de Calidad y Tecnologia

Afo 2018 2019 2020 2021 2022
Costo control de calidad 4080 3936 3854 4 464 4700
Costo mejora en eficiencia de costos 1275 1440 1410 1440 1410
Costo calidad/ventas 7.03% 6.29% 6.66% 7.93% 6.76%
Costos eficiencia/ventas 1.88% 3.30% 2.44% 2.56% 2.03%

Fuente: Elaboracion propia 2023.
Marketing y Ventas. EI mercado de los antioxidantes es el que méas crecimiento ha tenido en

los ultimos afios sobre todo en Estados Unidos.

El precio. Se determiné en funcién a los costos y la competencia del mercado, tratando de tener
un precio bajo, pero con productos de alta calidad a traves de la reduccion de costos en

produccion como en distribucion.

Tabla 5. Evolucion 5 altimos afios de los indicadores de Marketing y Ventas

Afio 2018 2019 2020 2021 2022
Ventas en miles de unidades 284 264 244 236 309
Venta en miles de euros 67 695 62 530 57 854 56 301 69 507
Participacion de mercado Rubbana 15.47% 15.12% 14.13% 13.50% 17.01%
Participacion de mercado AndyOx 15.99% 14.64% 13.61% 13.83% 15.64%
Costo publicidad/ventas 9.58% 10.24% 11.67% 13.02% 7.36%
Costo servicio al cliente/ventas 6.01% 6.88% 7.26% 7.44% 4.87%

Fuente: Elaboracion propia 2023.
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Finanzas. Pillsens es la segunda empresa en el mercado con mayor ROCE (retorno de capital
empleado), con la segunda mayor valoracion en euros en el mercado y un EBITDA (beneficio
operativo antes de depreciacion) de 16 529, uno de los més altos a comparacion de sus

competidores mas cercanos.

Tabla 6. Evolucion 5 altimos afios de los indicadores de Logistica

Afio 2018 2019 2020 2021 2022
Costo de ventas/ventas, % 17.22 18.78 20.10 22.12 18.67
Control de calidad/ventas, % 6.53 6.90 7.07 8.40 7.71
Margen bruto, % 55.51 56.01 56.01 55.26 49.45
Margen de beneficio operativo, % 12.83 10.34 10.08 5.69 6.64
Beneficio neto, % 7.58 5.79 5.70 241 3.40
Retorno del capital empleado, ROCE % 10.94 8.12 7.39 3.88 5.18
Ratio actual 13.28 21.96 24.65 27.40 27.58
Ratio patrimonio, % 44.15 46.91 48.98 49.70 50.97

Fuente: Elaboracién propia 2023.

Logistica. Pillsens busca ser eficiente en cuanto a la eleccion del lugar de produccién (planta)
y cantidad, para que la logistica de envios hacia otros paises o dentro del pais sea al menor
costo posible. Se utiliza una politica de stock baja que permita que los costos de
almacenamiento sean los mas bajos. A largo plazo se planea realizar alianzas estratégicas con
empresas que tengan un canal de distribucién mas robusto que permita tener mayor penetracion

en el mercado y ser mas eficientes en la distribucion de sus productos.

Tabla 7. Evolucién 5 tltimos arios de los indicadores de Administracion

Afo 2018 2019 2020 2021 2022
Inventario inicial 10.48 26.71 1.06 16.92 20.15
Inventario final 26.71 1.06 16.92 20.15 0.00
Promedio inventarios 18.59 13.88 8.99 18.54 10.08
Rotacion de inventarios (veces) 258.66 44723 369.12 362.82 247291
Costo variable unitario Rubbana 123.82 116.84 120.18 130.50 130.94
Costo variable unitario AndyOX 76.17 68.72 81.45 82.65

Fuente: Elaboracion propia 2023.

Administracion. Es necesario en sistemas de planificacion y control llevar operaciones mas

eficientes y para ello, el factor humano es clave tanto en habilidades blandas como técnicas.

Otro punto clave es la comunicacion en la organizacién que genera un buen clima laboral,

sensacion de bienestar, de pertenencia y contribuye a la eficiencia.

La estructura organizacional de la empresa esté liderada por una Gerente General que también

cumple con las funciones de Gerente de Finanzas quien tiene a su cargo cuatro gerencias
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(Ventas, Logistica, Marketing e Innovacion) las cuales tienen funciones especificas y alineadas

a los objetivos de la compafiia.
4. Analisis VRIO

Al enumerar los recursos y capacidades de Pillsens, se identifican ventajas competitivas
temporales como la tecnologia y la calidad, y como ventaja competitiva sostenible la eficiencia

operativa, sobre la que se soporta su estrategia de liderazgo en costos.

Tabla 8. Anélisis VRIO de Pillsens

Tipo de ventaja

Recursos y capacidades Pilsens v R | 0 N
competitiva
Marca L IC
Infraestructura y Capacidad de Produccion &l IC
Tecnologia e Innovacidn L - WCT
Calidad L ] - WCT
Know- how - - L VCE
Eficiencia Operativa Y o L o VL5

Fuente: Elaboracion propia 2023.
5. Definicién de ventaja competitiva

La ventaja competitiva de Pillsens esta basada en costos debido a la eficiencia operativa en los

siguientes frentes:

« Infraestructura y capacidad de produccion, ya que cuenta con capacidad instalada que
permite trabajar en niveles éptimos de produccion, pudiendo producir a maxima

capacidad.

« Know-how, ya que cuenta con una experiencia de 157 afos en la industria y gestiona

bien sus procesos.

Pillsens hace éptimo uso de la capacidad instalada, tiene un eficiente control de inventarios e
invierte en maquinaria y tecnologia. Estas caracteristicas han permitido a Pillsens reducir sus
costos variables, evitar pagos innecesarios por almacenamiento e incrementar su productividad
en la fabricacion de analgésicos y antioxidantes, convirtiéndose en ventajas competitivas
relevantes para sobresalir frente a la competencia y asi ganar mercado en las localidades en que

busque entrar.
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6. Definicidn de estrategia competitiva

Pillsens adopta la estrategia de liderazgo en costos segun Porter. A partir de la simplificacién
de procesos ha optimizado su produccidn, y aprovechado la economia de escala para generar

mayor rentabilidad frente a su competencia.

7. Matriz EFI
Tabla 9. Matriz EFI de Pillsens
Fortalezas
Peso o Valor (0.0 Calificacion Calificacion
Factor critico de éxito poco importante — | (1 = debilidad mayor, 2 = debilidad | ponderada
1.0 muy menor, 3 = fuerza menor, 4 = (Peso x
importante) fuerza mayor) calificacion)
Efl(.lle.nCIa. ) operativa productiva, 01 3 03
optimizacion de costos
Know-how de la industria y procesos 0.12 3 0.36
Capital humano de calidad 0.1 4 0.4
Experiencia en canales digitales 0.06 3 0.18
Calidad de productos farmacéuticos 0.12 2 0.24
Amenazas
Peso o Valor (00 | calificacion (1 = debilidad mayor, | G2Meacion
Factor critico de éxito P P 2 = debilidad menor, 3 = fuerza
0 L menor, 4 = fuerza mayor) (PEEE23
importante) ! Y Calificacion)
Canales de distribucion |I|m|tado§, no se 012 2 0.24
cuenta con puntos de venta presenciales.
Poca exclusividad de marca en el mercado 0.15 3 0.45
If_.lqwd_ez _ limitada, se necesita 01 3 03
inanciamiento externo

Costos elevados en tecnologia de punta 0.08 2 0.16
F:osto de almacenamiento de productos e 0.05 5 01
insumos
Total 1 2.73

Fuente: Elaboracion propia 2023.
En conclusion, Pillsens actualmente cuenta con una posicion estable y sélida, superior al promedio,
lo que le da una ligera ventaja competitiva que la diferencia frente a sus competidores.

8. Conclusiones

Pillsens tiene como ventaja competitiva sostenible su eficiencia operativa, lo que le permite
diferenciarse de sus competidores. Su estrategia es el enfoque de liderazgo en costos. Pillsens,
tiene una sélida cadena de valor, soportada por las areas de Logistica, Operaciones, Marketing
y Ventas que finalmente son las que soportan el negocio e impulsan el crecimiento esperado.
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CAPITULO IV. ANALISIS DEL MERCADO

El objetivo de este capitulo es conocer la evolucion de los ultimos afios de los ingresos por
ventas de medicamentos OTC en Estados Unidos, asi como las caracteristicas, el
comportamiento y preferencias de sus consumidores, en términos demograficos, sociales,
econdmicos, culturales. También se analiza a la empresa CV'S, potencial socio estratégico para

atender el proceso de distribucion y logistica.
1. Mercado de medicamentos OTC

Dado que el mercado esta conformado por dos principales fuerzas: oferta y demanda, para
analizar la oferta se identificaron las farmacéuticas con las ventas mas altas en Estados Unidos,
se muestra la participacion de mercado de las principales marcas, en cada linea de productos
en la que Pillsens compite: por un lado las marcas de analgésicos como Rubbana, y por otro
lado las marcas de vitaminas y antioxidantes como AndyOx; para analizar la demanda, se
compararon los ingresos por ventas globales vs. Estados Unidos, partiendo del sector
farmacéutico en general, luego del sector de medicamentos OTC, y finalmente de cada
segmento de medicamentos OTC: analgesicos, antioxidantes, tos, enfermedades digestivas,
alcohol en gel, cuidado de la piel; esto con la finalidad de identificar qué segmento tiene mayor

potencial de crecimiento.
1.1 Andlisis de oferta
a. Farmacéuticas en Estados Unidos

Al cierre del 2021, las 3 principales compafiias farmacéuticas en Estados Unidos, efectuando
una comparacion en cuanto a ingresos de ventas (miles de millones de dolares), fueron las
siguientes: Johnson & Johnson con 91 450 millones de délares en ingresos, seguida por Pfizer

con 55 520 millones de dolares y AbbVie Inc. con 53 750 millones de ddlares.

A continuacion, se muestra el ranking de las 10 empresas que lideran este mercado en Estados
Unidos (Statista, 2023c).

Estas tres grandes compariias son las que lideran el mercado de fabricacion de productos
farmacéuticos. Sin embargo, debe considerarse la diferenciacion entre Johnson & Johnson y
las otras 2 competidoras debido a la participacion que esta representa del 46% del total de las

3 principales.
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A su vez, se identifica que la participacion de Pillsens en cuanto a los ingresos generados en
2021 correspondiente a Estados Unidos efectuados por medicamentos OTC es muy baja, al
efectuar el desglose de los tipos de medicamentos para identificar una comparativa mas precisa,
permite establecer una posicion dentro del segmento de producto a especializarse.

Grafico 6. Ranking 2021 de compafias farmacéuticas por ingresos (en miles de millones

de USD)

160
145.05

140

w 120
T
°
=}
v 100 915
)
5
= 80
z
£
2 60 55.53 53.73
c 47.1
1]
40
26.73 26.64 25.48
) I I I i
O I
Johnson &  Pfizer Inc ~ AbbVie Inc Merck & Co  Bristol- Abbott Eli Lily Gilead Amgen Viatris Otros

Johnson Inc Myers  Laboratories Sciences
Squibb Co
Fuente: Elaboracion propia 2023 adaptado de Statista (2023c).

b. Participacion de mercado de las marcas de analgésicos en Estados Unidos

Dentro de los diversos tipos de medicamentos OTC se identifica a los analgésicos y es por ello
indispensable dar a conocer aquellas marcas de analgésicos que existen en el mercado de
Estados Unidos y cuéles han sido las de mayor aceptacién en el mercado en el afio 2019.

A continuacion, se identifican las 10 marcas mas importantes en el mercado de Estados Unidos,
un importante 34.3% corresponde a marcas blancas, seguido de estas se encuentra a Advil con
un 13.1%, en 3er lugar esta Tylenol con un 11.1% continuando con Aleve 9.4% y Bayer con
6% respectivamente. Dentro de “Otros” se incluye también a los analgésicos que produce
Pillsens (Rubbana) (Ridder, 2021).
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Grafico 7. Participacion de mercado de marcas de analgésicos Estados Unidos en 2019
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Fuente: Elaboracion propia 2023 adaptada de Ridder (2021).

Al cierre del afio 2021 el 54% de los ingresos de las ventas totales de analgésicos de Pillsens
corresponden a la venta de analgesicos en Estados Unidos, los cuales se realizaron mediante

marca propia: Rubbana.

Tabla 10. Ingresos de ventas de analgésicos Pillsens por pais 2021

Analgésicos Ingresos USD % Participacion
Finlandia 14 430 160 22%
Francia 15 717 875 24%
Estados Unidos 35902 800 54%

Nota: Fuente propia resultados de ejercicio cierre 2021.
Fuente: Elaboracion propia 2023 basada en los resultados del Simulador de Harvard.

Es importante para Pillsens poder crecer en el mercado de analgésicos de Estados Unidos
debido a la participacion de sus ingresos, asi como también aprovechar la oportunidad de la
alta participacion de ingresos por marcas blancas.

c. Participacion de mercado de las marcas de vitaminas y antioxidantes en Estados
Unidos

A continuacion, se muestran las 10 marcas mas importantes en el mercado de Estados Unidos
siendo las méas importantes Nature Made con 4.3%, 5-Hour Energy con 3.1% y Nature’s Way
y Nature’s Bounty con 2.3% cada una, sin embargo, la participacion en este mercado se
encuentra distribuida en muchas marcas, en donde ninguna marca tiene una participacion
relevante. Dentro de Others incluye también a los antioxidantes que produce Pillsens (AndyOx)
(Euromonitor International, 2022).
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Grafico 8. Participacion de mercado de marcas de antioxidantes Estados Unidos en 2021
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Fuente: Elaboracion propia 2023 adaptada de Euromonitor International (2022).

Al cierre del afio 2022 el 44% de los ingresos de las ventas totales de antioxidantes de Pillsens

corresponden a Estados Unidos, los cuales se realizaron mediante marca propia: AndyOx.

Tabla 11. Ingresos de ventas de antioxidantes Pillsens por pais en 2022

Antioxidantes Ingresos USD % Participacion
Finlandia 16 532 550 22%
Francia 26 008 283 34%
Estados Unidos 33603 720 44%

Nota: Fuente propia resultados de ejercicio cierre 2021.
Fuente: Elaboracion propia 2023 basada en los resultados del Simulador de Harvard.

Es importante para Pillsens poder crecer en el mercado de vitaminas y antioxidantes de Estados

Unidos debido a la participacion de sus ingresos, asi como también aprovechar la oportunidad
de que no hay un lider marcado en el mercado.

1.2 Analisis de demanda
a. Ingresos globales del mercado farmacéutico total

La demanda del mercado farmacéutico global, sin restringirse a los OTC, indica que el mercado

estadounidense es quien concentra los mayores ingresos y ha tenido un crecimiento sostenido
a lo largo de los Ultimos diez afios (Statista, 2023d).
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Grafico 9. Distribucidon de los ingresos globales del mercado farmacéutico de 2010 a 2021

por region

m

Fuente: Statista (2023d).

b. Ingresos globales del mercado farmacéutico OTC

A continuacidn, se muestran los ingresos de productos OTC a nivel mundial desde el 2012
hasta el 2021, estos han presentado una tendencia positiva incrementando sus ingresos de
93 850 millones de ddlares a 123 898 millones, respectivamente, lo que representa un promedio

de crecimiento de 3% anual.

También la proyeccion del 2022 al 2025 es positiva con un promedio de crecimiento de 5%
anual en los ingresos de OTC, lo cual brinda una muy buena sefial, ya que muestra un histérico

con gran crecimiento y proyeccién que maneja la misma linea.

Grafico 10. Ingresos globales del mercado OTC de 2012 a 2025 (en miles de millones de USD)
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Fuente: Statista (2021).
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Gréfico 11. Tasa de crecimiento anual de medicamentos OTC
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Fuente: Elaboracion propia 2023 basada en Statista (2021).

c. Ingresos de mercado farmacéutico OTC mundial vs. Estados Unidos

Otra variable importante es el ingreso por ventas de productos OTC tanto a nivel global como
en Estados Unidos. Este ha crecido de gran forma a nivel mundial y proyecta ain un
crecimiento permanente que ciertamente se dara también en Estados Unidos con un promedio
de share de 20% en los Gltimos 5 afios. El ingreso que brinda Estados Unidos dentro del mundo
es un numero considerable, dada la importancia que manejan también otros paises de Europa

dentro de la categoria de productos OTC (ver el anexo 1).

Esto representa muy buena oportunidad de crecimiento para Pillsens en el mercado americano

conjuntamente a un aliado que potencie la velocidad de penetracion (ver el anexo 2).
d. Ingresos del mercado de analgésicos

En el segmento de analgésicos, Estados Unidos representa en promedio el 22% de participacion
de mercado en el segmento de analgésicos a nivel mundial y proyecta un crecimiento hasta el
2027 de 6% anual.

Esto evidencia la fortaleza que tiene Estados Unidos y su mercado cada vez mas potente en

este segmento (ver los anexos 3y 4).
e. Ingresos del mercado de antioxidantes

En el segmento de antioxidantes (vitaminas y minerales), los ingresos a nivel mundial en el
altimo afio han sido de 25 310 millones de dolares, de los cuales 3 750 millones de dolares

fueron de Estados Unidos, lo que representa una participacion promedio de 15%.
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Otro dato relevante es que, desde el 2016 y proyectado hasta el 2027 presenta una tendencia
positiva de crecimiento promedio de 6% anual, convirtiéndose asi en un mercado y segmento

con gran potencial (ver los anexos 5y 6).
f.  Ingresos del mercado segmento tos

En el segmento de medicamentos para la tos, a nivel mundial los ingresos de este segmento en
el ultimo afio fueron de 39 260 millones de ddlares y en Estados Unidos 10 210 millones de
dolares, lo que representa una participacion de Estados Unidos promedio de 27% en los Gltimos

anos.

Otro dato relevante es que, desde el 2016 y proyectado hasta el 2027 los ingresos por ventas
en este segmento presentan una tendencia positiva, con un crecimiento promedio de 6% anual,

con excepcion del 2020 que tiene un decrecimiento de 7% debido a la pandemia (ver los anexos
7y 8).
g. Ingresos por segmento enfermedades digestivas

En el segmento de medicamentos para las enfermedades digestivas, a nivel mundial los
ingresos de este segmento en el Gltimo afio fueron de 18 130 millones de ddlares y en Estados
Unidos 1 730 millones de dolares, 1o que representa una participacion de Estados Unidos

promedio de 9.6% en los ultimos 6 afios.

Otro dato relevante es que, desde el 2016 y proyectado hasta el 2027 presenta una tendencia
positiva de crecimiento promedio de 3% anual, con excepcion del 2020 que tiene un

decrecimiento de 3.5% debido a la pandemia (ver los anexos 9y 10).
h. Ingresos por segmento de alcohol en gel (Hand Sanitizer)

En el segmento de productos de alcohol en gel, la informacion historica entre los afios 2016 y
2021, y la proyectada hasta el 2027, muestra que los ingresos en miles de millones de délares
que percibe el mercado de Estados Unidos es la quinta parte de los ingresos a nivel mundial.
Esta misma proporcidn se presenta inclusive en el afio 2020, en el que los ingresos de este

segmento en todo el mundo crecieron un equivalente a cinco veces mas respecto al 2019.

Importante mencionar que el significativo crecimiento en 2020 en este mercado (se multiplicd
por 6) tuvo relacion directa con la pandemia y las medidas sanitarias para evitar mayores
contagios, pero que, tras el stbito incremento, el consumo presentd una caida entre los afios
2021y 2022, y las proyecciones indican que se estabilizara a partir del 2023 manteniéndose en

dos veces mas respecto al 2019; en general los ingresos del segmento de productos de
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desinfeccion crecen alrededor del 4% anual en Estados Unidos y el mundo, su comportamiento

es sumamente homogeéneo (ver los anexos 11y 12).
I.  Ingresos por segmento cuidado de la piel (skin treatment)

Este segmento, que incluye limpiadores faciales, protectores solares, hidratantes, antiarrugas,
etc., de acuerdo con informacion de los Gltimos afios (entre 2016 y 2021), se muestran estables;

se mantiene alrededor del 20% de los ingresos a nivel mundial.

Esta misma proporcidn se presenta inclusive en el afio 2020, en el que los ingresos de este
segmento en todo el mundo decrecieron respecto al 2019, lo cual se explica como una
consecuencia natural al pasar a ser prioridad la salud (pandemia) y no tanto asi los aspectos de

belleza y problemas de la piel.

Tras la caida en 2020 del consumo de este segmento (antes del 2020 el crecimiento oscilaba el
3.9% anual, en 2020 decrecié 1.5%), los afios inmediatos posteriores presentaron un efecto
rebote (crecimiento por encima del 6%), y se estima que, a partir del 2023, el crecimiento
porcentual tanto en Estados Unidos como en el mundo retorne al 3.9% anual dado que este

mercado tiene un comportamiento constante (ver los anexos 13y 14).

En el siguiente grafico se muestra el resumen de las tasas de crecimiento de cada uno de los
segmentos de OTC excluyendo al segmento de alcohol en gel que tiene un comportamiento
atipico debido al crecimiento que se generé en el 2020 y el decrecimiento en el 2021

pospandemia.

Grafico 12. Tasas de crecimiento por segmento de OTC
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Se observa que los segmentos de analgésicos, tos y antioxidantes son los que proyectan mayor
crecimiento con 5.3%, 5.1% y 3.9%, respectivamente, por lo que, para Pillsens son importantes
estos segmentos y sobre todo el de analgésicos y antioxidantes que es donde tiene mayor
experiencia tanto en la fabricacion como en el desarrollo de estos productos.

Sobre la base de esta investigacion se ha identificado que las categorias con mayores ingresos
en OTC son los medicamentos para la tos, analgésicos, antioxidantes y enfermedades

digestivas.
2. Segmentos

A continuacion, algunas caracteristicas del mercado de Estados Unidos, que es en el que

compite Pillsens:
« EI51% de la poblacion es femenino.

« El 55% de la poblacién pertenece a las generaciones Baby Boomer y X (edades

superiores a 46 afios).

» El 37% de la poblacion se ubica en la regién sur del pais y el 63% de la poblacién
restante se encuentra divida en porcentajes similares en las otras 3 regiones. Debido a
que la region Sur del pais concentra a la mayor parte de la poblacion nacional, seria
estratégico montar la nueva planta de produccién de Pillsens en esta region y asi tener
mayor alcance poblacional y reducir costos de envio, traslado.

Grafico 13. Distribucion por género (en porcentaje)
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Fuente: Elaboracion propia 2023 adaptada de Statista (2023e).
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Grafico 14. Distribucién por generacion (en porcentaje)
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Fuente: Elaboracion propia 2023 adaptada de Statista (2023e).

Grafico 15. Distribucion por region (en porcentaje)
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Fuente: Elaboracion propia 2023 adaptada de Statista (2022¢).

3. Comportamiento del consumidor

En la siguiente tabla se observa un estudio que se realiz6 a la poblacion de Estados Unidos en
donde se consult6 acerca de algunos problemas de salud que hayan podido tener en los Gltimos
12 meses y se puede evidenciar que mas del 50% de la poblacién, correspondiente a las
generaciones X, Baby Boomer y Tradicionales, ha sufrido algin tipo de dolor que los lleva a
consumir analgésicos.

Grafico 16. Presencia de enfermedades por generacion
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45%
40%

35%
(1
T 30%
z 25%
° 20%
=)
= 15%
=
10%
5%
0% Bab Tradi Is(20-
aby radicionals
Gen 7(94-10) Gen Y(81-93) Gen X(69-80) Boomer(49-68) 48)
H Cold 20% 22% 16% 11% 0%
B Skin Problems 9% 12% 7% 8% 6%
B Any Pain(head, tooth,back, joint) 24% 25% 32% 34% 39%
Any digestive problem 19% 17% 16% 17% 19%
B Sleep disorder 14% 11% 12% 12% 13%
B None of the above 15% 12% 18% 18% 23%

Fuente: Elaboracion propia 2023 adaptada de Statista (2022¢).
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El consumo promedio anual de medicamentos OTC en Estados Unidos a partir del 2015 ha

presentado un comportamiento positivo, con lo cual, es posible inferir que esa tendencia se

mantendra, proyectando un consumo por persona de 156.8 ddlares al 2026.
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Fuente: Elaboracion propia 2023 basada en Statista (2023e).

4. Tendencias tecnoldgicas

Tecnol

ogias como las siguientes, podrian ser aplicadas en el sector de medicamentos OTC:

La realidad aumentada, como medio para informar innovadoramente a los usuarios
finales respecto a las caracteristicas, propiedades, dosis de consumo, contraindicaciones
de cada medicamento; o también en procesos como los de mantenimiento, soporte o
reparacion de equipos de produccion, que requieren personal altamente capacitado que

tome accion inmediata esté donde esté.

Internet de las cosas, para integrar dispositivos que monitorean las condiciones del
ambiente en el que se mantienen los insumos o los productos finales, con soluciones de
mensajeria para alertar cuando los valores estén fuera de los umbrales aceptables; o
también para enviar recordatorios a los pacientes cuando sus medicamentos estén

préximos a expirar y/o requieran reabastecerse.

La inteligencia artificial podria acelerar el proceso de pruebas clinicas como parte del

desarrollo de nuevos productos.

Comercio electronico, a través de plataformas digitales se hace posible conectar la oferta

y la demanda, independientemente de la ubicacion de cada cual.

El blockchain para evitar la adulteracion de la marca Pillsens.
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« Etiquetas inteligentes, para gestionar el inventario, para llevar el control de la cadena de

suministro de manera que haga mas transparente la trazabilidad desde los insumos

usados en la produccion de los medicamentos, hasta la caducidad de cada lote o frasco.

5. Analisis del potencial socio estratégico de Pillsens

Un socio estratégico para Pillsens seria CVS, empresa estadounidense lider en soluciones de

salud, que incluye farmacias, atencion médica y servicios de seguros de salud, tanto a través

de sus mas de 9 000 tiendas fisicas (entre farmacias y clinicas) con presencia en los 50 estados,

asi como de su tienda virtual web y movil.

El modelo de negocio de CVS es un modelo altamente eficiente en el sector salud. Ha

desarrollado un modelo comercial de tipo embudo en el sentido de que ofrece tantos productos

y servicios que, combinados con técnicas efectivas de marketing, programas de fidelizacion,

promociones, satisface a sus consumidores y los convierte en clientes recurrentes.

Grafico 18. Modelo de negocio de CVS
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con la salud de sus clientes.

RELACIONES
CON CLIENTES

- Programas de fidelizacion, puntos y
descuentos con tarjeta CVS.

- Relacién de confianza basado en
precios bajos y diversificacion de
productos.

- Calidad y tiempos de entrega
adecuados.

- Atencion con personal calificado.

CANALES

- Canales fisicos, innumerables
puntos cerca al consumidor.

- Canales digitales, plataforma de
requerimiento de pedidos.
seguimiento del pedido efectuado
hasta su entrega y/o recojo)

- Establecimientos socios
estratégicos, hospitales, retails.

| SEGMENTOS

DE CLIENTES

- Personas que requieren

productos de salud, belleza
entre otros para adquirir y
llevar.

- Personas que requieren

atencion médica, para control
de enfermedad o derivacion,
vacunacion, entre otros.

- Organizaciones que requieren

del servicio de medicinas y
atencién médica.

ESTRUCTURA DE COSTES

- Modelo eficiente que garantice la sostenibilidad del modelo de

negocio.

- Espacios fisicos, equipamiento y tecnologia.
- Capital humano calificado y certificado.

FUENTE DE INGRESOS

- Ventas de los diversos productos marca blanca fisico y digital.

- Ventas de productos de marca de socios estratégicos fisico y digital.
- Venta de productos en retails y otros.
- Servicio de atencidon médica y medicamentos para organizaciones.

Fuente: Elaboracion propia 2023.

CVS aplica una estrategia de liderazgo en costos, soportada en sus recursos y capacidades:

« Marketing, cuenta con niveles moderados de promocion al tener productos consolidados

en el mercado.

» Diversidad de productos, cuenta con especializacion en una gama de productos,

asimismo por su volumen de produccién no diversifica en otros productos.
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» Tecnologia, si bien cuenta con niveles tecnoldgicos para su linea de produccidén masiva,

no cuenta con mucha innovacion en su linea de produccion.

 Cobertura geogréfica, cuenta con una amplia gama de locales y canales de distribucion

lo cual le permite tener presencia en todo el pais.

» Posicionamiento de marca, al contar con una cadena de locales y tiendas a nivel

nacional, lo cual le permite masificar las ventas por los canales de ventas masivas.

+ Calidad de servicio, cuenta con una cadena de servicios especializada, la cual imprime
calidad en las interrelaciones con sus clientes, lo cual le ha servido para posicionar su

marca en el mercado.

» Eficiencia de costos, al tener contar con la masificacion de su produccion y
especializarse en una gama de productos reducidos, implica la conversion a economia

de escala.

« Relacién con proveedores, cuenta con poder de negociacion con los proveedores por los

altos volumenes de compra de insumos para la produccion de sus productos.

Tabla 12. Analisis VRIO de CVS

Tipo de ventaja

Recursos y capacidades CVS v R I 0 competitiva
Marketing L ] IC
Diversidad de Productos [ ] IC
Tecnologia - IC
Cobertura geografica L ] - o - Vs
Posicicnamiento de Marca L L ® Y VCs
Calidad de servicio L L - Y Vs
Eficiencia en Costos b - L [ ] VCs
Relacion con Provesdores L L L ® Vs
Programa de beneficios -» 9 & Y V(s

Fuente: Elaboracion propia 2023.

Al hacer una evaluacion de factores internos en CVS, se identifican las siguientes fortalezas y
debilidades:
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Tabla 13. Matriz EFI de CVS

Fortalezas
Calificacion Calificacion
- - I_Deso o Valor (0.0 poco (1 = debilidad mayor, 2 = ponderada
Factor critico de éxito importante — 1.0 muy debilidad menor. 3 = fuerza (Peso X
[ PO menor, 4 = fuerza mayor) calificacién)
Contar como marca reconocida en el mercado 015 3.00 0.45
farmacéutico americano
Mayor poder'de negociacion con proveedores 015 400 0.60
por su cercania
Maés de 9900 locales distribuidos en los 50 010 3.00 0.40
estados, mayor cobertura
Calidad en el servicio de soluciones de salud
integrales (desde servicios de atencién médica,
ventg (_1e medicamentos recetados y OCT, entre 0.10 400 030
medicinas como parte de programas de salud
del estado, examenes de laboratorio,
diagnosticos COVID-19, etc.
Al contar con grandes volimenes de venta,
CVS genera ahorros significativos, reduccion 0.05 200 0.20
de costos que se traducen tanto en mayor
rentabilidad como en menores precios
El uso de tecnologia, y la constante inversion
en 1+D, también contribuyen a hacer mas 0.05 0.10
eficientes los procesos CVS
Amenazas
Peso o Valor (0.0 poco Calificacion (1 = debilidad Calificacion
- . . 2P mayor, 2 = debilidad Ponderada
Factor critico de éxito importante — 1.0 muy menor. 3 = fuerza menor. 4 (Peso X
L ) = fuerza mayor) Calificacién)
Ausencia de productos innovadores bajo su
propia marca 0.15 2.00 0.30
CVs t_u?ne plan de marketing en proceso de 0.05 200 0.10
evolucion
CVS tiene un tiempo de entrega de productos
(mail service) de 24h a 48h, el cual puede 0.05 3.00 0.15
mejorar
Mayor nivel de endeudamiento 0.10 2.00 0.20
Mayor tiempo de capacitacion a nuevo 0.05 200 01.0
personal por apertura de nuevas sedes
Total 1.00 2.90

Fuente: Elaboracién propia 2023.

6.

Conclusiones

1. Hay tendencia positiva de crecimiento (5%) en los Ultimos afios, incluso en la

proyeccion estimada al 2025, lo cual es una oportunidad para seguir incrementando en

ventas con respecto a los analgésicos y antioxidantes.
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. A pesar de que el mercado farmacéutico esta altamente concentrado en Estados Unidos,
con muchas empresas y marcas que ya cuentan con buena penetracion y una
participacion ganada, y atn hay espacio para nuevos competidores, porque la demanda

también presenta una tendencia positiva.

. Uno de los canales mas fuertes es el retail, que ha venido creciendo 3% en los Gltimos

tres afios.

. Con respecto a los segmentos, mas del 80% de la poblacion son personas adultas
(mayores de 18 afios) lo cual muestra un mercado potencial en el consumo de

medicamento OTC.

. Se observa una tendencia de crecimiento de los ingresos en ventas de analgésicos (6.5%)
y antioxidantes (4.10%) desde el inicio del COVID-109.

. A raiz de la crisis del COVID-19, se ha incrementado el consumo de suplementos

dietéticos para prevenir enfermedades y reforzar el sistema inmunolégico.

. Se proyecta casi un 33% de crecimiento al 2027 vs. el presente afio. Esto evidencia la

fortaleza que tiene Estados Unidos y su mercado cada vez mas potente en analgésicos.
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CAPITULO V. PLAN ESTRATEGICO DE PILLSENS

El objetivo de este capitulo es presentar el plan propuesto para Pillsens, sus objetivos, la
variacion del modelo de negocio que tuvo hasta 2022 y la cadena de valor propuesta. Ademas,
se identifican los recursos y capacidades como consecuencia de la implementacion del plan, y

se mencionan los principales beneficios del acuerdo comercial con CVS.
1. Objetivo general

Pillsens tiene como principal objetivo incrementar su cuota de mercado en Estados Unidos, y

busca alcanzarlos a través del cumplimiento de los siguientes objetivos especificos:
» Objetivo 1: Incrementar los niveles de ventas hasta lograr 200% al quinto afio.
+ Objetivo 2: Optimizacion de costos en 60%
+ Objetivo 3: Incrementar el beneficio neto en 10% al quinto afio proyecto.

2. Planteamiento general

El plan cuenta con una serie de acciones:

 Elaborar un nuevo producto DragonOx, sobre la base de la fruta pitahaya, producto
dirigido al segmento de personas con problemas digestivos que consumen antioxidantes

y suplementos vitaminicos.
» Acuerdo de exclusividad con CVS para la venta de DragonOX.

» Hacer un acuerdo comercial con CVS para ampliar la cobertura de distribucion de los

medicamentos que Pillsens produce, y asi tener presencia en todo el pais.

 Invertir en incrementar la capacidad instalada (infraestructura, equipos y capital

humano).
» Vender a CVS analgésicos de marca blanca a costos por debajo del mercado.
3. Modelo de negocio propuesto

A continuacién, se resalta en negrita la variacion en el modelo de negocio propuesto para
Pillsens; el cual destaca iniciar una relacién comercial con CVS para el proceso de distribucion
y venta, la pitahaya como recurso clave ya que es la materia prima para la fabricacion del nuevo
antioxidante que Pillsens lanzara al mercado, como canales se incluyen los puntos de venta que

tiene CVS en Estados Unidos (mas de 9 000), entre los nuevos costos se contempla la inversion
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que requiere la implementacion de este plan estratégico, y como nuevo ingreso, aquellos que

provengan de las ventas de los analgésicos en marca blanca a CVS.

Grafico 19. Modelo de negocio del plan estratégico de Pillsens
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Fuente: Elaboracion propia 2023.

4. Cadena de valor propuesta

Grafico 20. Cadena de valor del plan estratégico de Pillsens
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Fuente: Elaboracion propia 2023.

5. Estrategia competitiva y ventaja competitiva

Como se refleja en el analisis VRIO, el plan propuesto plantea mantener su eficiencia operativa,

potenciar su know-how, y desarrollar una nueva capacidad al ampliar su cobertura a nivel
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nacional; estas tres capacidades contribuyen directamente a la ventaja competitiva de Pillsens,

la cual esta basada en costos.

Se propone que la estrategia competitiva de Pillsens siga siendo el liderazgo en costos,

buscando aprovechar su ventaja competitiva.

Tabla 14. Analisis VRIO del Plan propuesto

Recursos y capacidades con el Plan

Tipo de ventaja

propuesto v R : ° competitiva
Marca L IC
Infraestructura y Capacidad de Produccion L IC
Tecnologia e Innovacion L] L VCT
Calidad [ [ ] VCT
Cobertura a nivel nacional L J [ L Y VCs
Eficiencia Operativa L L L -« VCs
Know - how o - ™Y P VCSs

Fuente: Elaboracion propia 2023.

6. Sinergias

Los principales beneficios que se obtendrian de un acuerdo comercial entre Pillsens y CVS son

los siguientes:

Tabla 15. Sinergias del plan estratégico de Pillsens

Aspecto

Pillsens

CVS

Reduccioén de costos

Economia de escala para atender la
demanda de CVS.

En analgésicos que Pillsens maquilara para CVS,
lo cual le permitira marginar mas.

Incremento de participacion
de mercado

Acceso a potenciales grandes mercados,
al incursionar en la mayoria de los
estados a nivel nacional (Estados
Unidos).

Ampliara su cartera de productos de marca propia
con los analgésicos producidos por Pillsens y la
distribucion exclusiva de DragonOx.

Valor de marca

Por tratarse de empresas cuya imagen y
reputacién son reconocidas en la
industria local, este acuerdo comercial
suma a ambas partes ya que en adelante
podran verse beneficiadas del buen
nombre que la otra trae consigo.

Fuente: Elaboracion propia 2023.
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CAPITULO VI. PLANES FUNCIONALES Y DE RESPONSABILIDAD SOCIAL

El objetivo de este capitulo es presentar los planes especificos que haran posible alcanzar los

objetivos del plan propuesto para Pillsens, presentado en el anterior capitulo.

Entre los planes funcionales desarrollados se encuentran el de Operaciones, el de Marketing,

el de Recursos Humanos, el de Finanzas y el de Responsabilidad Social.
1. Plan de Operaciones

Cuyo principal objetivo es mantener la estrategia competitiva de Pillsens: liderazgo en costos,

a partir de las siguientes acciones:
» Reducir costos variables de mano de obra.
 Reducir costos variables de insumos y materiales.

« Mantener la utilizacion de la capacidad de la planta de produccion al 95% para la

reduccion de costos fijos.
1.1 Eficiencia productiva

En el ultimo afio en la Planta de Pillsens de Estados Unidos se ha tenido una eficiencia
productiva de 4 300 unidades/persona para la linea de Rubbana y 3 550 unidades/persona para
la linea de AndyOx, en donde en los Gltimos afios el incremento del costo variable por mano
de obra se ha dado debido al incremento del salario basico del 46% entre el 2019 y 2020. De
acuerdo con la proyeccion del incremento per cépita en Estados Unidos se estima que los

ingresos se van a incrementar en 2.1% anual (Porter et al., 2017).

Pillsens seguird invirtiendo en tecnologia con el objetivo de incrementar la eficiencia
productiva en su planta de produccién en Estados Unidos y asi disminuir los costos variables

unitarios en cuanto a mano de obra.

La mayor inversion en eficiencia productiva se daré en la linea de AndyOx que actualmente
cuenta con menor eficiencia y adicional a ello es la misma linea que producira el nuevo

producto DragonOx.
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Tabla 16. Eficiencia productiva proyectada de 2020 a 2027

Rubbana y analgésico

2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027
marca blanca
Personas en produccion 39.79 26.26 28.11 83.24 84.46 85.67 86.85 87.92
Volumen de produccion.| 4550y | 11100 | 121.00 | 36208 | 37586 | 389.80 | 40386 | 417.61
miles de unidades
Eficiencia productiva, miles| 15 | 455 | 439 435 4.45 455 4.66 4.75
de unidades/persona
Cuota de salarios, milesEUR | 3 637 3481 |3847.76 | 11633.52 | 12052.91 |12 481.69| 12 919.50 | 13 353.03
Cuota de los| g3 133 137 139.76 | 14270 | 14570 | 14876 | 15188
salarios/persona
32.13 142.70 145.70 148.76 151.88
AndyOx 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027
Personas en produccion 0 43.71 39.46 42.50 41.49 40.56 39.80 39.06
Volumen de produccion,| oy | 45500 | 14000 | 15726 | 161.83 | 16620 | 17112 | 17575
miles de unidades
Eficiencia productiva, miles| 355 | 355 3.70 3.90 4.10 4.30 450
de unidades/persona
Cuota de salarios, miles EUR 0 5795 |5402.07 | 5940.20 | 5921.18 | 5909.15 | 5919.84 | 5931.86
Cuota de los
salarios/persona 0 133 137 139.76 142.70 145.70 148.76 151.88
DragonOx 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027
Personas en produccion 25.88 25.48 25.09
Vplumen _de produccion, 106.12 109.57 112.92
miles de unidades
Ef|C|e_nC|a productiva, miles 410 430 450
de unidades/persona
Cuota de salarios, miles EUR 3770.85 | 3790.52 | 3811.16
Cuota de los 14570 | 14876 | 15188
salarios/persona
Total 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027
Personas en produccion 39.79 69.97 67.57 125.74 125.96 152.11 152.13 152.07
Volumen de produccion,| 1604 | 26600 | 26100 | 51934 | 53769 | 66220 | 68455 | 70629
miles de unidades
Cuota de salarios, miles EUR | 3636.79 | 9 276.78 | 9249.83 | 17 573.72 | 17 974.09 | 22 161.69 | 22 629.87 | 23 096.05
Costo Mano de obra/unidad | 22.04 34.88 35.44 33.84 33.43 33.47 33.06 32.70
58.2% | 1.6% -4.5% -1.2% 0.1% -1.2% -1.1%

Fuente: Elaboracion propia 2023.

1.2 Reduccion de costos variables de insumos y materiales

En el histdrico de los costos variables unitarios de insumos y materiales se puede observar que

los costos de Rubbana han tenido un incremento de 1% anual mientras que los insumos y

materiales de AndyOx han tenido una disminucién promedio de -2% anual.
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Para mantener los costos variables en cuanto a insumos y materiales de Pillsens se tiene como
estrategia realizar acuerdo con los proveedores de estos por 5 afios lo que permitira a Pillsens

mantener el costo variable por unidad en cuanto a insumos y materiales.

Tabla 17. Proyeccién de costos variables de insumos y materiales de 2021 a 2027

2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027

Costo Materiales e insumos Rubbana

o 11 004.26 | 11 995.64 | 35 895.78 | 37 262.25 | 38 643.48 | 40 037.27 | 41 401.25
y Analgésicos marca blanca

Costo Materiales e insumos AndyOx | 6 829.47 | 6 168.56 | 6 928.88 | 7 130.29 | 7326.86 | 7539.83 | 7743.92

Costo Materiales e insumos Pitahay 1114208 | 1150495 | 11 85663

aox

Costo unitario Rubbana 99.14 99.14 99.14 99.14 99.14 99.14 99.14
Costo unitario AndyOx 44.06 44.06 44.06 44.06 44.06 44.06 44.06
Costo unitario DragonOx 105 105 105

Fuente: Elaboracion propia 2023.
1.3. Capacidad de planta

La capacidad de la Planta de Pillsens se encuentra totalmente saturada, por lo cual se debe
realizar inversion en edificios y maquinarias para poder producir el crecimiento proyectado y
el ingreso de la DragonOx al mercado de Estados Unidos. En la siguiente tabla se muestra la
inversién que tiene que realizar Pillsens en los siguientes afios para que la planta de produccion
tenga un 95% de utilizacion de la capacidad y asi generar la reduccién de los costos fijos por

unidad de produccién.

Tabla 18. Capacidad de la planta proyectada de 2022 a 2027

Capacidad (miles de unidades) 2022 2023 2024 2025 2026 2027
Inversion en edificios 292 47 60 57 616
Inversién en maquinarias 300 63 80 80 700
Capacidad de los edificios 268.60 547.17 566.81 723.55 744.37
Capacidad de la maquinaria 262.02 546.30 565.59 721.56 743.83
Capacidad de produccion 262.02 546.30 565.59 721.56 743.83
Produccidn 308.84 519.34 537.69 684.55 706.29
% Utilizacion 117.87% | 95.06% 95.07% 94.87 94.95%

Fuente: Elaboracion propia 2023.

El incremento de la capacidad (miles de unidades) de produccion total asciende a 616 en
edificios y 700 en maquinarias considerando una reduccion de capacidades de 5% en edificios

y 6% en magquinarias anual, en total equivale a una inversion de 158 millones de délares.
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1.4 Costo unitario de produccion

Tabla 19. Costo unitario de produccion proyectado de 2023 a 2027

Producto 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027
Rubbana 130.50 130.94 133.67 133.61 133.56 133.53 133.51
Analgésico Marca Blanca 133.67 133.61 133.56 133.53 13351
Andy Ox 81.45 82.65 84.06 82.84 81.76 80.79 79.93
Dragon Ox 142.42 141.47 140.61

Fuente: Elaboracion propia 2023.

1.5 Presupuesto de Operaciones

Tabla 20. Presupuesto de Operaciones de 2023 a 2027
Objetivos Planes de accion 2023 2024 2025 2026 2027

Inversién en eficiencia correspondiente en
tecnologia y equipos que permita tener costo de| 3000 | 4500 | 4500 | 4500 | 4500
mano de obra.

Incremento de eficiencia
operativa

Realizar alianza estratégica con los proveedores
Reduccion de costos | principales de material e insumos enviandoles
variables de insumos y | una proyeccion de compra para los proximos 5
materiales afios y tener precios finos en este periédo de
tiempo.

Inversion en aumento de capacidad de Planta de

Utilizacién de capacidad acuerdo a la proyeccion de crecimiento de| 71237 | 13298 | 40 605 | 16 923 | 16 575
de planta al 95% ventas

Total 74237

Fuente: Elaboracion propia 2023.

2. Plan de Marketing
El cual contempla la comercializacion de dos productos:
 Analgésico de marca blanca

* Nuevo producto “DragonOx” de la categoria suplementos nutricionales (con

exclusividad en la cadena)
Marca: DragonOx

Concepto del producto: Suplemento vitaminico y antioxidante diferenciado que proporciona
las propiedades principales de la pitahaya, refuerza sistema inmunoldgico, atiende malestares
latentes o futuros malestares, especialmente problemas digestivos y dafio oxidativo del cuerpo,

asi como carencia de vitaminas y minerales.
Especificaciones técnicas:

Presentacién: 100 capsulas/ 10 g
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Empaque inmediato: Envase cilindrico de PET con tapa cuello rosca 3 entradas con precinto

(inviolable).

Compuesto principal: Pitahaya liofilizada en polvo

Advertencias y Precauciones: Este producto no tiene la intencion de diagnosticar o curar

ninguna enfermedad. Consulte con su especialista de salud o médico antes de consumir

DragonOx.

Gréfico 21. Logo de DragonOx

DRAGON OX

DRAGOM FRUIT BASED ANTIOXIDANT
Fuente: Elaboracion propia 2023.

Grafico 22. Pautas de marca DragonOx

LOGO
SOBRE FONDO BLANCO

LOGO
SOBRE FONDO DE COLOR

DRAGON OX

SED AN TIONIDANT

Fuente: Elaboracion propia 2023.
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2.1 Proyeccion de ventas

En la siguiente tabla se muestran los dos ultimos periodos de venta (2021-2022) y la proyeccion

de los siguientes 5 afios: de los productos Rubbana, analgésicos de marca blanca, AndyOx y

DragonOx, nuevo producto que se introduciré al mercado al tercer afio de la alianza con CVS.

Tabla 21. Proyeccién de ventas de 2021 a 2027

Productos 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027
Venta Rubbana (miles de unidades) 102.25 156.1 162.51 168.70 174.95 181.26 187.44
(\j/eezfi da;dﬂsg)ésms Marca Blanca (miles 19957 | 207.17 | 21485 | 22260 | 23018
Venta AndyOx (miles de unidades) 134.1 152.74 157.26 161.83 166.29 171.12 175.75
DragonOx (miles de unidades) 106.12 109.57 112.92
Total 236.35 308.84 519.34 537.69 662.20 684.55 706.29

Fuente: Elaboracion propia 2023.

Para realizar la proyeccién de ventas se han considerado los factores de: el crecimiento del

sector de analgésicos y antioxidantes en Estados Unidos, la inflacion proyectada, el ingreso per

capita y el crecimiento poblacional. Para el caso de DragonOx el promedio de ventas que tuvo

Pillsens cuando ingres6 al mercado de Estados Unidos.

Con ello, se espera lograr un ingreso anual de USD 31MM. La tabla a continuacién presenta la

proyeccion de la demanda para el periodo en mencion:

Tabla 22. Proyeccion de la demanda sin alianza con CVS

SImellElz 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027
CVS
Cantidad | Venta Rubbana 102 156 163 169 175 181 187
(Miles
Unidades) | Venta AndyOx 134 153 157 162 166 171 176
Total Cantidad 236 309 320 331 341 352 363
Precio Rubbana | USD 249 | USD 230 | USD 237 | USD 242 | uSD 247 | usD 252 | USD 257
Precio Andy Ox | USD 230 | USD220 | USD 226 | USD 232 | USD 236 | USD 241 | USD 246
Total Ingresos UsD UsD usb UsD usD
Rubbana | USD25460USD 35903 30061 | 40845 | 43205 | 45658 48 159
Total Ingresos usD usD usD usD usD
Andy Ox | USD30843/USD33603( a506n1 | 37478 | 39281 | 41230 | 43193
Total usD usD usD usD USD
Ingresos USD56303|USD69506| 74060 | 78322 | 82486 | 86889 | 91352

Fuente: Elaboracion propia 2023.
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Tabla 23. Proyeccién de la demanda de con acuerdo comercial con CVS

Sin alianza CVS 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027
Venta Rubbana 102 156 171 174 180 185 197
. Venta analgésico
Cantidad (marca blanca) 210 213 221 227 242
(Miles
Unidades) Venta AndyOx 134 153 165 167 171 175 185
Venta DragonOx 109 112 119
Total Cantidad 236 309 545 554 682 698 742
Precio Rubbana | USD 249 |USD 230 uSD 257 | USD 262 | USD 267 | USD 272 $277
Precio analgésico USD 240 | USD 245 | USD 250 | USD 254 |  $ 259
Preci . (marca blanca)
recio unit.
Precio Andy Ox | USD 230|USD 220| USD 246 | USD 252 | usD 256 | USD 261 $ 266
Precio Dragon Ox USD 290 | USD 295 $301
Total Ingresos usD usD USD USD usD usD $54.516
Rubbana 25460 | 35903 | 43854 | 45854 | 48113 50 289 '
Total ingresos
& usD uSD usD usD
Ingresos a”a'getfl'cos (marca 50202 | 52291 | 55226 | 57705 | 54516
(millones anca)
de dolares | Total Ingresos Andy | USD | usD usD usD usD usD $ 62.507
ox 30843 | 33603 | 40682 | 50292 43 884 45 546 '
Total Ingresos UsD usD usb
Dragon Ox 40 682 31697 32970 | $49044
usD usD usD usD usD USD2
Total Ingresos $56.303 | 69506 | 134827 | 139751 | 178920 | 186510 | 201845

Fuente: Elaboracion propia 2023.

En lo que respecta a la cobertura, se busca alcanzar una cobertura anual de 9 900 puntos de

venta CVS en Estados Unidos. Para ello, serd prioritario trabajar en generar en el publico

objetivo reconocimiento de marca, prueba de producto y generacion de demanda. Por supuesto,

sin descuidar la rentabilidad del negocio.

Tabla 24. Indicadores de objetivos de Marketing

Obijetivo Estratégico Obijetivos de Marketing

Indicadores de Medicion

Comercializacion de analgésicos de marca
blanca y exclusividad de DragonQOx, a través
de alianza estratégica con CVS

periodo

Venta neta alcanzada / VVenta neta objetivo para el

Alcanzar cobertura de 9 900 a nivel nacional
(Estados Unidos)

PDV CVS

# PDV con los 02 SKUs codificados / # Total

Incrementar las ventas en o
154% en el periodo | Generar reconocimiento de marca

2023-2027

% Participacion de mercado

Ratio de recompra

Accionar a través de actividades BTL,
especialmente medios digitales

Alcance

Engagement

Ratio de Conversion

Optimizar el retorno sobre la inversion

Utilidad neta / Ventas netas

Fuente: Elaboracion propia 2023.
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Cabe indicar ademas que Pillsens continuara comercializando por su cuenta su producto

Rubbana a las diferentes distribuidoras que existen en el mercado.
2.2 Formulacién estratégica de Marketing

Estrategia de posicionamiento

Insight del consumidor:

1. Genéricos: Busca un producto que solucione su necesidad. Es consciente de que

producto genérico es tan efectivo como un producto de marca a un menor costo.

2. Suplementos: Busca productos que refuercen su sistema inmunolédgico. Valora

ingredientes naturales en la composicion del producto.
Beneficios:

1. Genéricos: solucion analgésica economica y de calidad distribuida en todas las tiendas

a nivel Estados Unidos, sin necesidad de una prescripcion médica.

2. Suplementos: Suplemento vitaminico diferenciado que proporciona al consumidor las
propiedades principales de la pitahaya y cuenta con el respaldo de Pillsens como fabricante

farmaceutico.
Estrategia de segmentacion

Establecer las caracteristicas del mercado objetivo para los productos analgésico de marca

blanca y suplemento a base de pitahaya.

Tabla 25. Caracteristicas del mercado

Demografica Geografica Conductual
Marca blanca analgésica Poblacion que reside en Estados | Marca blanca analgésica
Edad: 40 a 70 afios (Baby boomers | Unidos que busca | Personas que experimenta malestares como:
y X) medicamentos sin prescripcion, [-Dolores  Varios (cabeza, dientes, espalda,
Género: masculino y femenino analgésicos y suplementos. articulaciones)
NSE: Todos los segmentos (A, B, -Problemas digestivos
C,DyE) La mayor concentracion de|-Gripe, resfrio
Pitahaya habitantes se encuentra en la|Pitahaya
Edad: 18 a 60 afios region Sur (37%) Personas que desean fortalecer su sistema
Género: masculino y femenino. inmunoldgico, atender algin malestar latente o
NSE: Todos los segmentos (A, B, C prevenir futuros malestares como:
y D) -Problemas digestivos
-Dafio oxidativo del cuerpo
-Carencia de vitaminas y minerales en el organismo

Fuente: Elaboracion propia 2023.

2.3 Estrategia del Marketing mix

Producto: Pillsens seguird con el portafolio actual, es decir vendera Rubbana a otros

distribuidores y maquilara un analgésico de marca blanca para CVS. Luego de 2 afios, Pillsens
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ofrecera la exclusividad a CVS de su nuevo producto DragonOx para que lo comercialice a
través de su red de locales por un plazo de 5 afios.

Precio: Pillsens tiene como politica estar alineado al precio promedio de mercado ya que esto
le permitié a lo largo de 12 afios ser competitivo en los mercados donde estaba presente. El
precio de introduccion de DragonOx serd USD 26.

Promocion: El acuerdo comercial con CVS permitird aumentar la particion de mercado del
analgésico de marca blanca y también de DragonOx ya que tendran presencia en la mayoria de
locales en Estados Unidos. Pillsens continuard sus campafias de marketing enfocadas en su
marca Rubbana, con presencia en redes sociales, radio, television, blogs. También realizara
campafias de marketing indirecto para su nueva marca DragonOx y para el analgésico de marca
blanca, donde tendran publicidad en redes sociales, television, radio, donde se mencionara a
CVS como un aliado estratégico y que se puede encontrar todos los productos de Pillsens en
las tiendas de CVS.

Plaza: Pillsens seguira distribuyendo sus productos como Rubbana a través de distribuidores
independientes que se encargaran de hacer las colocaciones hasta llegar al consumidor final.
El acuerdo comercial con CVS permitira generar presencia en la mayoria de los puntos de venta
con el nuevo DragonOx Y el analgésico de marca blanca que maquilaran. Todo el control y
supervision de las compras y activaciones en el punto de venta estaran bajo la responsabilidad

del Gerente de cuentas claves de la zona.
2.4 Plan de accién del area de Marketing

Para lograr el cumplimiento de objetivos planteados en el plan de Marketing, se ha definido las
actividades especificas que deben llevarse a cabo en el periodo 2023-2027.

Tabla 26. Objetivos estratégicos y de Marketing

Obijetivo Estratégico Objetivos de Marketing Acciones de Marketing

Comercializacién de analgésicos de marca
blanca y exclusividad de DragonOx, a
través de alianza estratégica con CVS

Invertir en elementos de visibilidad en los PDV, asi
como en publicidad en television y radio

Implementar incentivos a los dependientes de CVS,
con el fin de motivarlos a recomendar los 02 SKUs y
generar demanda en el PDV

Alcanzar cobertura de 9 900 puntos a nivel
nacional (Estados Unidos)

Incrementar las ventas

en 154% en el periodo | Generar reconocimiento de marca Activar promociones al consumidor que impulsen
2023-2027 picos de venta, asi como actividades de fidelizacion

Trabajar en la presencia en redes sociales, invirtiendo
a su vez en elementos de visibilidad digital en la web
de la cadena

Accionar a través de actividades BTL,
especialmente medios digitales

Control de gastos, buscando asegurar un retorno, con

Optimizar el Retorno sobre la inversion R
eficiencia en los procesos y productos.

Fuente: Elaboracion propia 2023.
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2.5 Presupuesto del plan de Marketing

Las acciones del plan de Marketing requieren un financiamiento para poder ejecutarse. Para

ello ha sido necesario organizar esos gastos en el presupuesto del plan de Marketing.

Tabla 27. Presupuesto del plan de Marketing (en USD)

Objetivo Obijetivos de Acciones de Conceptos
Estratégico Marketing Marketing PPTO A0 20 A A A0y
Comercializacion
de Marca Blanca | Invertir en elementos
exclusividad de | de visibilidad en los Visibilidad en
Dragon Ox, a PDV, asi como en PDV 1900 3233 3233 3233 3233
través de Alianza publicidad en
estratégica con television y radio
CVS
Implementar
incentivos a los
Alcanzar .
dependientes, de
coberturade | ~\ /s of fin de
9900 a nivel e TV y Radio 3600 3600 3600 | 3600 | 3600
. motivarlos a
nacional
(EE. UU) recomendar los 02
' ’ SKUs 'y generar
Incrementar demanda en el PDV
las ventas en Activar promociones
154%encel al consumidor que
periodo Generar impulsen picos de Incentivos
2023-2027 | reconocimiento venta. asf como Dependientes 1300 1300 2 300 2 300 2 300
de marca ', p
actividades de
fidelizacion
Accionar a través Trabaren la Promogiones
do actividades presencia en redes | Y actividades
sociales, invirtiendoa| . de_ ) 1300 1300 1633 1633 | 1633
BIL, su vez en elementos | fidelizacion al
especialmente en | o icihilidad digital | consumidor
medios digitales b de la cad
en web de fa cadena | Redes sociales| 1100 [ 1100 [ 2100 | 2100 [ 2100
Control de gastos,
Optimizar retorno buscando asegurar un | Elementos
ptimi: iy retorno, con digitales web 800 800 800 800 800
de la inversion o
eficiencia en los o CVS
procesos y productos
Total 10000 | 10000 | 13667 | 13667 | 13667

Fuente: Elaboracion propia 2023.

3. Plan de Recursos Humanos

Dado que el plan propuesto busca crecer en el mercado de Estados Unidos, se han definido las

siguientes estrategias por cada proceso:

« En el proceso de reclutamiento y seleccidn se buscaré estar siempre en sintonia con el

rumbo de Pillsens, y contratar a candidatos que estén a la altura en cuanto a

competencias y habilidades para el area correspondiente.
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Tabla 28. Estrategia para el reclutamiento y seleccion

N° Actividad Descripcion Responsable
1 Lanzamiento de | Se buscara empresas de expertos que puedan generar eco en el mercado| Area Talento y
Empresa empleadora | con la creacion de redes sociales, bolsas de trabajo entre otras. Cultura

Se buscara mejorar los tiempos del proceso de seleccién considerando un
maximo 3 semanas. Estableciendo un ambiente cdmodo y confiable para
el postulante propiciando desde el inicio del proceso la sensacion de
pertenecer a una gran empresa como lo es Pillsens. Acompafiamiento y
comunicacion por parte del reclutador en toda fase del proceso.

Area Talento y
Cultura

Mejora en Proceso
de Seleccion

Fuente: Elaboracion propia 2023.

» En el proceso de bienestar y retencion se buscard mantener una tasa de rotacion por
debajo del 15%.

Tabla 29. Estrategia para el bienestar y retencion

N° Actividad Descripcion Responsable

Se realizara feedback a cargo de personas influyentes en la
compafiia y diferentes encuestas al personal para poder conocer las
necesidades de los empleados sobre la base de la mejor forma de
reconocer al personal. Generando un ambiente colaborativo y
consensuado.

Area Talento y
Cultura

Programa de
Reconocimiento

Fuente: Elaboracion propia 2023.
» En el proceso de Cultura se buscara crear un solo ADN en la compafiia, el cual busque
interiorizar la nueva mistica Pillsens en los colaboradores. Esto se hara con el fin de
lograr sentido de pertenencia en ellos y un compromiso Unico en cada una de las

personas de la organizacion.

Tabla 30. Estrategia para cultura

N° | Actividad Descripcion Responsable

Se implementara una variedad de herramientas visuales alusivos a la nueva
cultura de Pillsens por toda la compafiia generando un posicionamiento en la
Creacion de | mente de los colaboradores. Para complementar la iniciativa se contara con una| Area Talentoy
nuevo ADN |empresa de marketing encargada de establecer un plan para la elaboracién de Cultura
creacion de merchandising personalizado, atractivo para los colaboradores que
proyecte estatus, pertenencia e identidad con la compafiia.

Fuente: Elaboracion propia 2023.

3.1 Plan de actividades de Recursos Humanos

Para alcanzar los objetivos de Recursos Humanos se ejecutaran los siguientes planes de accién

en los objetivos planteados en Reclutamiento, retencion y cultura.

48



Tabla 31. Plan de actividades de Recursos Humanos

Area

Objetivo

Actividad

Reclutamiento y
Seleccién

Lanzamiento de
empresa
empleadora

Creacion de web, LinkedIn, Facebook, Instagram de la empresa, donde se puede tener
mayor interaccion con las personas y también posibles candidatos. Se creara una bolsa
de trabajo que sera enlazada a la web corporativa.

Se participara en ferias laborales de algunas instituciones educativas del rubro médico,
farmacéutico e industrial para poder cargar informacion en nuestra base de datos y poder
tener posibles candidatos para las diferentes areas.

Se buscaradn sociedades con instituciones, las cuales puedan referirnos posibles
candidatos que puedan estar en diferentes areas de la empresa.

Mejora en
proceso de
seleccion

Se creard un proceso de seleccidn que tendra las siguientes fases:

Funnel: Asegurar requisitos minimos para los puestos.

Dynamic: El objetivo es evaluar con dindmicas y casos reales grupales a las personas
que postulan a un puesto administrativo y ver su capacidad para afrontar posibles casos
en la vida laboral.

Focus Interview: Se tendran entrevistas puntuales basadas en las competencias que
requiere el puesto y asi poder hacer un match con la persona que sea entrevistada.

Programa de
referidos

Se creard un programa llamado “Yo también Soy”, en el cual los trabajadores de Pillsens
podran referir cualquier contacto conocido a alguna convocatoria de algin puesto
dentro de la compafiia. Cada colaborador elegido y con buen desempefié brindara una
calificacion adicional en las revisiones anuales de desempefio de quien lo refirié.

Beneficios y
Retencion

Programa de
beneficios

Se desarrollara un programa de beneficios, en la que se busquen convenios corporativos
con empresas de todo el pais para poder brindar a los colaboradores descuentos y
promociones en salud, educacion, esparcimiento y otros. Esto los ayudara no solo
personalmente sino también para que los puedan usar con sus familias.

Se brindara a los trabajadores beneficios adicionales como: Trabajo remoto, bono
cumpleafiero y espacios de camaraderia para hacerlos sentir bien y estén siempre
motivados al momento de trabajar.

Programa de
reconocimiento

Se creara un programa de reconocimiento llamado “The Best Pillsens”, el cual buscara
mes a mes en areas de produccion, almacén y también administrativas, encontrar al
empleado més productivo y con mejores resultados numéricos o no numéricos y se les
primaria con un diplomay un regalo brindado por la empresa.

Cada reconocimiento contara también para la evaluacion de desempefio anual y tendra
un buen peso al momento de posibles movimientos internos.

Evaluacion
clima laboral

Se crearan encuestas de clima para poder medir la satisfaccion de los empleados en el
trabajo, con esto se busca trabajar en base a los resultados en planes de mejora de las
actividades a favor de los trabajadores y lograr un mejor compromiso con la compafiia.

Cultura

Creacion de
nuevo ADN

Se desarrollard una marca interna llamada “Hacia un Mismo Pillsens”, la cual buscara
crear un mismo ADN en toda la corporacion.

Se crearan banners con el logo e imagen de la nueva marca corporativa y se instalaran
en oficinas administrativas, espacios de produccién, almacén, distribucion, etc.

Programa de
interiorizacion

Cada semana se haran correos masivos corporativos, propaganda fisica en los cuales se
busquen brindar consejos diarios para la vida laboral, personal, etc. Todo esto se hara
siempre con la nueva imagen del nuevo ADN Pillsens de fondo para lograr instaurar
ese cambio en el personal.

Fuente: Elaboracion propia 2023.

3.2 Presupuesto de Recursos Humanos

La propuesta del presente presupuesto se basa en un disefio integral del area de talento y cultura,

el cual se basa en los costos laborales de los integrantes del area, asi como también las empresas

terceras que se contrataran para el logro de los objetivos.
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Tabla 32. Presupuesto del plan de Recursos Humanos

Objetivos RRHH

Acciones de RRHH

Conceptos PPTO

2023

2024

2025

2026

2027

Incrementar la
satisfaccion del personal
en 20% y llegar a
almenos 15% de tasa de
rotacion de personal

Lanzamiento de
Empresa empleadora

® Creacion de web , linkedin , facebook, instagram de la empresa , donde se puede tener mayor
interaccién con las personas y también posibles candidatos. Se creara una bolsa de trabajo que sera
linkeada a la web corporativa.

Servicios de Medios y redes

$11

$11

$11

$11

$11

® Se participara en ferias laborales de aglunas instituciones educativas del rubro médico, farmacéutico e
industrial para poder cargar informacion en nuestra base de datos y poder tener posibles candidatos para
las diferentes éreas.

Servicios de Ferias

$12

$12

$12

$12

$12

® Se buscaran sociedades con instituciones , las cuales puedan referirnos posibles candidatos que puedan
estar en diferentes areas de la empresa.

Acuerdos

Mejora en Proceso de
Seleccion

o Se creara un proceso de seleccion que tendra las siguientes fases:

Funnel: Asegurar reguisitos minimos para los puestos.

Dynamic: El objetivo es evaluar con dindmicas y casos reales grupales a las personas que postulan a un
puesto administrativo y ver su capacidad para afrontar posibles casos en la vida laboral.

Focus Interview: Se tendran entrevistas puntuales basadas en las competencias que requiere el puesto y asi
poder hacer un match con la persona que sea entrevistada.

Servicios de reclutamiento
externo, evaluaciones online

$30

$30

$50

$40

Programa de referidos

® Se creard un programa llamado "Yo también Soy", en el cual los trabajadores de Pillsens podran referir
cualquier contacto conocido a alguna convocatoria de algin puesto dentro de la compafiia. Cada
colaborador elegido y con buen desempefi6 brindara una calificacion adicional en las revisiones anuales de
desempefio de quien lo refiri6.

Servicio interno

Programa de beneficios

oS¢ desarrollara un programa de beneficios, en la que se busquen convenios corporativos con empresas
de todo el pais para poder brindar a los colaboradores descuentos y promociones en salud, educacion,
esparcimiento y otros. Esto los ayudara no solo personalmente sino también para que los puedan usar con
sus familias.

Acuerdos con empresas

$700

$700

$1,100

$1,100

$1,100

#Se brindaré a los trabajadores beneficios adicionales como : Trabajo remoto, bono cumpleaiiero y
espacios de camaraderia para poder hacerlos sentir bien y estén siempre motivados al momento de
trabajar.

Bonos, epacios de camaraderia,

$120

$120

$180

$180

$180

Programa de
Reconocimiento

eS¢ creard un programa de reconocimiento llamado "The Best Pillsener", el cual buscara mes a mes en
areas de produccion, almacén y también admini: ivas, al mas productivo y con
mejores resultados niimericos o no nimericos y se les preimara con un diploma y un regalo brindado por la
lempresa.

o [(Cada reconocimiento contara también para la evalucion de desempeiio anual y tendra un buen peso al
momento de posibles movimientos internos .

Premio

$45

$45

$55

$55

$55

Evaluacion Clima
Laboral

® Se crearan encuestas de clima para poder medir la satisfaccion de los empleados en el trabajo , con esto
se busca trabajar en base a los resultados en planes de mejora de las actividades a favor de los trabajadores
'y lograr un mejor engagement con la compafifa.

Encuestas Internas

Creacion de nuevo ADN

oS¢ desarrollard una marca interna llamada " Hacia un Mismo Pillsens", la cual buscara crear un mismo
ADN en toda la corporacion.

Crecion Interna

eS¢ crearan banners con el logo e imagen de la nueva marca corporativa y se instalaran en oficinas
administrativas, espacios de produccion, almacen , distribucion, etc.

Servicio de merchadising

$25

$25

$25

$25

$25

Programa de
interiorizacién

e (Cada semana se haran correos masivos corporativos, propaganda fisica en los cuales se busquen brindar
consejos diarios para la vida labora, personal, etc. Todo esto se haré siempre con la nueva imagen del
nuevo ADN Pillsens de fondo para poder lograr instaurar ese cambio en el personal.

Creacion interna

TOTAL

943

943

1,433

1,423

1423

Fuente: Elaboracion propia 2023.
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4. Plan de Responsabilidad Social

El plan propuesto para Pillsens esta alineado de la siguiente manera con los ODS (Objetivos

de Desarrollo Sostenible) de la Agenda 2030 para el Desarrollo Sostenible de las Naciones

Unidas:

Tabla 33. Objetivos del plan de responsabilidad social vs. ODS agenda 2030

Obijetivos del plan propuesto para Pillsens

Obijetivos de Desarrollo Sostenible

Obijetivo 1: Incrementar anualmente las ventas de analgésicos
y antioxidantes en 3.68% y 2.85% respectivamente, y las de
DragonOx en 3.16% a partir del 2025 (afio en el que ingresa
al mercado).

ODS 17: Alianzas para lograr los objetivos

Obijetivo 2: Lograr una eficiencia en costos fijos

ODS 5: Igualdad de género

ODS 6: Agua limpia y saneamiento

ODS 8: Trabajo decente y crecimiento econémico
ODS 12: Produccién y consumo responsables
ODS 13: Accion por el clima

ODS 17: Alianzas para lograr los objetivos

Objetivo 3: Ofrecer a CV'S un producto exclusivo e innovador
que permita asegurar la relacion comercial a largo plazo de
acuerdo con el andlisis de mercado realizado previamente.

ODS 9: Industria, innovacién e infraestructura

Fuente: Elaboracion propia 2023.

A continuacién, se presentan las acciones y la forma de medicion que Pillsens implementaria

para atender las ODS que estan alineadas al plan estratégico:

« ODS 5: Igualdad de género

Tabla 34. Acciones e indicadores en la ODS 5 (igualdad de género)

Item Accion Descripcion Indicador
- I El procedimiento deberd las| % del cumplimiento del proceso
Definir un procedimiento de . S . -
1 - capacidades y experiencia objetivamente, | en una muestra aleatoria anual de
seleccion de colaboradores | . - ) ;
independientemente del género del postulante | ingresos
2 Cubrir una cuota de género | Definir las posiciones que no requieren|% el cumplimiento de las cuotas
en posiciones operativas evaluacion para la contratacion fijadas en las posiciones definidas

Fuente: Elaboracion propia 2023.

« ODS 6: Agua limpia y saneamiento

Tabla 35. Acciones e indicadores en la ODS 6 (agua limpia y saneamiento)

Item Accion Descripcién Indicador
., . Implementacion de una politica de consumo [ % de ahorro de agua por millar de
1 Gestion sostenible del agua L . .
y reutilizacion responsable del agua pastillas producidas
L Realizar periédicament itaciones al [ % rsonal recibié |
Concientizar a todos los | Re&lizar pe odicamente, capacitaciones a d.e Ppersonal  que ecibio la
personal nuevo y no nuevo, para crear |capacitacion
2 |empleados en el consumo . : i N p
conciencia y compartir buenas practicas en|% de personal que aprobd la
responsable del agua . o
el uso del agua evaluacion de la capacitacion

Fuente: Elaboracion propia 2023.
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« ODS 8: Trabajo decente y crecimiento econémico

Tabla 36. Acciones e indicadores en la ODS 8 (trabajo decente y crecimiento econdmico)

Item Accion Descripcion Indicador
. Con la finalidad de fomentar el crecimiento | % de movimientos internos Vs
1 Establecer lineas de carrera - . . .
profesional dentro de Pillsens el total de posiciones cubiertas
Reducir ~ la  rotacion  de|Brindar condiciones laborales dignas para|,, .
2 % de rotacion de empleados
empleados atraer y conservar el talento

Fuente: Elaboracion propia 2023.

« ODS 9: Industria, innovacioén e infraestructura

Tabla 37. Acciones e indicadores en la ODS 9 (industria, innovacion e infraestructura)

Item Accion Descripcion Indicador
. Crear espacios, actividades, campafias|% de empleados participando en
Promover, impulsar, fomentar la S : L,
1 - - para que los empleados presenten sus|actividades de innovacién de
innovacion S :
iniciativas Pillsens
5 Apoyar con recursos las iniciativas | Invertir en las iniciativas cuyo beneficio[% de inversiones en innovacién
de los empleados es superior al costo requerido Vs Inversiones totales

Fuente: Elaboracién propia 2023.

» ODS 12: Produccion y consumo responsables

Tabla 38. Acciones e indicadores para la ODS 12 (produccion y consumo responsables)

Iitem Accion Descripcion Indicador
- A lo largo de la cadena de produccion, hacer uso | % de ahorro de energia
1 Hacer uso eficiente de recursos : o
responsable de la energia y otros recursos naturales | % de reduccién de desechos
2 Consumir 'y producir de|Optar por el uso de materiales biodegradables,|% de reciclaje en la
manera sostenible reciclables o reutilizables produccion
Fuente: Elaboracion propia 2023.
» ODS 13: Accidn por el clima
Tabla 39. Acciones e indicadores para el ODS 13 (accion por el clima)
Item Accion Descripcion Indicador
. Implementar medidas para reducir emisiones de % . _de reduccion  de
1 Medir la huella de carbono emisiones de gases de
carbono
carbono
Trabajar con proveedores que | Ser estrictos en la seleccién de proveedores; optar|% de proveedores con
2 sean responsables en sus|por aquellos que cuenten con politicas ambientales, | politicas de lucha contra el
emisiones de carbono midan sus emisiones o tengan certificaciones cambio climatico

Fuente: Elaboracion propia 2023.

52




» ODS 17: Alianzas para lograr los objetivos

Tabla 40. Acciones e indicadores para el ODS 17 (alianzas para lograr los objetivos)

Item Accién Descripcion Indicador

Alinear los objetivos estratégicos de | Explicar la contribucién de Pillsens-CVS
Pillsens-CVS a los ODS a la atencion de los ODS

Fuente: Elaboracion propia 2023.

1 % de ODS atendidos

5. Plan de Finanzas

Pillsens es una empresa solvente que en los Gltimos afios ha tenido una rentabilidad positiva,
sin embargo, en los Ultimos 5 afios la oferta de los medicamentos OTC ha sido méas agresiva
por parte de todos los competidores, lo cual gener6 una guerra de precios y con ello una

disminucion en el margen de rentabilidad de la empresa.

Por ello, se plantean nuevas acciones para conseguir un cambio en la tendencia, por ello se
considera: incrementar el volumen de ventas, aumento de eficiencia y reduccion de gastos

operativos.

Objetivo general: Incrementar el margen de beneficio neto (%) de 13.7% promedio de los

ultimos 5 afios (2018-2022) en un 10% adicional al quinto afio proyectado (afio 2027).
Objetivos especificos:
- Optimizacion de costos a niveles del 20%.

- Incremento el ingreso de ventas anual de los ultimos 5 afios (2018-2022) en 200% el

quinto afo (2027) del presente ejercicio.
5.1 Indicadores de gestion de Finanzas
En los Gltimos 5 afios, Pillsens ha presentado, en promedio, los siguientes ratios de rentabilidad:
- Margen operativo (%): 28.5%
- Margen de beneficio neto (%): 13.7%
- Ratio de patrimonio (%): 50.97%

Dado que el plan estratégico, a 5 afios, propuesto para Pillsens tiene como finalidad el
incremento del volumen de ventas, es necesario realizar una inversion para ampliar la
capacidad de produccidn, razon por la cual Pillsens debe solicitar este financiamiento adicional

a valor actual neto de 128 108 millones de ddlares.
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5.2 Supuestos para realizar el plan de Finanzas
Para elaborar los supuestos de la operacién se ha tomado como referencia los siguientes:

 Latasa libre de riesgo de los bonos del tesoro de Estados Unidos de los Gltimos 10 afios:
1.5%.

» Enel caso de larentabilidad esperada se tomé en cuenta la prima de riesgo de los Gltimos

10 afios del sector farmacéutico: 5.2%
+ Se considera la tasa de impuesto del 25%
« El horizonte de tiempo seré de 5 afios (2023-2027)

 El nivel de crecimiento esperado ha tomado como factores los datos mas recientes: la

tasa de desempleo, la tasa de inflacion y el PBI per capita.

« Se han mantenido los porcentajes de depreciacion histdrica de Pillsens tanto para

maquinarias como para edificios.

» En la capacidad instalada de la planta se ha considerado una saturacion del 95% como

minimo.
5.3 Estados de resultados

Han sido proyectados al 2027 los estados de resultados para ambas alternativas: “sin la

implementacion del plan propuesto” y “con la implementacion del plan propuesto”.

Se puede evidenciar que el plan estratégico que incluye el acuerdo comercial con CVS es mas

conveniente para Pillsens debido a que genera un 151% mas de utilidad neta que sin el acuerdo.

Tabla 41. Variacién de estados de resultados sin implementacién del plan propuesto

Estado Resultados 2022 2027 VAR%
Ventas 69 506 91 352 31%
Costo de ventas 33064 39073 18%
Utilidad Bruta 36 442 52 279 43%
Gastos operativos 18 891 21 500 14%
Utilidad operativa 17 551 30779 75%
Gastos financieros 5482 6812 24%
Utilidad antes de impuestos 12 069 23967 99%
Impuestos 3017 5992 99%
Unidad Neta 9 052 17 975 99%

Fuente: Elaboracion propia 2023.
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Tabla 42. Variacion de estados de resultados con implementacion del plan propuesto

Estado Resultados 2022 2027 VAR%
Ventas 69 506 176 872 154%
Costo de ventas 33 064 85 682 159%
Utilidad Bruta 36 442 91191 150%
Gastos operativos 18 891 37 402 98%
Utilidad operativa 17 551 53 789 206%
Gastos financieros 5482 11 569 111%
Utilidad antes de impuestos 12 069 42219 250%
Impuestos 3017 10555 250%
Unidad Neta 9 052 31664 250%

Fuente: Elaboracion propia 2023.

5.4 Flujo de efectivo

Han sido proyectados los flujos de efectivo de los proximos cinco afios para ambas alternativas:

“sin la implementacion del plan propuesto” y “con la implementacion del plan propuesto”.

Tabla 43. Flujo de efectivo sin implementacion del plan propuesto

Estado de Flujo de Efectivo (miles EUR) sin plan estratégico

Fondos generados por las Operaciones | 2021] 2022 2023 2024] 2025 2026 2027
Beneficio operativo antes de depreciacion 15,029.41 16,529.02 1571421 1747065 2061791 23,954.58 27,37371
Financiacién y gastos 2,74753 - 273237 - 3,405.56 - 3,40556 - 3,40556 - 3,40556 - 3,405.56
Impuestos directos 889.86 - 147071 - 247383 - 353073 - 419093 - 5079.27 - 599170

Total Fondos generados por las operaciones 11,392.02 1232594 983472 1053436 1302142 15,469.76 17.976.44

Cambios en el capital de trabajo neto
Cambios en inventarios (gum - / dism +) 5,350.40 3,270.60 - 6,400.86 - 744670 8,279.01 2,5424895 - 5,457.41
Cambios en cuentas por cobrar (aum -/ dism 4 43461 - 1,555.84 161.03 226.08 316.60 236.93 433.10
Cambios en cuentas por pagar (aum. +, dism-) 302.56 93.25 61.84 63.07 64.33 65.62 66.93
Pagos anticipados recibidos (aum. +/ dism -} - - - - - - -

Total cambios en capital de trabajo neto (aum.-/ dism.+) - 452324 6,808.01 - 617799 - 715754 8,659.95 284550 - 495738

Flujo de caja de operaciones 6,768.78 18,133.95 3,656.72 3,376.82 21,681.537 18,315.26 13,019.06

Gastos de capital
Edificios - - 9,168.00 - 348200 - 3,366.00 - 3,482.00 - 3,250.00
Maguinaria 1,362.00 1,02500 - 10956.00 - 45300 - 485500 - 493000 - 4,930.00

Total gastos de capital 1,362.00 1,025.00 - 2012400 - 398000 - 8,221.00 - 8,462.00 - 8,230.00

Flujo de caja antes de financiacién 5,406.78 18,108485 - 16,467.28 - 60318 13,460.37 9,853.26 4,789.06

Financiacidn
Cambios en préstamos a largo plazo (aum .+ / dism.-) 20,124.00 3,980.00 8,221.00 8,462.00 8,230.00
Cambios en financiacion a corto plazo (aum.+ / dism-) - - - - -

Financiacion total - - 20,124.00 3,980.00 8,221.00 8,462.00 8,230.00

Cambio en activos liquidos 5,406.78 18,108.95 3,656.72 3,376.82 21681.37 18,315.26 13,019.06
Activos liguidos a 1 de Enero 46,3589.22 51,806.00 69,914.96 7357168 76,948.50 98,629.86 116,945.13
Activos liquidos a 31 de Diciembre 51,806.00 69,914.96 73,571.68 76,948.50 98,629.86 116,545.13 1258,964.19

Flujo de Caja 38,650.20 3,656.72 3,376.82 21,681.537 18,315.26 13,019.06

VAN 42,997.97
TIR 13%

Fuente: Elaboracién propia 2023.
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Tabla 44. Flujo de efectivo con implementacion del plan propuesto

Estado de Flujo de Efectivo (miles EUR) con plan estratégico

Fondos generados por las Operaciones | 2021] 2022] 2023] 2024] 2025 2026] 2027
Beneficio operativo antes de depreciacidn 1502941 16,525.02 38,450.90 40,839.05 55,012.35 59,449.26 7166374
Financiacion y gastos - 2,74753 - 273237 - 709792 - 7,09792 - 709792 - 709792 - 709752
Impuestos directos - 889.86 - 147071 - 3,017.26 - 2,446.26 - 531635 - 6,945.33 - 9,075.11

Total Fondos generados por las operaciones 11,352.02 12,32594 28,335.72 31,294 .87 42,598.08 45,406.01 55,490.71

Cambios en el capital de trabajo neto
Cambios en inventarios (aum - / dism +) - 5,350.40 8,270.60 - 6,658.23 - 7,665.72 852252 261774 - 561752
Cambios en cuentas por cobrar (gaum -/ dism +) 42461 - 1,555.84 - 147.79 23273 32591 24380 445 84
Cambios en cuentas por pagar (aum. +/ dism -} 30256 93.25 154.59 162.32 17044 178.96 18791
Pagos anticipados recibidos (gum. + / dism -) - - - - - - -

Total cambios en capital de trabajo neto (aum.- / dism. - 462324 6,808.01 - 6,651.42 - 7,270.67 9,018.86 3,04060 - 498418

Flujo de caja de operaciones 6,768.78 19,133.95 21,684.30 2402420 51,616.94 43,446.61 50,506.52

Gastos de capital

Edificios - - - 33,888.00 - 5454561 - 18,568.89 - 6,963.33 - 6,615.17
Maquinaria 1,362.00 1,025.00 - 37,349.00 - 7,843.20 - 2203566 - 9,959.62 - 9,959.62
Total gastos de capital 1,362.00 1,025.00 - 71,237.00 - 13,297.81 - 40,60455 - 1692296 - 16,574.79
Flujo de caja antes de financiacion 5,406.78 18,108.95 - 48,552.70 10,726.39 11,012.38 3152365 3393174
Financiacién
Cambios en préstamos a largo plazo (aum.+ [ dism.-) - - 71,237.00 13,297.81 40,604 55 16,922.96 16,574.79
Cambios en financiacion a corto plazo (aum.+ / dism.- - - - - -
Financiacion total - - 71,237.00 13,297.81 40,604 55 16,922.96 16,574.79
Cambio en activos liguidos 5,406.78 18,108.95 21,684.30 2402420 51,616.94 48,446.61 50,506.52
Actives liquidos a 1 de Enero 46,399.22 51,806.00 69,914.96 91,599.25 115,623.45 167,240.39 215,687.00
Activos liquidos a 31 de Diciembre 51,806.00 69,914.96 91,599.25 115,623.45 167,240.39 215,687.00 266,193.52
Flujo de Caja - 128,107.88 21,684.30 2402420 51,616.94 48,446.61 50,506.52
VAN 142,798.54
TIR 14%

Fuente: Elaboracion propia 2023.

5.5 VAN, TIR y WACC del plan estratégico 2027

Las dos alternativas que tiene Pillsens: “sin plan estratégico” y “con plan estratégico”, seran
evaluadas usando las siguientes tres herramientas financieras: el Valor Actual Neto (VAN), la
Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Costo Promedio Ponderado del Capital (WACC).

El Valor Actual Neto (VAN) es una técnica de evaluacion financiera que permite determinar
la rentabilidad de un proyecto de inversion al calcular el valor presente de los flujos de efectivo
futuros generados por el mismo. En el contexto farmacéutico, esta herramienta se utiliza para
evaluar la viabilidad econdémica de proyectos de investigacion y desarrollo de nuevos
medicamentos, asi como para la toma de decisiones estratégicas enfocadas en los objetivos de

Pillsens.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es una medida financiera que indica la rentabilidad de un
proyecto de inversion al calcular la tasa de descuento que iguala el valor presente de los flujos
de efectivo con la inversion inicial. En el sector farmacéutico, la TIR se utiliza para evaluar la
rentabilidad de proyectos a largo plazo, como la expansion de instalaciones de fabricacion, la

adquisicién de nuevas empresas o la creacién de alianzas estratégicas.
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Tabla 45. Comparacion financiera de alternativas de Pillsens al 2027

Sin plan estratégico Payback TIR VAN
46 793.34
3.22 13.47% 42 997.97
63 799.69
Con plan estratégicos Payback TIR VAN
Endeudamiento 152 634.57
3.26 13.76% 142 798.54
Ingresos netos 197 617.55

Fuente: Elaboracion propia 2023.

En cuanto a las dos alternativas, es conveniente ejecutar el plan estratégico debido a que sin
bien cierto la TIR es menor debido a que esta considerando un periodo de tiempo corto (5 afios)
para la inversién propuesta, el VAN en este mismo periodo estaria generando un 3.3 veces mas

de beneficio efectivo.

Posterior al quinto afio ,la continuidad del plan estaria generando mayores ingresos a futuro,
los cuales serdn mucho mas altos debido a que se habra cancelado la deuda, permitiendo fijar

bases para seguir creciendo de manera sostenible.

El Costo Promedio Ponderado del Capital (WACC), que es una métrica financiera esencial
para determinar la tasa minima de rendimiento que un proyecto debe alcanzar para generar
valor para los accionistas. EIl WACC se utiliza en la industria farmacéutica para evaluar
proyectos de inversion de riesgo y tomar decisiones relacionadas con la estructura de capital

Optima de la empresa.

En la siguiente tabla se muestran la actualidad (2022) y las 2 proyecciones segun la ejecucion

0 no del plan estratégico.
La cual la estructura de capital tiene una variacion minima en su composicion.

Tabla 46. Comparacion de WACC de alternativas de Pillsens

WACC WACC sin plan estratégico WACC con plan estratégico

Deuda 84,132 49.03%) Deuda 129,562 46.86%) Deuda 232,321 45.10%
Recursos propios 87,463 50.97%| Recursos propios 146,935 53.14%) Recursos propios 271677 53.90%
Total 171,595 Total 276,497 Total 503,998

Tasa libre de riesgo 1.50% Tasa libre de riesgo 150% Tasa libre de riesgo 1.50%
Rentzbilidad esperada 5.20% Rentabilidad esperada 5.20% Rentabilidad esperada 5.20%
beta 0.08 beta 0.908 beta 0.908
Fondos propios 87,463 Fondos propios 146,935 Fondos propios 271,677
Endeudamiento 24,132 Endeudamiento 129,562 Endeudamiento 232311
Tasa impositiva 18.20% Tasa impositiva 18.20% Tasa impositiva 18.20%
Coste financiero 3% Coste financiero 3% Coste financiero 3%
beta be 16224563 beta be 1562927 beta be 15431473
Coste de capital 7.50%) Coste de capital 7.28%) Coste de capital 7.21%
WACC 5.03%| WACC 5.02%| WACC 5.02%]

Fuente: Elaboracion propia 2023.
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5.6 Modelo de valoracion de activos financieros (CAPM)

A continuacién, se comparan con el modelo CAMP (Capital Asset Pricing Model) las dos

alternativas, para analizar las inversiones y valorar los activos:

Tabla 47. Comparacién de CAMP de alternativas de Pillsens

Modelo de Valoracién de Activos Financieros 2022 Sin plla_n Con pla_m
(CAPM) estratégico estratégico
Tasa de interés libre de riesgo 1.50% 1.50% 1.50%
Retorno esperado del mercado 5.20% 5.20% 5.20%
Beta para el activo especial 0.908% 1,570 1.555
Retorno esperado del activo de capital 4.86% 7.31% 8.42%

Fuente: Elaboracion propia 2023.

5.7 Conclusiones del plan de Finanzas

De acuerdo con las proyecciones, se puede inferir que es conveniente realizar la inversién
indicada en el plan estratégico propuesto (128 108 millones de ddlares) debido a que genera un
crecimiento en ventas y en beneficios netos de la compaiiia, durante el periodo analizado (5
afios), debiéndose considerar que, posterior a este rango de tiempo los indicadores de
rentabilidad mostrardn un crecimiento ain mayor, dado que, los gastos financieros tendran una
reduccion significativa en el estado de resultados (disminucion de deuda con la entidad

financiera).
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

El sector de medicamentos OTC en Estados Unidos presenta un crecimiento sostenido, lo
que representa una oportunidad para las empresas como Pillsens que tienen el know-how

y ya son eficientes operativamente.

En los ultimos cinco afios, el margen de rentabilidad obtenido por Pillsens tiene una
tendencia decreciente, la cual podria contenerse en los siguientes cinco afios estableciendo
acuerdos con los proveedores de materia prima y materiales, considerando que la inflacion
volvera a indicadores prepandemia, por lo cual es indispensable ejecutar el plan estratégico
2027.

Los canales de distribucion en Estados Unidos se encuentran concentrados en pocas
compafiias. Una de ellas es CVS, por lo cual es una oportunidad de plantear un acuerdo
comercial que permita incrementar la participacién de mercado de las ventas de Pillsens,

en los segmentos de analgésicos de marca blanca para CVS y antioxidantes (DragonOx).

Ambas alternativas evaluadas son rentables para Pillsens, pero lo es ain mas la del plan

estratégico propuesto.
Recomendaciones

Es necesario seguir invirtiendo en mejora continua y calidad para poder mantener la

eficiencia operativa y generar una diferenciacion en el mercado.

Considerando los escenarios de inflacion estimados para los siguientes afios, se
recomienda establecer acuerdos comerciales con los distintos proveedores de Pillsens para

asegurar los margenes proyectados en el plan estratégico.

Se recomienda buscar socios estratégicos, como CVS, Walmart o Walgreens para poder
desarrollar la marca a través de ellos, aprovechando sus numerosos puntos de venta para

aumentar la participacion de mercado y lograr el crecimiento esperado de Dragon Ox.

Es recomendable ejecutar el plan estratégico propuesto para Pillsens que si bien necesita
una inversion de 128 108 millones de dodlares, genera un beneficio neto estimado de

265 415 millones de ddlares al quinto afio, es decir, generaria un 107.18% de retorno.
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ANEXOS



Anexo 1. Ingresos del mercado OTC global vs. Estados Unidos (en miles de millones de

USD)
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Fuente: Elaboracion propia 2023 basada Statista (2023e)
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Anexo 2. Ingresos del mercado farmacéutico OTC global vs. Estados Unidos

Afo %Sr:?ggss Crecimiento % Mundial Crecimiento % Participacion
2016 20.89 100.8 20.72%
2017 218 4.36% 107.3 6.45% 20.32%
2018 22.83 4.72% 112.3 4.66% 20.33%
2019 23.98 5.04% 117.9 4.99% 20.34%
2020 24.23 1.04% 1215 3.05% 19.94%
2021 25.27 4.29% 129.1 6.26% 19.57%
2022 26.85 6.25% 137 6.12% 19.60%
2023 28.29 5.36% 145.3 6.06% 19.47%
2024 29.71 5.02% 153.3 5.51% 19.38%
2025 31.18 4.95% 161.7 5.48% 19.28%
2026 32.7 4.87% 170.6 5.50% 19.17%
2027 34.23 4.68% 1794 5.16% 19.08%

Fuente: Adaptado de Statista (2023e).
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Anexo 3. Ingresos del mercado de analgésicos global vs. Estados Unidos
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Anexo 4. Ingresos del mercado de analgeésicos global vs. Estados Unidos

Afo Estados Crecimiento % Mundial Crecimiento % Participacion
Unidos
2016 4.88 21.02 23.2%
2017 5.14 5.3% 22.69 7.9% 22.7%
2018 542 5.4% 24.14 6.4% 22.5%
2019 5.76 6.3% 25.64 6.2% 22.5%
2020 5.72 -0.7% 25.61 -0.1% 22.3%
2021 6.21 8.6% 28.59 11.6% 21.7%
2022 6.73 8.4% 30.93 8.2% 21.8%
2023 7.16 6.4% 33.15 7.2% 21.6%
2024 7.59 6.0% 35.38 6.7% 21.5%
2025 8.04 5.9% 37.72 6.6% 21.3%
2026 8.5 5.7% 40.19 6.5% 21.1%
2027 8.95 5.3% 42.65 6.1% 21.0%

Fuente: Adaptado de Statista (2023e).
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Anexo 5. Ingresos del mercado de antioxidantes global vs. Estados Unidos (en miles de
millones de USD)
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Anexo 6. Ingresos y crecimiento en el mercado de antioxidantes global vs. Estados Unidos

Afo ESt‘?dOS Crecimiento % Mundial Crecimiento % Participacion
Unidos P
2016 3.06 18.86 16.2%
2017 3.2 4.6% 20.03 6.2% 16.0%
2018 3.33 4.1% 21.17 5.7% 15.7%
2019 3.45 3.6% 22.17 4.7% 15.6%
2020 3.6 4.3% 23.49 6.0% 15.3%
2021 3.75 4.2% 25.31 1.7% 14.8%
2022 39 4.0% 27.15 7.3% 14.4%
2023 4.06 4.1% 29.02 6.9% 14.0%
2024 4.23 4.2% 30.95 6.7% 13.7%
2025 4.4 4.0% 32.92 6.4% 13.4%
2026 4,59 4.3% 35.01 6.3% 13.1%
2027 4.77 3.9% 37.11 6.0% 12.9%

Fuente: Adaptado de Statista (2022¢).
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Anexo 7. Ingresos del mercado de medicamentos para la tos global vs. Estados Unidos

(en miles de millones de USD)
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Anexo 8. Ingresos del mercado de medicamentos para la tos global vs. Estados Unidos

Afio isrg?gg: Crecimiento % Mundial Crecimiento % Participacion
2016 8.24 29.18 28.2%
2017 8.64 4.9% 31.31 7.3% 27.6%
2018 9.09 5.2% 32.95 5.2% 27.6%
2019 9.6 5.6% 35.06 6.4% 27.4%
2020 8.8 -8.3% 32.65 -6.9% 27.0%
2021 9.49 7.8% 36.36 11.4% 26.1%
2022 10.21 7.6% 39.26 8.0% 26.0%
2023 10.82 6.0% 41.94 6.8% 25.8%
2024 11.42 5.5% 44,58 6.3% 25.6%
2025 12.04 5.4% 47.34 6.2% 25.4%
2026 12.68 5.3% 50.24 6.1% 25.2%
2027 13.33 5.1% 53.14 5.8% 25.1%

Fuente: Adaptado de Statista (2023e).
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Anexo 9. Ingresos del mercado de medicamentos para enfermedades digestivas global

vs. Estados Unidos (en miles de millones de USD)
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Anexo 10. Ingresos del mercado de medicamentos para enfermedades digestivas global

vs. Estados Unidos

Afo Estados Unidos | Crecimiento % Mundial Crecimiento % Participacion
2016 1.6 16.41 9.8%
2017 1.63 1.9% 17.03 3.8% 9.6%
2018 1.66 1.8% 17.27 1.4% 9.6%
2019 171 3.0% 17.67 2.3% 9.7%
2020 1.65 -3.5% 17.29 -2.2% 9.5%
2021 1.73 4.8% 18.13 4.9% 9.5%
2022 1.81 4.6% 18.79 3.6% 9.6%
2023 1.87 3.3% 19.34 2.9% 9.7%
2024 191 2.1% 19.82 2.5% 9.6%
2025 1.96 2.6% 20.32 2.5% 9.6%
2026 2.01 2.6% 20.82 2.5% 9.7%
2027 2.05 2.0% 21.32 2.4% 9.6%

Fuente: Adaptado de Statista (2023e).



Anexo 11. Ingresos del mercado de alcohol en gel global Vs. Estados Unidos (en miles de

millones de USD)
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Anexo 12. Ingresos del mercado de alcohol en gel global vs. Estados Unidos
Afio Estados Unidos Crecimiento % Mundial Crecimiento % Participacion
2016 0.19 0.93 20.4%
2017 0.19 0.0% 0.96 3.2% 19.8%
2018 0.2 5.3% 1.01 5.2% 19.8%
2019 0.21 5.0% 1.03 2.0% 20.4%
2020 1.26 500.0% 6.3 511.7% 20.0%
2021 0.7 -44.4% 3.52 -44.1% 19.9%
2022 0.6 -14.3% 2.95 -16.2% 20.3%
2023 0.62 3.3% 3.09 4.7% 20.1%
2024 0.65 4.8% 3.21 3.9% 20.2%
2025 0.67 3.1% 3.34 4.0% 20.1%
2026 0.7 4.5% 3.47 3.9% 20.2%
2027 0.73 4.3% 3.6 3.7% 20.3%

Fuente: Adaptado de Statista (2023e).
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Anexo 13. Ingresos del mercado de productos de cuidado de la piel vs. Estados Unidos
(en miles de millones de USD)
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Anexo 14. Ingresos del mercado de productos de cuidado de la piel vs. Estados Unidos

Ao Estados Unidos Crecimiento % Mundial Crecimiento % Participacion
2016 2.92 14.39 20.3%
2017 3.01 3.1% 15.25 6.0% 19.7%
2018 3.13 4.0% 15.75 3.3% 19.9%
2019 3.26 4.2% 16.29 3.4% 20.0%
2020 3.2 -1.8% 16.11 -1.1% 19.9%
2021 34 6.2% 17.19 6.7% 19.8%
2022 3.61 6.2% 17.94 4.4% 20.1%
2023 3.77 4.4% 18.71 4.3% 20.1%
2024 3.92 4.0% 19.39 3.6% 20.2%
2025 4.07 3.8% 20.1 3.7% 20.2%
2026 4.23 3.9% 20.85 3.7% 20.3%
2027 4.39 3.8% 21.6 3.6% 20.3%

Fuente: Adaptado de Statista (2023e).



