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Con mucho carifio,

A toda mi familia, gracias por todo el apoyo
que desde un comienzo me han brindado.

A Maria José, gracias por tu paciencia,
comprension e incondicional apoyo
durante este largo semestre.

"El horizonte no estd en los ojos del que lo ve,
sino en el corazén de quien lo siente.”

"En la pugna entre la piedra y el arroyo,
siempre gana el arroyo...
no por su fuerza, sino por su perseverancia.”
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RESUMEN EJECUTIVO

La intencidn de Laboratorios GGG al crear BODILAB, es ofrecer un servicio integral de
excelencia tanto a su laboratorio, como a otros laboratorios farmacéuticos,
desarrollando las funciones de almacenaje, administracion y distribucion de sus
productos terminados, lo que reportara beneficios como liberar espacio muerto que es
redestinable a otras funciones mas eficientes y dejar las tareas en las que son
ineficientes a una empresa especializada en el tema, mediante un outsourcing.

Esta idea nace como respuesta al comportamiento que estan teniendo gran parte de
los laboratorios extranjeros en Chile, que estan cerrando sus plantas, manejando sélo
productos importados, que requieren de almacenaje y distribucidn.

El proposito de BODILAB, es “satisfacer la necesidad de contar con un servicio eficiente
de distribucién de productos farmacéuticos.”

La mision de BODILAB, consiste en la implementacidn una empresa distribuidora de
productos farmacéuticos, para atender al mercado privado de laboratorios
farmacéuticos (quienes realizan el proceso de almacenaje y distribucién de manera
propia e ineficiente), de farmacias, tanto grandes cadenas, como farmacias medianas
¥ pequefias e instituciones de salud publicas y privadas, realizando el proceso de
almacenaje y distribucion de sus productos de manera mas eficiente, haciendo uso de
gente especializada y una tecnologia de punta; para todo Chile, para laboratorios
nadonales y extranjeros, haciendo llegar sus productos a todo Chile y a otros paises
sudamericanos como Peru, Bolivia y Ecuador.

Fisicamente estard formada por una casa matriz con terminales de computador
en red y conectados via Internet, donde se tendra una pagina Web con informacion de
la empresa y con posibilidades de hacer los pedidos mediante este sistema.

Ademas, se contara con outsourcing de servicios tales como transportes de
terceros, para desplazar los medicamentos a destino. El personal debe ser profesional

y bien capacitado, para que sean capaces de resolver problemas y tomar decisiones.



Dentro de los principales objetivos de BODILAB, se encuentran:

Objetivos de Corto Plazo:
¥ Perfeccionar a un grupo de trabajadores en el rubro de la distribucion de productos

farmacéuticos.

« Permitir que los consumidores tengan acceso a un servicio de excelencia, que les
permita mejorar sus negocios.

¥ Cumplir a tiempo con los pedidos, sequn calidades regueridas.

.

Posicionarse como una empresa de servicios de excelencia, con permanente
innovacion de sus procesos y procedimientos en el mercado.

*  Manejar el 5% del mercado de distribucion farmacéutica en Chile.

Objetivos de Mediano Plazo

« Lograr una integracion vertical hacia delante

* Ser una fuente estable de trabajo, para todos los empleados.

* Mantener y fomentar una actitud dispuesta al cambio: tecnologia, procesos, control
de calidad.

* Mantener la percepcion del cliente, como una empresa de excelencia.

« Tecnificar el proceso de distribucion de productos farmacéuticos, para captar el
13% del mercado de la distribucién en Chile.

Objetivos de Largo Plazo
Que los inversionistas recuperen sus inversiones.

+ (Constituirse en la empresa lider del mercado de servicios de distribucion de
productos farmacéuticos.

* Ser una fuente estable de trabajo, con buen clima laboral y motivacién de los
empleados.

* Lograr un 20% de participacion en el mercado de distribucion farmacéutica.

Para cumplir estos objetivos vy otros, BODILAB ha optado por utilizar una
estrategia de “DIFERENCIACION CON ENFOQUE". Se pretende que dicha
diferenciacion, se logre entregando un servicio integral de alta calidad, en cuanto a lo
gue almacenamiento, bodegaje y distribucidon de productos farmacéuticos y sistemas
de informacién se refiere. Para este caso, se cree que la mejor alternativa de solucion
a los problemas actuales de distribucion, es lo que se conoce como outsourcing.



En este caso, se puede lograr que los laboratorios se dediquen a hacer lo que
realmente saben, dejando la etapa de bodegaje y distribucién a una empresa experta
en el tema, como lo sera BODILAB. Asi se podran entregar soluciones integrales a las
necesidades de los laboratorios, mediante la oferta de un servicio de alta calidad,
confiabilidad y tecnologia, que se preocupa de mantener una armoniosa y cdlida
relacién con sus clientes.

El enfoque definitivo, esta dado por los laboratorios del drea farmacéutica, que
no son los protagonistas del mercado, pero que pueden llegar a serlo en conjunto, si

se van uniendo a esta cadena distribuidora en potencia.

La rivalidad dentro de la industria, donde se encuentran las cadenas de
farmacias, las empresas de almacenaje y distribucion y las empresas de almacenaje y
comercializacion demuestra lo siguiente: Se esta frente a una industria muy
concentrada y equilibrada, que lleva un crecimiento acorde con el crecimiento de
mercado, donde existe una baja diferenciacion del servicio, se encuentran costos de
cambio bastante altos y con rentabilidad que tiende a la baja. Esta situacion seria
inadecuada, si la empresa que nace fuera totalmente independiente y se creara para
generar utilidades; pero para este caso, lo que pretende el Laboratorios GGG, es llevar
a cabo una integracién vertical hacia delante, con fines netamente estratégicos, como
mejorar la asignacion de sus recursos y eficiencia y por ende ayudar a otros
laboratorios a que lo hagan. Esto hace de esta industria, algo atractive y con muchas
posibilidades de éxito.

El analisis F.0.D.A. de BODILAB, muestra los siguientes resultados principales:
Fortalezas: Flexibilidad estructural, Know-How de almacenamiento farmacéutico,
especializacion en cuanto a los productos y procesos, pleno conocimiento de la
industria farmacéutica, capacidad tecnoldgica, nueva imagen

Debilidades: Proyectar imagen de "cartel”, diferencias en cultura organizacional de los
diversos laboratorios que se vayan integrando a la cadena, se trabaja con productos de
extrema delicadeza y muy regulados.



Oportunidades: Fuerte tendencia de la industria farmacéutica, a utilizar el
outsourcing, posibilidad de reasignar el espacio muerto de los laboratorios, posibilidad
de los laboratorios mas pequefios, para independizarse de las fuertes cadenas
distribuidoras existentes, los laboratorios llevan a cabo este proceso de manera
ineficiente.

Amenazas: Reticencia de los laboratorios para mostrar abiertamente sus volimenes
de venta, reaccion negativa de los actuales participantes del mercado de distribucién,
alto poder negociador de los clientes.

La estimacion de la demanda se realizd en base a informacion del I1.M.S., la cual
fue complementada con las informaciones facilitadas por Laboratorios GGG. Se realizad
una estimacion y proyeccion de la cantidad de productos farmacéuticos fabricados por
cada cliente, lo que se transformé en valores de "unidades almacenadas al afio por
BODILAB", segun la capacidad almacenaje de la planta, lo que se tradujo en costos
para la empresa. Los ingresos por venta se obtuvieron al cobrar un margen sobre los
costos de bodegaje de BODILAB (este margen varia segun plazo, n® de clientes y
escenarios).

El personal juega un rol de gran importancia al hacer referencia al knaw-how
con el gue contara la empresa. Este personal serd constantemente capacitado vy
mejorado, para darle eficiencia y calidad a los servicios prestados, haciendo cada dia

mayor la satisfaccion de los clientes.

En lo financiero, BODILAB muestra resultados son relativamente atractivos,
puesto que presentan valores actuales netos positivos para todas las tasas de
descuento, en sus tres escenarios.

Cabe destacar que para el escenario normal, |la tasa interna de retorno (T.I.R.),
gue es la tasa que hace al valor actual neto igual a cero, es mayor que cualquiera de
las tasas de descuento utilizadas. Luego, este proyecto con una T.I.R. igual a
31,69%, tiene todas las caracteristicas necesarias como para que sea aceptado y
llevado a la practica. A continuacion se muestra un cuadro resumen de los resultados
financieros de BODILAB, segun las proyecciones a diez afios:



Escenario

Tasa Descto. %

10.754,11

9.963,07

9.137,12

12.156,64

11.315,54

10.437,16

3.747,58

3.256,01

2.742,37
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BODILAB

I. INTRODUCCION

DESARROLLO:

"A un discipulo que se lamentaba de sus proplas limitaciones, le dijo el maestro:
‘Waturalmente que eres limitado. Pero éno has caido en la cuenta de que hoy puedes hacer cosas
gue hace guince afios te habrian parecido imposibles? éQué es lo gue ha cambiado?”

'Han cambiado mis talentos” respondio el discipulo.

‘No, has cambiado ti’

‘2Y no es eso, lo mismo?’

‘No.” Replicé el maestro, 'Tu eres, lo gque i piensas. Cuando cambia tu forma de pensar,
cambias tu."?

' (Quién puede hacer que amanezca?, Anthony de Mello. 5.J., Sal Terrae, 1993
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I. INTRODUCCION

1. Razon de Ser del Proyecto

" En la década de los ‘80, las empresas se definian claramente como
productoras de bienes, o como ofrecedoras de servicios; se escogia una de las
dos alternativas, haciendo un fuerte énfasis en la diferencia entre productos y
servicios. Los conceptos de la época, hacian que las empresas estuvieran
encerradas en sus propios paradigmas, lo que generaba una estricta forma de
actuar. Una vez iniciada la década de los "90, surgio el cuestionamiento acerca
de la factibilidad de esta marcada diferencia suscitada en los afios 80s,
haciendo que la mentalidad de quienes dirigieran las empresas, comenzara a
ampliarse, llegando a plantear la desigualdad antes mencionada, como una
interrogante llamativa que permitia mayor flexibilidad en las estrategias a
seguir. Producto y servicio, no eran tan distintos como se creia; incluso, hasta
podian caminar de la mano en algunas ocasiones.

Este nuevo pensamiento se ha seqguido desarrollando, llegando hoy en
dia, preparados para entrar al siglo XXI, con la clara idea que producto y
servicio son casi una misma cosa. Ahora, a un producto se le hace
extremadamente necesaria la complementacion con un servicio, para poder
diferenciarse. Miles y Snow, alguna vez plantearon que lo fundamental para
una empresa, era que fuese capaz de adaptarse a los cambios del medio
ambiente. Es que en este mundo, donde todo tiende a la globalizacion, el
producto se hace cada vez mas indiferenciado, convirtiéndose entonces el
servicio, en el protagonista del mercado. Asi entonces, la importancia radica
hoy en la buena disposicion de los administradores ante el cambio; tener
intenciones de fomentar el desarrollo; intenciones de satisfacer realmente las
necesidades de todos sus clientes.
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Hoy en dia, en la industria farmacéutica, el poder negociador de los
clientes se hace cada vez mas fuerte, debido a que se centra en cuatro o cinco
jugadores grandes, como Ahumada, Salco, Cruz Verde, etc. lo que lleva a los
laboratorios productores de estos bienes, a pensar en una manera de
satisfacer a sus clientes, con algo mas que un producto. Asi nace la idea de
cambiar la manera de distribuir los medicamentos, pasando de un obsoleto y
debil sistema de venta directa, a un servicio de distribucién completo, fuerte y
eficiente. Esl;a, es la principal razén, para crear una empresa que preste un
servicio de distribucion de productos farmaceuticos.

Surge entonces el tema conocido como "Servuccion”, o seduccion del
cliente. Con esta empresa se pretende que el valor percibido de un servicio,
sea el resultado de una ingenieria. El mayor valor percibido por el cliente, es la
satisfaccion que supera al precio. En otras palabras, hacerle sentir que pagd
menos que lo que recibid a cambio. Esto crea una gran motivacion en el
cliente, puesto que se dan cuenta de que realmente pueden alcanzar un

bienestar mayor, que aquel que tenian antes de la existencia de esta empresa.

La idea principal es que esta empresa distribuya los productos
farmacéuticos, de una manera eficiente, para poder reemplazar el méetodo de
venta directa, que ya no da abasto. Se trabajard con personal capacitado y con
tecnologia de punta, que permitird a la empresa mantener una base de datos
al dia, de todos sus clientes. De esta manera, BODILAB se podra anticipar a

algunos eventos, llegando a sus destinos con puntualidad.

BODILAB, se encargara de conocer a cabalidad las necesidades
particulares de cada uno de sus cliente y verificara con ellos con la debida
anticipacion sus ordenes de pedidos, mediante sistemas de comunicacion que
permitan la mayor flexibilidad en la toma de decisiones. De esta manera, el
cliente podra olvidarse de tener que hacer sus pedidos o esperar a que llegue

el vendedor de cada laboratorio, para abastecerse de productos.
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El proyecto se desarrollara tanto en el mercado nacional como en el de
exportaciones, con una fuerte estrategia de diferenciacién enfocada, haciendo
uso de tecnologia de punta, en todo lo que se relaciona con distribucion de
productos farmacéuticos.

Se considera que es una buena oportunidad de negocio, porque de esta
manera se le puede dar valor agregado al negocio actual de los laboratorios.
Se podra explicitar el concepto de servicio integral, que corresponde al
posicionamiento estratégico que algunos laboratorios estan intentando
desarrollar.

Ademas, se puede decir que es un negocio atractivo y rentable, pues
separa claramente las actividades de produccion, de marketing y ventas, en el
laboratorio, de la distribucion fisica de los productos. Asi, como beneficio
marginal, se liberara espacio fisico que podra redestinarse en cada una de las

instituciones, para operaciones mas rentables.

Existe la oportunidad de incursionar en un negocio distinto, que puede
convertirse en una empresa de servicios, para el resto del mercado.
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2. Razones Personales

El problema recién comentado acerca de la ineficiencia del método de
distribucion de los productos farmacéuticos por parte de los laboratorios y
actuales distribuidores, es un tema de actualidad, que me ha tocado conocer
muy de cerca, debido a que mis padres son Quimicos Farmacéuticos, que
trabajan en el rubro. Ellos me han planteado la urgente necesidad de la
existencia de una empresa que distribuya los productos farmacéuticos, para
poder sustituir el sistema actual y para poder darles un mejor servicio a los
clientes.

Se me dio la oportunidad de llevar a cabo este estudio, para poder
implementario en un corto plazo. Esto despertd un gran interés en mi, debido a
gque constituye un desafio el llevar a cabo un proyecto con altas posibilidades
de aplicacion inmediata, porque es un factor motivador muy importante.

Pienso que podré poner en practica muchas de las cosas aprendidas en
la Universidad, que hasta ahora se presentaban como teorias, e incluso, mas
importante auln, creo que voy a aprender mucho sobre lo que significa elaborar
un proyecto para una necesidad real del mercado.
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II. LA EMPRESA

Las tres cualidades que deben regir el trato que damos a todos los seres que acuden a
nosotros, son:

1. Bondad

2. Bondad

3. Bondad
Monsefior Fulton J. Sheen (1895 - 1979)
Obispo y lider religioso.
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II. LA EMPRESA
1. Propésito

El propdsito de esta empresa es satisfacer la necesidad de contar con un

servicio eficiente de distribucion de productos farmacéuticos.

2. Misién

La mision de BODILAB, consiste en la implementacion de una empresa
distribuidora de productos farmacéuticos, para atender al mercado privado de
laboratorios farmacéuticos (quienes realizan el proceso de almacenaje vy
distribucion de manera propia e ineficiente), de farmacias, tanto grandes
cadenas, como farmacias medianas y pequefias e instituciones de salud
publicas y privadas, realizando el proceso de almacenaje y distribucién de sus
productos de manera mas eficiente, haciendo uso de gente especializada y una
tecnologia de punta; para todo Chile, para laboratorios nacionales vy
extranjeros, haciendo llegar sus productos a todo Chile y a otros paises

sudamericanos como Perq, Bolivia y Ecuador.

Fisicamente estard formada por una casa matriz con terminales de
computador en red y conectados via Internet, donde se tendra una pagina Web
con informacion de la empresa y con posibilidades de hacer los pedidos

mediante este sistema.

Ademas, se contara con outsourcing de servicios tales como transportes
de terceros, para desplazar los medicamentos a destino. El personal debe ser
profesional y bien capacitado, para que sean capaces de resolver problemas y
tomar decisiones.
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3.

3.

Objetivos Segin el Horizonte de Tiempo

1 + Objetivos de Corto Plazo

Crear una imagen en el mercado objetivo, que le permita consolidarse ante
los clientes como una empresa de servicios.

Aumentar el valor economico de la empresa para la satisfaccion de los
inversionistas.

Perfeccionar a un grupo de trabajadores en el rubro de la distribucién de
productos farmacéuticos.

Ofrecer un buen clima laboral para todos los integrantes de la organizacién.
Permitir que los consumidores tengan acceso a un servicio de excelencia,
gue les permita mejorar sus negocios.

Cumplir a tiempo con los pedidos, segun calidades requeridas.

Posicionarse como una empresa de servicios de excelencia, con
permanente innovacion de sus procesos y procedimientos en el mercado.
Manejar el 5% del mercado de la distribucion farmacéutica en Chile.

3.2 Objetivos de Mediano Plazo

b T e . Yl R Y

-

Lograr una integracion vertical hacia delante

Lograr que los inversionistas obtengan resultados sobre sus inversiones.
Ser una fuente estable de trabajo, para todos los empleados.

Implementar un método de premios a la productividad.

Mantener y fomentar una actitud dispuesta al cambio: tecnologia, procesos,
control de calidad.

Estudiar la alternativa de entregar nuevos servicios

Mantener la percepcion del cliente, como una empresa de excelencia.
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Transformar esta empresa en la distribuidora directa a los puntos de venta
de los grandes clientes.

Ampliar mercado a otras zonas nacionales e internacionales.

Tecnificar el proceso de distribucién de productos farmacéuticos, para
captar el 13% del mercado de la distribucion en Chile.

3.3 Objetivos de Largo Plazo

a0 A T

Que los inversionistas recuperen sus inversiones.

Que la empresa sea reconocida como la mejor en el rubro.

Aumentar la cartera de clientes.

Constituirse en la empresa lider del mercado de servicios de distribucion de
productos farmacéuticos.

Ser una fuente estable de trabajo, con buen clima laboral y motivacidn de
los empleados.

Continuar extension de mercado nacional e internacional.

Lograr un 20% de participacion en el mercado.
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4. Factores Criticos del Exito

Que el cliente logre interpretar este servicio como tal y no como un
cambio en las condiciones comerciales de los laboratorios, de manera tal que

paulatinamente pierdan el interés en negociar directamente con los

productores.

Que el servicio sea percibido como mejor (mayor calidad, mejores

condiciones, mas eficiencia) que el servicio que se entrega actualmente.
Hacer sentir al cliente un fuerte grado de satisfaccion, que se puede

obtener cuando comprueben que lo que reciben es mucho mas valioso que lo

que estan pagando. Esto se convierte en un factor motivador para el cliente.

10
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III. ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL

"Cierto dia le pidid un periodista al Maestro que mencionara una cosa gue, segun él,
caracterizara al mundo moderno.

Sin dudario, el Maestro respondid: 'Los hombres saben cada dia més acerca del
cosmas y cada dia menos acerca de s/ mismos.”’

Y a un astrdnomo gue le tenia embelesado habldndole de los portentos de la moderna
astronomia, le dijo de pronto el Maestro: 'De todos los millones de objetos desconocidos que hay

en el Universp —-agujeros negros, quasars, pulsars, efc.-, el mas desconocido, sin duda algun, es
el yo.”

Anthony de Mello, 5.1.
{Quién Puede Hacer que Amanezca?

11
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I. ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL
1. Variables Circundantes Generales

El desarrollo de este tema consistirda en hacer un analisis del medio
ambiente, debido a que éste tiene influencia en todas las empresas del
mercado en distinto grado. Este analisis se convierte entonces en un factor

muy importante de estudio, para conocer las tendencias del mercado.
1.1 Socio - Culturales

Hoy en dia, una organizacion debe ser capaz de responder rapidamente
a las sefiales del mercado, desarrollando una capacidad de reaccion eficiente y
oportuna. Esto hace que la contratacion de servicios de terceros, por parte de
las empresas y personas, sea algo atractivo para los resultados que se
esperan. Se puede decir que esta situacion es una practica empresarial, con

una gran gama de aplicaciones.

Ultimamente, la gestion empresarial sigue una fuerte tendencia a la
globalizacion, buscando como herramienta la utilizacion del outsourcing;
sistema mediante el cual las empresas pueden ser mas eficientes, pues
destinan todos sus esfuerzos a las funciones en las cuales son expertos,
desarrollando y reforzando sus ventajas competitivas. De esta manera, se le
puede delegar a otra empresa especializada en el tema, las tareas en las
cuales no se tiene experiencia.

En Chile se esta usando cada vez con mas fuerza, el método del
outsourcing, siendo preferido por muchas empresas, que prefieren destinar
espacios muertos a otras funciones mas rentables. Soélo hace falta llevar a cabo
un pequefnio cambio en la mentalidad gerencial de los ejecutivos de algunas
empresas, para que modifiquen sus culturas organizacionales, y puedan llegar

12
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asi, a perder el miedo a la delegacién de funciones administrativas, dandole

fuerza a este sistema que puede llegar a ser de aplicacién masiva.

1.2 Tecnoldgicas

Los cambios tecnoldgicos mundiales, son cada dia mas dinamicos. De
hecho, los cambios tecnoldgicos de los dltimos 50 afios, han revolucionado los
mercados, lo que hace que las empresas tengan la necesidad de contar con
tecnologias que faciliten la adaptacion a los cambios globales. Hay que dejar
de lado la inmovilidad de la tecnologia, dejandose llevar por la corriente de
permanente innovacion, para mantener la competitividad.

Quienes no opten por adaptarse al medio ambiente tecnoldgico vy
desechar los antiguos paradigmas (tanto las personas, como las
organizaciones), se veran poco a poco marginados del mercado, por la simple
razdn de que cada dia que pasa, lo que antes era una ventaja competitiva, hoy
en dia no es suficiente para diferenciarse ya que esta siendo rapidamente
imitada, dejando de ser una ventaja. En consecuencia, es indispensable
innovar constantemente, pues las ventajas competitivas dificilmente perduran

en el tiempo.

La industria farmacéutica, también ha sido alcanzada por los
desarrollos tecnoldgicos, el hacer uso de estos permite obtener una mayor
competitividad, la que en este caso debiera traducirse en hacer entrega
siempre a tiempo de productos de alta calidad, en cualquiera que sea el lugar
requerido. Asi se mejora la imagen de la empresa. Nace entonces la necesidad
de utilizar tecnologia de punta. La tecnologia se ha convertido en la base de

las incursiones en NuUevos campos.

]
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1.3 Econdémicas

Los efectos del deterioro en el escenario externo sobre la economia
nacional son variados. En primer lugar, se estima una reduccién de los
términos de intercambio entre 5% y 10% para el presente afo. La principal
disminucion se observa en el precio del cobre y otros minerales, caidas que se
ven parcialmente compensadas por la disminucion observada en los precios de
las importaciones hacia Chile. La disminucion de términos de intercambio
reduce el ingreso nacional y tiende a elevar el déficit de la cuenta corriente.

En segundo lugar, se observa una caida en el nivel absoluto de precios
de las importaciones para Chile, situacion que reduce las presiones de inflacion
importada. Sin embargo, esta situacion no puede proyectarse a futuro,
considerando que es menos probable que el ddlar continde el ritmo de
apreciacion internacional que se ha venido observando en el Gltimo afio. Asi,
las perspectivas futuras sefialan un incremento de la inflacion externa hasta

niveles levemente superiores al 2%.

En tercer lugar, hay efectos sobre los volumenes de comercio exterior.
En lo que va corrido de este afio se ha producido una severa contracciéon de los
mercados de destino de algunas de las exportaciones. Excluyendo las
exportaciones de cobre, el valor de las exportaciones al Asia se ha reducido en
cerca de 15% anual en los primeros cinco meses de 1998, Y, al mismo tiempo,
existe una mayor presion de oferta de importaciones desde Asia, como
consecuencia de la depreciacion de las monedas y la contraccion de los
mercados de la region.

En cuarto lugar, tambien se detecta una reduccion en los flujos de
entrada de capital por inversiones de cartera y un aumento en el costo de
financiamiento externo de largo plazo. Sin embargo, hay que destacar que los
aumentos observados han sido menores en relacion a lo registrado en otras

14



BODILAB o
L 3

economias de la region y, en términos absolutos, el costo del financiamiento
externo de Chile sigue siendo muy inferior al de cualquier otro pais de la
region. Asimismo, se mantiene la favorable clasificacion de riesgo de inversién

alcanzada por Chile,

Evolucion Proyecciones* Macroeconomicas 1998 - 1999

1998 1999 |

[ Proyeccion | Proyeccion | Proyeccion | Proyeccion | Proyeccion | Proyeccion
| Realizada | Realizada | Realizada | Realizada | Realizada | Realizada
; | enAbril | enlJulic |enOctubre | cnAbril | enJulio | en Octubre
a  Crecimiento P.LB. (en %) 5__5! 5.2| 47| 5,_6i_ 46| 28
Inflacién (en % Dic-Dic) 5.0 4,7 49/ 4,1 41 47
Tipo de Cambio Real (var’ anual) 0.2 2.1 Ny 0.7 1.6 2.8
Tipo de Cambio Nominal (3Dic) 367,89 47643 483 48438| S01.86| 515
Cuenta Corriente (en mill USS) -5.318| -5425 i -5.505| -4810| -4903| -4.600
 Déficit en Cta. Corriente (% PIB) 6.6 6.8 7.2] 5.6 5.8 6.0
Balanza Comercial (en mill USS) 3583 2.896| 3205 -1981| 2485 2393
Exportaciones (en mill US3) 16358 15917 15439 18233 17470 16.806
Importaciones (en mill USS) 18940 18813 18.828| 20214| 19955| 19.159
Tlnmp:m (promedio %) 6.3 6.4 6.6 6.3 6.6 7.9|
' PRBC (a Dic de cada afio) 7.6 8.0 104 6.6 6.9 7.2
. ' PRC a 8 aos (a Dic de cada afio) 6.9 7.4 8.1 6,5 6,6 6.9
| Superdvit Fiscal (como % del PIB) L0 0.7 1.0 1.1 0.8 0.6
| Cobre (precio prom. USS por libra) 81,7 77.0 76.2 88.0 827  77.0]

‘MHM#MWMMWEM]NWMWR@AIM Fernmindez, |
| Raphael Bergoeing, Patricio Mujica, Erik Haindl, Angel Cabrera, Tomds Flores, (Guillzrme Parille y Patricio Arraw, |
|

| Fuente: Diario El Mercurio, Economia y Negocios, Santiage de Chile, {unes § de (letubre de 998, |
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1.4 Politico - Legales

Cualquiera sea el negocio gque recién se inicia, debe cumplir con
determinados requisitos exigidos por las diversas entidades publicas que rigen
en su sector. Por esta razén, es que BODILAB, se ha preocupado de cumplir
con todas y cada una de las legislaciones vigentes y con todas las disposiciones
pertinentes.

Cuando se refiere al bodegaje y distribucion, se topa con un sistema de
regulacion medioambiental, que estd en pafiales; que todavia no es
completamente maduro, ya que cada cierto tiempo, surgen nuevas
regulaciones, las cuales estan siendo constantemente reformadas, para lograr
un mejor cumplimiento futuro. Existe un fendmeno interesante, dado por la
importancia del tema medioambiental en paises mas desarrollados: los
laboratorios extranjeros, que cuentan con sucursales en Chile, se ven en la
obligacién de cumplir con normativas exigentes, impulsadas en el pais de
origen, para poder entregar un producto de calidad estandarizada.

Existen aspectos particulares referidos principalmente a lo que
almacenamiento o bodegaje se refiere. La normativa que regula este proceso,
coincide con la que regula a la totalidad de las actividades industriales. Por
ejemplo, para que una bodega pueda ser construida y utilizada como tal, es
obligatorio solicitar un “Certificado de Calificacion”, que es otorgado por el
Servicio de Salud Metropolitano del Ambiente. Luego, se puede presentar el
proyecto a SESMA, para que lo evalien. En esta evaluacion, se busca verificar
que el proyecto cumpla con las normativas que se detallan a continuacion:

¥ El Instituto de Salud Puablica (I.S.P.), exige que Cualquier establecimiento
que almacene productos farmacéuticos, debe contar con un Quimico
Farmaceutico dentro del personal.

¥ Cumplir con el Decreto 286, que trata sobre la contaminacion acustica.
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¥ Especificacion del tipo y tamafio de la construccién, expresando claramente
los metros cuadrados que cubre la bodega.

¥ Patron de productos que se van a almacenar.

¥ Cantidades a almacenar de cada producto.

¥ Especificacion de medidas de control de riesgo, reguladas por el Decreto
745,

¥ Cantidad de personas trabajando en el lugar.

2. Variables Circundantes Especificas (Porter)

Para poder analizar y determinar la posicion competitiva del negocio a
realizar, es necesario determinar en qué sector se llevara a cabo la actividad
de la empresa en cuestion. Por lo tanto, surge la necesidad de evaluar cudl es
el atractivo de la industria, detallando diversas tendencias del ambiente en que
se ubica la organizacion, mediante la utilizacion del Modeio de M. Porter
denominado "“Las Cinco Fuerzas Competitivas”, lo cual se detalla a
continuacion:

2.1 Competidores Actuales

Se considera que las siguiente empresas, dedicadas al almacenaje y
distribuciéon de productos farmacéuticos, son competidores actuales:
v" Distribuidores Puros: Adifa, Farma Central y Bodega Lo Espejo.
v Distribuidores y Comercializadores: Socofar, Difarma, Drogueria Nufioa,
Lasa y Pharma Trade.
¥ Cadenas de Farmacias: Ahumada, Cruz Verde, Salco, Brand y Red Farma,
gue actuan como distribuidores en el propio meson, para pequefias

farmacias
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2.2 Competidores Potenciales

El competidor potencial mas preocupante que enfrenta a BODILAB, son
las empresas que de alguna manera pueden llegar a entregar el mismo servicio
a los laboratorios, logrando satisfacer la misma necesidad. Sin embargo,
pueden surgir barreras de entrada dadas por las curvas de experiencia y
aprendizaje en la entrega de un servicio de excelencia en cuanto a lo que
distribucion de productos farmacéuticos se refiere.

En cuanto a las barreras de entrada, es importante la existencia de
economias de escala, dadas por la capacidad de almacenaje y transporte. A un
laboratorio, le sale mas conveniente pagar por el almacenaje y la distribucion
de sus productos, antes de hacerlo por si mismos, puesto que los costos son
menores para la empresa especializada; tiene una mayor capacidad de
almacenaje y de cantidades transportadas, ademas de expertice.

Existe una clara diferenciacion en el aspecto del servicio en si, para

poder llegar a la satisfaccion plena del cliente.

Se identifica una fuerte exigencia en cuanto a know-how y experiencia,
en el manejo moderno de bodegas y en la distribucion de productos tan
regulados legalmente y que ademas requieren de procedimientos cuidadosos

para la eficiencia en la entrega.
Se pueden catalogar a las barreras de entrada, como medianas,

basicamente por la importancia que tiene el conocimiento cabal de cada cliente

¥ sSus normas.

18



BODILAB O

2.3 Sustitutos

Aqui es donde se encuentran las empresas o actividades que
pueden llegar a reemplazar a los servicios entregados por BODILAB,
presentando una clara alternativa para satisfacer una misma necesidad.

Como este sera un servicio entregado por una empresa
especialista en el tema de almacenaje y distribucion de productos
farmacéuticos, surgen como primeros posibles competidores sustitutos, los
mismos laboratorios, los cuales pueden optar por la alternativa de llevar a cabo
el proceso de distribucién y almacenaje por si mismos.

Se considera que el costo de cambio para el usuario es bajo,
puesto que son los propios clientes quienes se proporcionan la alternativa de
sustitucion.

En cuanto al valor - precio del sustituto, se le da la caracteristica

de relativamente bajo. Luego, como conclusidn, se puede decir que el poder
ejercido por los sustitutos en este mercado, es relativamente bajo.
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2.4 Clientes

Dentro de la agrupacion de clientes, se pueden encontrar los
laboratorios farmaceuticos, que no se presentan como protagonistas, en
cuanto a participacion de mercado, principalmente el Laboratorio GGG, creador
y duerio de la empresa; pero si presentan interesantes caracteristicas, que al
ser combinadas pueden hacer de la empresa BODILAB, una importante cadena
de distribucion, presentando un servicio de excelencia en el manejo de este

tipo de productos. En la pagina siguiente, se detalla cada cliente potencial:
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&

ro de D I los Clientes Potenciales:

: Venta Participacio Unidades N°© de
Participacion
Laboratorio Anual nen Vendidas Falletls
en Valores
uss MM Unidades Anfo Necesarios

273% | 15.585 1,15% 1.888.700

2,57% 14.667 3,24% 5.312.000

2,47% | 14.083 1,20% 1.965.200

2,15% | 12.275 1,63% 2.664.600

. hering 2,15% 12.293 0,99% 1.628.600

2,13% 12.184 1,05% 1.722.300

1,78% 10.153 1,21% 1.989.900

1,70% 9.725 0,66% 1.080.600

1,63% 5.439 0,74% 1.205.900

1,63% 9.293 1,33% 2.187.400

1,53% B.697 0,68% 1.117.800

1,19% 6.815 0,71% 1.159.700

1,08% 6.179 0,76% 1.237.600

1,05% 5.988 0,38% 622.100

0,50% 2.853 0,19% 304.200

0,41% 2.343 0,05% 85.600

Fuente: Informe I.M.5. Sequndo Cuarto, 1998.
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Al analizar el poder negociador de los compradores o clientes, se
obtiene que el nimero de compradores importantes es relativamente bajo,
pues ninguno presenta una posicion de lider o protagonista de mercado. Hay
que recordar que los laboratorios farmacéuticos como Laboratorio Chile,
Recalcine, Andromaco y Saval, ya cuentan con sus propios sistemas de
distribucion.

El costo de cambio del comprador, ha sido considerado como alto,
pues tiene un importante trasfondo estratégico para cada uno de ellos.

Existe una amenaza de integracion vertical de los laboratorios,
pues ellos pueden optar por crear otras empresas distribuidoras.

En cuanto al nivel de compras de los clientes en relacion a las
ventas de la empresa, se cree que es un poder relativamente bajo, lo que
ayuda a BODILAB a no depender de determinados clientes.

El nivel de importancia del servicio, para el comprador es
extremadamente alto. El comprador pretende encontrar en BODILAB un
servicio de calidad y excelencia, que les demuestre e incentive que la idea de
dejar los procesos de almacenaje y distribucion a otra empresa especializada,
mediante un proceso de Outsourcing, es conveniente y fructifera. Se puede
lograr que el cliente aumente su eficiencia en productividad, liberando espacio
y recursos que estaban siendo utilizados de manera errénea.

Se concluye entonces, que la calificacion para el poder negociador

del consumidor, es: relativamente alto.
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2.5 Proveedores

Este servicio, como negocio presenta caracteristicas que hacen
exigente el contar con insumos de calidad, que hagan a los procedimientos de

la empresa ser mas eficientes.

Cabe destacar que el Laboratorio GGG, ya presenta en su actual
bodega, algunos activos que serviran de insumo para esta nueva empresa
naciente, como son los Pallets, Racks y Maquinaria. Pero |la idea de crear esta
nueva empresa se debe principalmente a que se espera mejorar la eficiencia
del proceso de bodegaje y distribucion de los productos farmacéuticos, por lo
tanto, se hardn inversiones en maquinas y equipos, que apuntaran a lograr
este objetivo, lo cual requiere de proveedores, pero que se les considera que
tienen un determinado poder debido que al compraries equipos como cintas
transportadoras, carros transportadores de pallets, etc., el negocio queda

atado a sus servicios técnicos y repuestos necesarios.

Ademas se encuentran lo proveedores de insumos que hacen
posible la realizacion de las tareas a diario, de la empresa BODILAB; insumos
gue son de necesidad, para llevar a cabo procedimientos como recepcion,
almacenaje, despachos vy distribucion de pedidos de productos. Dentro de estos
insumos, se encuentran las cajas de carton, polietileno, cintas de embalaje,

uniformes e instrumentos de seguridad.

Para los insumos antes descritos, existe una gran cantidad de
proveedores distintos, que no muestran posibilidades de llevar a cabo una

integracion vertical hacia delante.

[
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Se puede decir que el nivel de importancia de la calidad del
insumo, para la empresa es alto, pues un servicio que se dice se de excelencia,
no puede darse el lujo de caerse en detalles como la calidad del insumo; pero
se cuenta con muchas alternativas para escoger. La importancia del costo de
estos insumos, va directamente relacionada con la calidad esperada. Junto con
esto, se destaca una clara facilidad de cambio de proveedor.

Todo esto tiene como consecuencia, que el poder negociador del
proveedor sea considerado como bajo.

Se puede llegar entonces, a una conclusién sobre la intensidad de
la rivalidad dentro de la industria, donde se encuentran las cadenas de
farmacias, las empresas de almacenaje y distribucion y las empresas de
almacenaje y comercializacion. Se esta frente a una industria muy concentrada
y equilibrada, que lleva un crecimiento acorde con el crecimiento de mercado,
donde existe una baja diferenciacion del servicio, se encuentran costos de
cambio bastante altos y con rentabilidad que tiende a la baja. Esta situacion
seria inadecuada, si la empresa que nace es totalmente independiente y se
crea para generar utilidad; pero para este caso, que lo que pretende el
Laboratorio GGG, es llevar a cabo una integracion vertical hacia adelante, que
tiene fines estratégicos, como mejorar la asignacion de sus recursos y
eficiencia y por ende ayudar a otros laboratorios a que lo hagan, hace de esta
industria algo atractivo y con muchas posibilidades de éxito.

Por el lado de las barreras de salida, la industria presenta un
panorama de poca especializacion en los activos, puesto que los que podrian
significar grandes inversiones, pueden ser obtenidos mediante arriendos
(bodegas, galpones, propiedades, etc.). Se consideran como muy altas, a las
barreras emocionales que se presentan en este cuadro, en especial para los
duerios de la empresa, Laboratorios GGG, quienes pretenden lograr a cabalidad
su integracién vertical hacia delante, por motivos netamente estratégicos.
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3. Analisis F.0.D.A.

Fortalezas

N

Gran flexibilidad estructural.

Se cuenta con el Know-How de almacenamiento farmacéutico.
Especializacion en cuanto a los productos que se van a almacenar y
distribuir.

Agilidad del personal seleccionado.

Pleno conocimiento de la industria farmacéutica.

Instalaciones de gran capacidad tecnoldgica y con pleno cumplimiento de
los requisitos de las autoridades de salud.

Nueva imagen a lo que distribucion de productos farmacéuticos se refiere.
Know-how en cuanto a los sistemas de informatica (softwares

especializados de desarrollo propio).

Debilidades

v

Proyectar imagen de “cartel”, frente a las cadenas de farmacias.

Problemas con la cultura organizacional de los diversos laboratorios que se
vayan integrando a la cadena.

Inversion inicial alta.

Se trabaja con productos de extrema delicadeza.
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Oportunidades

¥ Ofrecer un mejor servicio de almacenaje y distribucion, para los
laboratorios, ya que ellos llevan a cabo este proceso de manera
ineficiente.

¥ Fuerte tendencia de la industria farmaceéutica, a utilizar el outsourcing.

¥ Fuerte reduccion de costos para los laboratorios, que hoy cuentan con
bodegas y pagan mucho por la distribuciéon de sus productos.

¥ Posibilidad para los laboratorios de reasignar el espacio muerto, para
destinarlo a un aumento de productividad.

v Interés por parte de algunos laboratorios, para llevar a cabo una
integracion vertical hacia delante.

¥ Posibilidad de los laboratorios mas pequefios, para independizarse de las
fuertes cadenas distribuidoras existentes.

Amenazas

¥ Reticencia de los laboratorios para mostrar abiertamente, cuales son sus
volimenes de venta.

¥ Escepticismo frente a un nuevo negocio.

¥" Que el laboratorio GGG, sea considerado como ntcleo de un cartel en
potencia.

¥" Reaccidn negativa de los actuales participantes del mercado.

<

Alto poder negociador de los clientes.
¥ Se trabaja con productos de extrema delicadeza.
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4. Definicidén de Estrategia Competitiva Genérica

Luego de haber realizado el estudio antes detallado, se ha llegado a
optar por una estrategia competitiva generica para la empresa BODILAB, la
cual se define como una estrategia de “"DIFERENCIACION CON ENFOQUE".
Se pretende que dicha diferenciacion, se logre entregando un servicio integral
de alta calidad, en cuanto a lo que almacenamiento, bodegaje y distribucion de
productos farmaceéuticos y sistemas de informacion se refiere. Para este caso,
se cree que la mejor alternativa de solucion a los problemas actuales de
distribucién, es lo que se conoce como outsourcing; sistema mediante el cual
se puede contratar a una empresa externa, para que se haga cargo de una
parte de otra empresa, e incluso para que desarrolle plenamente alguna de las
etapas del proceso productivo de la empresa en cuestién, haciendo uso de su

curva de experiencia.

En este caso, se puede lograr que los laboratorios se dediquen a hacer lo
que realmente saben, dejando la etapa de bodegaje y distribucion a una
empresa experta en el tema, como lo sera BODILAB. Asi se podran entregar
soluciones integrales a las necesidades de los laboratorios, mediante la oferta
de un servicio de alta calidad, confiabilidad y tecnologia, que se preocupa de

mantener una armoniosa y calida relacion con sus clientes.
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Se puede decir que la gran mayoria de las empresas cuentan con un
enfoque que puede estar dado incluso por el tipo de producto que ofrecen, lo
que acota de alguna manera los mercados. En el caso en cuestion, se puede
decir que el mercado farmacéutico y sus productos, son los que acotan el
mercado de esta empresa, pues dichos productos se consideran delicados por

esencia y requieren, por ende, de un cuidadoso trato y manipulacion.

El enfoque definitivo, estd dado por los laboratorios del drea
farmacéutica, que no son los protagonistas del mercado, pero que pueden
llegar a serlo en conjunto, si se van uniendo a esta cadena distribuidora en

potencia.
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IV. ESTUDIO DE MERCADO
"Me rijo por el principio basico de que las decisiones no deben tomarse porgue
sean faciles de poner en practica, o porgue no sean Costosas o porgue gocen de
aceptacién genera; deben tomarse porgue son correctas.”
Theodore Hesburgh
Ex rector de la Universidad de Notre Dame.
L
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1. Estrategia Comercial

1.1 Mercado Objetivo

La empresa BODILAB (propiedad de Laboratorios GGG, llevada por
expertos en bodegaje y distribucion), apuntara su enfoque a entregar un
servicio integral de recepcion, almacenaje, despacho y transporte de productos
terminados para Laboratorios Farmaceuticos, con el fin de liberar espacio
muerto en sus plantas. Por otra parte, son muchos los laboratorios extranjeros
que estan comenzando a cerrar sus plantas productivas, usando solo el método
de productos importados, lo cual les obliga a contar con una bodega, la cual

puede ser proporcionada por BODILAB.

A mediano y largo plazo, se espera que el mercado objetivo crezca,
mediante la entrega del mismo servicio a otros laboratorios farmacéuticos,
llegando a cumplir a cabalidad su objetivo de alcanzar el 20% del market
share.

De esta manera, se puede identificar un mercado objetivo para el corto
plazo, el cual crece en el mediano y largo plazo. A continuacién se presentan
cuadros resumen sobre el mercado objetivo de BODILAB mercado objetivo®:

Cuadro de Mercado Objetivo a Corto Plazo

Productos

Produccion Participacion de

Importados Nacional Mercado en Valores

* Fuente: Publicacién I M_S, Segundo Cuarto de 1998
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Productos Participacion de

Importados Nacional Mercado en Valores

Mercad jetiv Plazo (Aho 7

: Productos Produccion Participacion de
Cliente ;
Importados Nacional Mercado en Valores

NOTA: Se recomienda ver Anexo, con informe completo Segundo Cuarto de I.M.S.
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1.2 Mezcla Comercial
1.2.1 Producto: Servicio

El servicio que ofrece la empresa BODILAB, consiste en seis procesos
que forman la distribucion de los productos farmacéuticos terminados. Estos

procesos son.

Recepcion de Productos Terminados.

Almacenaje y Administracion de los Productos Terminados.

Picking List (Preparacion de Pedidos).

Embalaje de Pedidos.

Despacho y Carga de Productos Terminados.

Transporte de Productos Terminados a Cualquier parte de Chile, en menos

vk, R g O RN

de 24 horas (via Lan Courrier).

La funcion principal de BODILAB, es almacenar y distribuir los productos
farmaceuticos terminados de los clientes, administrandolos de una manera
mas eficiente que la que se utiliza en la actualidad por ellos mismos vy
haciéndolos llegar a los destinatarios o clientes de los diversos laboratorios que
contraten este servicio, en la fecha estrictamente necesaria, sin posibilidad de
retrasos. Se entiende por cliente en primer lugar a Laboratorios GGG, duefio
de la empresa BODILAB junto a otros laboratorios, que por ser peguefos,
tienen una participacion de mercado inferior a la de los cuatro protagonistas
del mercado y necesitan de la existencia de un empresa que les almacene y
distribuya, para no ser dominados.

Los productos de cada laboratorio seran almacenados en racks
separados, para evitar confusiones, usando ubicaciones estaticas y dinamicas,
lo que ayudara a disminuir el tiempo destinado a la localizacion del producto

necesario. Asi los pedidos podran salir a tiempo para cumplir con la entrega en
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menos de 24 horas, a cualquier punto del pais; una de las caracteristicas
principales, que hacen de BODILAB una empresa de almacenaje y distribucion
diferente, junto con la tecnologia de punta que se utilizard”.

Ademas, el almacenaje se llevaréd a cabo en racks especiales, que sélo
pueden ser cargados por detras, mientras que el proceso de picking, se lleva a
cabo solo por delante. Esto aseqgura que se lleve un sistema de inventarios de
tipo FIFO, lo que por su parte, da tranquilidad tanto al cliente de BODILAB,
como a los clientes de los laboratorios, despachando los primeros productos
que entran a la bodega. Se ha tomado esta decision, debido a que los
productos farmaceuticos son delicados, en cuanto a lo que fecha de
vencimiento se refiere.

Las labores de picking deben efectuarse, preferentemente de modo
batch, mediante rutas de carga. La emisién de los documentos de despacho se
efectia de manera anticipada o paralela a la preparacion del pedido. Asimismo,
una adecuada programacion de entregas y labores ejecutadas en paralelo,

permitiran aumentar la capacidad del flujo de salida.

El proceso de embalaje es muy delicado y requiere de gran experiencia
de los operarios. Estos, deben embalar en cajas de carton, todos los productos
que forman parte de un pedido. Para esto, el proceso se hace en un orden
determinado; los productos son protegidos por polietileno para amortiguar los
movimientos bruscos y por la experiencia de los embaladores de BODILAB.
Estas cajas, con el logo de BODILAB, seran cerradas con cinta de embalaje y

un sello de garantia.

" Ver anexo de catalogos de instrumentos de (ltima generacién, que seran utilizados por BODILAB.
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El cumplimiento de los despachos, no podra basarse en la excesiva
utilizacion de recursos y otras capacidades ilimitadas, sino méas bien en
actividades programadas desde el momento de la venta o la toma del pedido,
pasando por todos los procesos necesarios para conseguir efectuar la entrega

del pedido, cumpliendo con todos los compromisos de manera eficiente.

Luego, se cree que el bienestar y la satisfaccion del cliente, estaran
dadas por los siguientes factores caracteristicos de BODILAB:

v Utilizacion de tecnologia de punta para el manejo de productos
farmacéuticos terminados.

v Medios de transporte eficiente a nivel nacional, como lo es Lan Courrier,
asegurando una entrega a cualquier parte de Chile en un maximo de 24
horas.

¥ Buen cumplimiento en fechas de entrega, debido a un eficiente sistema de
recepcion, picking y despacho de productos.

¥ Pedidos preparados con exactitud y con fecha muy anticipada a la fecha de
vencimiento del producto.

Para manejar los inventarios, se ha adoptado un sistema, que por los
especialistas, es considerado como el mas eficiente del mercado. En toda
bodega, las perdidas de inventario por hurtos, son una preocupacion de la alta
direccion de cualquier empresa. Por eso es que en BODILAB, se mantendra un
control permanente de los inventarios y saldo de los sistemas
computacionales, efectuandose cierres y controles aleatorios, diarios,

semanales y mensuales.

Para esto se utilizard informdtica de cddigos de barra, lo que da agilidad
a los procesos de recepcion y preparacion de pedidos, agregando o
descontando automaticamente a la informacién de inventarios encontrada en
el sistema computacional.
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1.2.2 Precio

El mercado en el que se desempefiara BODILAB, es un mercado
concentrado y equilibrado donde existen algunos competidores que entregan
un servicio similar al de BODILAB, pero que son servicios con baija
diferenciacion y precios relativamente similares (explicacion de precios viene a
continuacion). Esta situacion, llevaria a BODILAB a ser una empresa tomadora
de precios. Por el hecho de estar entrando en un mercado que parece perfecto
a simple vista, corresponderia a la empresa, tomar el precio de equilibrio del

mercado.

Pero lo que pretende BODILAB, es diferenciarse de las otras empresa
almacenadoras y distribuidoras de productos farmacéuticos, por lo que estaria
adoptando una estrategia de precios altos, debido a que la diferenciacion
implica tener ganancias por algiin margen determinado, dandole énfasis a las
cualidades que hacen de BODILAB, una empresa distinta a las de la
competencia actual.

Dado que se tiene una estrategia de diferenciacion, para este caso se

identifican tres alternativas para obtener el precio para el servicio:

v Precio Fijo por Pallets Transportados en Regién Metropolitana:
Como se pretende ser diferenciador, la empresa BODILAB, puede tomar el
precio mas alto del mercado. Dicho precio, fluctda entre UF 0,25 y UF 0,35
por pallet transportado. Luego, la primera alternativa seria usar el precio de
UF 0,35 por pallet transportado en Santiago (aqui se concentra el 80% del
mercado farmacéutico).
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v~ Margen Sobre la Facturacién del Cliente: Se puede optar por cobrar un
determinado porcentaje sobre la facturacion anual de cada laboratorio. El
problema esta, en que los ingresos por venta de BODILAB van a depender
de las unidades vendidas por sus clientes. Hoy en dia los laboratorios estan
pagando alrededor de un 3% sobre sus ventas, para efectos de distribucion.
Luego, para este caso, se optaria por ofrecer el mismo precio de 3,0% sobre
la facturacién de cada cliente de BODILAB.

v~ Margen Sobre los Costos Totales de Bodegaje: Parece ser la mejor
alternativa, puesto que se conoce el mercado a cabalidad, pudiendo
determinar con claridad los costos fijos de bodegaje para BODILAB. Para
este caso, Se recomienda cobrar un margen de 15% en los primeros dos
afios, un 16% entre el afio 2001 y el afio 2004 y un 17% entre los afios
2005 y 2008, sobre los costos totales de la bodega. Junto a esto, se le exige
una cantidad minima a almacenar a los laboratorios, para no ser totalmente
dependientes de sus ventas. “"En el mercado se encuentra el precio mas bajo
en un 12% sobre los costos; con la mayoria de las empresas distribuidoras
en un 14% y con Farma Central (precio mas alto), con un 15%"™.

Establecer los costos de almacenamiento y bodega, en términos fijos o
variables, segun sea el flujo de mercaderia, permite, entre otras cosas, fijar un
item de costo de la empresa. Asi, se podran aprovechar situaciones como
economias de escala en caso de mayores movimientos y determinar
claramente la incidencia que éste tenga sobre los costos totales.

* Entrevista con don Eliot Rojas, Asistente de la Presidencia, Laboratorios Bagé.
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De esta manera, los costos unitarios establecidos, facilitaran las
proyecciones economicas de la empresa, permitiendo evitar los tan

despreciables costos ocultos.

La alternativa a utilizar por BODILAB, serd la propuesta en tercer lugar,
que dicta cobrar un margen porcentual sobre sus costos totales de bodegaje.

Luego, la politica de precios presenta la siguiente evolucion:

Evolucién Preci DILAB:

Margen Sobre Costos

Esta evolucion de los precios se debe a la eficiencia que se le ird dando
al proceso y por ende, al servicio, en la medida que transcurre el tiempo y el

personal se hace cada vez mas especializado y eficiente.
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1.1.3 Plaza

BODILAB, contara con oficinas y bodegas ubicadas en Avenida Einstein
720, teléfono 622-5333. Este domicilio serd arrendado y sus caracteristicas
son: Sector comercial - industrial, con terreno de 1.000m?, galpén de 800 m?,
luz trifdsica para maquinaria especializada y luz monofdsica para equipos
electronicos standard, a 10 minutos de Vitacura.

Se ha optado por la modalidad de arrendamiento, acorde con la politica
de la empresa en cuanto a invertir el minimo en activos fijos propios, dandole
prioridad al giro del negocio y preferenciando el outsourcing (en el caso de
transporte de pedidos), cuando economicamente sea la mejor opcidn.

Esto tiene como consecuencia, que la empresa BODILAB, incurrird en un
menor tiempo y menos recursos, para iniciar operaciones, lo que se puede

traducir como una ventaja con respecto a algunos competidores.

Hoy en dia, el espacio fisico es una restriccion para toda empresa.
Sistemas de ordenamiento y asignacion de ubicaciones permiten hacer un uso

mas racional y eficiente del espacio disponible.

BODILAB efectuara un proceso de picking de un solo sector, hasta que
éste se encuentre vacio. De esta manera, se puede mantener la mayor
cantidad de sectores utilizados, sin reservar sectores de almacenamiento por

cddigo, evitando asi la existencia de capacidades ociosas de almacenamiento.

Para Laboratorios GGG, la creacion de esta empresa le significara, en
primer lugar, una liberacion de espacio muerto, dejando el tema de almacenaje
y distribucion a una empresa especializada, mediante outsourcing y una
reduccion en sus costos de bodegaje y distribucién, debido a que ahora se
trabajara con mayor eficiencia en tiempo y en mermas, y se podra llegar a
tiempo a los clientes del laboratorio; no como hoy en dia, que la eficiencia de
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este proceso y de la entrega de los productos depende de personas no

especializadas en el tema.

Pero por otra parte esto le significara tener que reestructurar de manera
eficiente el traslado su personal y equipos a esta nueva plaza. Este proceso
debera llevarse a cabo en un fin de semana, para no tener que detener las
operaciones del laboratorio como planta. Este traslado se llevara a cabo una
vez que BODILAB esteé lista para empezar a trabajar.

El mecanismo que se utilizara para hacer llegar este servicio al cliente
sera mediante un canal indirecto, dado por un outsourcing de Lan Courrier;
sistema que reporta mayor seguridad y menos costos, que tener vehiculos
propios

Hay que recordar que ademas de almacenar productos, se esta
ofreciendo un servicio de distribucién, que estd determinado por el transporte
de los productos de cada cliente, haciendolos llegar a sus clientes, como
locales de wventa, farmacias , instituciones meédicas, etc. en las fechas
adecuadas, teniendo como prioridad el cumplimiento de estas de una manera
eficiente; cosa que hoy en dia no sucede con los laboratorios que cuentan con
sus propias bodegas y medios de distribucion. Se necesita realmente de gente

especializada, que le pueda dar dinamismo a este proceso.
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1.2.4 Promocioén

La manera de informar, persuadir y recordar al cliente acerca de la
existencia de esta empresa sera mediante la utilizacion de diversos medios de

promocion, los cuales se detallan a continuacion.

¥ Venta Personal: Este sistema se llevara a cabo para con los laboratorios
farmaceuticos que estén interesados en recibir el servicio. Los encargados
de desarrollar y definir los negocios, seran el Gerente General de BODILAB
y algin acompaifiante, como puede ser el Gerente de Logistica; se quiere
reportar la mejor imagen posible, cuando ellos se dirijan a hacer negocios.
Asi se le podra demostrar directamente al cliente, la gran importancia que
ha adoptado el manejo de inventarios para las empresas. Junto con esto se
explicara lo relevante que se ha vuelto el hecho de demostrar calidad en
cuanto a administracion de productos terminados, haciéndoles dar cuenta
de todas las ventajas que implica dejar el proceso de bodegaje y
distribucion a una empresa especializada mediante el sistema de

QOutsourcing.

¥v" Marketing Directo: Se puede crear un interés o una inquietud en la mente
de los clientes potenciales, mediante un sistema de marketing directo, que
para este caso, estaria dado por cartas enviadas tanto a los clientes
actuales como a los potenciales, describiendo con claridad, en qué consiste
el servicio ofrecido por BODILAB, demostrando con cifras claras sus
ventajas y conveniencias y destacando sus atributos, como calidad,
eficiencia, tecnologia. Dichas cartas iran acompafnadas de catalogos basicos
que ayuden al entendimiento del cliente.
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v Catalogos: Estos seran catdlogos mds especializados, donde se mostrara
con claridad el funcionamiento de los equipos e instalaciones con que
cuenta BODILAB y como estos mejoran la eficiencia en el proceso de
bodegaje y distribucién. Por ende este catdlogo incluird una descripcidn
sobre el Qutsourcing ofrecido.

v Publicaciones: Se efectuaran publicaciones periddicas en diarios de mayor
circulacién, como El Mercurio y Estrategia, junto con publicaciones en
revistas especializadas como Guia Nacional de la Industria y el Comercio,
que es una revista que llega a todos los laboratorios del mercado nacional.

Este conjunto de actividades es una buena manera de crear conciencia
sobre la existencia BODILAB en el mercado y reportar una imagen que logre
que la diferenciacion antes mencionada sea percibida tanto por clientes
actuales, como por clientes potenciales, en cualquier momento del tiempo.

Para que esto se logre a cabalidad, sera necesario comunicar y dar a
entender el significado de una buena gestion de control de inventarios,
reportando sus ventajas tanto a nivel econdmico, como corporativo.

Es necesario recordar que lo que esta realizando Laboratorios GGG, es
un movimiento estratégico, lo que implica crear un patrén de decisiones que
determina un propdsito organizacional, con respecto a objetivos de largo plazo,
programacion de acciones y prioridad en asignacion de recursos, de las
Unidades Estratégicas de Negocios (UEN), de como crear ventajas competitivas
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sostenibles a largo plazo, que afecta a todos los niveles jerarquicos de la
organizacion y que define la naturaleza de las contribuciones econdmicas y no
econdmicas.

Como el interés de BODILAB es diferenciarse del resto de los

competidores, el ambito de promocion deberd estar destinado a recalcar
atributos de la organizacion, que sean percibidos como tales, por los clientes.
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2. Investigacién de Mercado

Se ha llevado a cabo una investigacion de mercado, con el propésito de
conocer a fondo toda la informacion que hasta ahora era manejada por
Laboratorios GGG de manera insuficiente, en cuanto al ambito de bodegaje y
distribucion de sus productos terminados.

Esta informacidn se refiere a las maneras de llevar a cabo los procesos,
formando la cultura de cada laboratorio en particular, lldmese habitos y
comportamientos en el tema de la distribucion de los productos.

Con la informacion obtenida de dicha investigacion inicial, ya conociendo
cuales son las culturas de los laboratorios de interés, se pudo pasar a una
nueva investigacion mas relevante aun, que permitidc conocer a cabalidad, las
expectativas de los posibles clientes, acerca del servicio proporcionado por
BODILAB. En el fondo, se hizo necesario conocer cuales eran los beneficios que
se esperaban, como se determinaba la calidad por parte de los clientes, cudles
son sus costos actuales de bodegaje y distribucion, que esperan de un servicio
de bodegaje y distribucién, etc.

2.1 Objetivos de la Investigacion de Mercado

v Reconocer que es lo que mas valoran los laboratorios, al tomar la decision
de tomar un Outsourcing, para que lleve a cabo las tareas de bodegaje y
distribucién.

¥ Determinar la cantidad de laboratorios nacionales e internacionales, que se

encuentran en Chile y que podrian adoptar el servicio ofrecido por
BODILAB.
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¥" Determinar la posicion de Laboratorios GGG dentro de la industria

farmacéutica.

v Conocer actual sistema de gestidbn de inventarios de los clientes
potenciales; su eficiencia, sus costos, sus tecnologias.

v' Identificar volimenes de inventario que manejan los laboratorios por si
mismos.

v Identificar cudles son las necesidades insatisfechas de los laboratorios que
. hoy en dia, tienen contratado alglin servicio de gestién de inventarios de
terceros; conocer su satisfaccion.

v" Conocer la opinion de los clientes de los laboratorios (farmacias,
instituciones, médicos), sobre los sistemas de distribucion con que cuentan

sus proveedores hoy en dia.

¥ Conocer la opinion de expertos, mediante entrevistas personales.

2.2 Detalle de la Investigacion de Mercado

Una vez determinado cuales son los objetivos, para llevar a cabo una
investigacion de mercado, hay que darle forma al estudio, determinando
fuentes de donde obtener la informacion, que sean fidedignas y confiables,
para obtener resultados que sean lo mas cercano posible a la realidad del
mercado de distribucién de productos farmacéuticos.

Para esto, fue necesario llevar a cabo estudios de tipo exploratorio, lo

cual se detalla a continuacion.
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2.2.1 Estudio Exploratorio
Para llevar a cabo este estudio, se obtuvo informacion de:

¥" Fuentes Primarias: Entrevistas con expertos en el tema, como don Eliot
Rojas de la Fuente (Asistente de la Presidencia de Laboratorios Bagd), don
Rodrigo Méndez (Ex Gerente General de Farma Central), don Enrique
Cavallone Ravizza (Gerente General de Laboratorios Saval y Presidente de
la Asociacion de Industria de Laboratorios Farmacéuticos, ASILFA) y don
Renato Vargas (Gerente Regional de Marketing de Laboratorios Bago de
Chile).

Ademas de estas entrevistas, hubo otras con clientes actuales de
Laboratorios GGG, para conocer sus puntos de vista sobre el sistema de

bodegaje y distribucién que se usa en la actualidad.

¥ Fuentes Secundarias: Se recurrid a diversos datos de estudios de
mercado facilitados por Laboratorios GGG, recopilacion de datos en el
Instituto Nacional de Estadistica y datos obtenidos del Informe del segundo
Cuarto del I.M.S.

De aqui se obtuvo la informacién necesaria para determinar la
estimacion de la demanda, como crecimiento esperado del mercado total,
valores de participacion de todos los laboratorios que operan en Chile,

tanto en valores como en unidades, etc.
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2.3 Resultados de la Investigacion de Mercado

Al llevar a cabo la investigacion de mercado, se pudo mucha
informacion relevante sobre el mercado farmacéutico en general y por ende del
mercado objetivo de BODILAB. Dentro de estos resultados se encuentran:

» El ranking de los laboratorios que formaran parte de la cartera de clientes
de BODILAB, no es de tipo protagonico, pero si de bastante importancia
dentro del mercado. A continuacion se presenta un cuadro resumen de las
participaciones de cada cliente:

Participacion Ranking Participacion Ranking
de Mercado en Valores de Mercado en Unidades

Valores Unidades

Schering Chile
Merck

Roche
Warner Lambert |
Pfizer .
Tata.f_
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v Se espera que el mercado farmacéutico crezca en un 4% anual, lo que
equivale a US$ 578.100.000 para 1998.

¥ Dicho crecimiento, en unidades equivale a 176.000.000 anuales, para 1998.

¥ Siendo realistas, se puede abarcar hasta un 15% del mercado farmacéutico
para distribuir sus productos; cosa que hoy en dia no pasa, debido a que el
servicio prestado por las empresas actuales son malos, haciendo que los
laboratorios prefieran llevar a cabo el proceso de almacenaje y distribucion
por sus propios medios (aungue sean ineficientes).

v Para sensibilizar el proyecto (hacerlo mas real aln), se ha tomado como

objetivo de largo plazo, abarcar el 13% de los laboratorios del mercado, lo
que equivale a un 20% de la participacion en valores.

NOTA: Toda la informacion redactada en este informe, puede ser
respaldada y complementada con los anexos correspondientes.
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3. Estimacién de la Demanda

Para la empresa BODILAB, la importancia de la estimacidon de la
demanda es critica para la toma de decisién, en lo que se refiere a inversién en
infraestructura, planificacion, medidas estratégicas, etc. Con un a demanda
bien estimada, se puede llegar a obtener flujos de caja muy cercanos a la
realidad.

El sector industrial farmaceutico esta compuesto por 75 laboratorios (50
nacionales y 23 extranjeros), los cuales tienen, segun el informe del segundo
cuarto del I.M.S., una venta total anual de US$ 570.879.120 aproximado para
1.998, lo que equivale a aproximadamente 164.210.500 unidades.

Como el servicio de bodegaje y distribucion de productos farmacéuticos
terminados, sera entregado a diversos laboratorios a lo largo del tiempo, la
demanda de BODILAB, va a ser reflejo de la demanda de cada laboratorio y
potencial cliente, estimada segun la informacién que se obtuvo del informe del
Segundo Cuarto de 1998, del 1.M.S., basandose en las unidades vendidas al
afio por cada laboratorio y lo que se traduce en numero de pallets
almacenados anuales, ademds de las proyecciones de crecimiento del

mercado.

En la actualidad, se estima que el crecimiento en unidades de la
industria farmaceutica para los proximos 10 afios, sera de un 4,0% anual. Se
cree que la influencia de la Crisis Asiatica, en este periodo no tendra mayor
importancia dentro de la industria, puesto que a pesar de que puede disminuir
en un leve porcentaje la produccion de los laboratorios, la demanda por
medicamentos sera relativamente constante (cuando una persona esta
enferma, no escatima en gastos para obtener una pronta mejoria). Ademas, se

estima que la duracion de dicha crisis, sera de corto plazo.
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Un factor que afecta directamente a la tasa de crecimiento del mercado,
es la fuerte competencia que se encuentra en la industria, la que es dominada
por la ventajosa manera de participar de Laboratorio Chile. Este laboratorio,
lider del mercado, por el hecho de ser nacional tiene la particularidad de poder
ignorar algunas reglas acerca de las patentes internacionales, lo que lo lleva a
poder imitar los productos extranjeros en versiones mas baratas, aumentando
su participacion de mercado. En el fondo, pueden crear nuevos productos sin
incurrir en los costos que implica el hecho de generar una curva de
aprendizaje. Esto, esta siendo imitado por otros laboratorios farmacéuticos, lo
que hace crecer sus producciones, creando un atractivo para las intenciones de
BODILAB.

En este estudio, la intencion de BODILAB es saber con exactitud,
cuantos pallets almacenados demandard cada cliente, con lo cual se podrd
saber cudles seran las necesidades infraestructurales de la empresa,
determinando asi, los costos de bodegaje que tendra BODILAB, sobre los
cuales se cobrara un margen de 15% a corto plazo (1999 - 2000), un 16% a
mediano plazo (2001 - 2004) y un 17% a largo plazo (2005 - 2008). Con estas
tasas, se busca sobrepasar el premio que se obtendria por invertir en
depositos a plazo, los cuales tienen tasas de rentabilidad que fluctian
alrededor del 10%.

El mercado objetivo de BODILAB, es distinto para cada plazo. Se
pretende conocer perfectamente, cual es la participacion de cada uno de los
clientes en el mercado, para poder conocer cual es la participacion de mercado
esperada por BODILAB.

Los porcentajes de participacion que la empresa espera captar del
mercado a corto, mediano y largo plazo, se obtienen a partir de un proceso de
sumatoria de las participaciones de mercado de cada cliente objetivo, tanto de
sus participaciones en valores como en unidades vendidas. Esta informacion se
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encuentra disponible en el informe del Segundo Cuarto de 1998 del I.M.S., el
cual se presenta de manera completa en el anexo “Informe I.M.S.”. Se ha
decidido realizar este procedimiento, puesto que BODILAB distribuird el 100%
de la produccion de cada uno de sus clientes, luego la participacion de
BODILAB es un reflejo de la suma de las participaciones de sus clientes.

En definitiva, lo que se hizo fue:

v Corto Plazo: se suman las participaciones de mercado de los laboratorios
Bagd, Pharma Investi y Tecno Farma, dando como resultado una
participacion de 5,73% en valores y 5,25% en unidades vendidas.

¥" Mediano Plazo: entran nuevos clientes a la cartera de BODILAB, sumando
un total de seis clientes, que son los tres de corto plazo, mas Abbot, Wyeth
y Schering de Chile. Al sumar sus participaciones de mercado, se obtiene
una participacion para BODILAB de 13,08% en valores y 8,59% en
unidades vendidas.

v Largo Plazo: entran cuatro nuevos clientes a la cartera de BODILAB,
sumando un total de diez clientes, que se identifican como los de mediano
plazo, mas Merck, Roche, Warner Lambert y Pfizer. De esta manera, al
sumar las participaciones de cada cliente, se puede obtener la participacion
de BODILAB en el mercado de la distribucion farmacéutica, la cualequivale
a un 20,19% en valores y un 12,86% en unidades vendiadas.

A continuacion se muestran tres cuadros que detallan la obtencion de

la participacién de mercado esperada para BODILAB.

NOTA: Se recomienda complementar esta informacion, con la que se encuentra

disponible en el anexo "Informe 1.M.S.".

50



R ——

BODILAB 0

Cuadros de Detalle de Participacion de Clientes:

A corto plazo, BODILAB tiene como objetivo, alcanzar el 5% del market
share, lo cual se puede lograr con los siguientes tres clientes:

Venta Anual Participacion Unidades Participacion
USss en Valores Vendidas Ano en Unidades
| $14.667.000 % 9.312.600 ' 3.24%

Cliente

$9.293.000 ; 2187400 | 1,33%
$8.697.000 | 1,53% _1.117.800 | 0.68%

A mediano plazo, BODILAB pretende alcanzar el 13% del market share,
lo cual es posible, al tener como clientes a los tres que se mencionaron

anteriormente, junto con los siguientes tres nuevos clientes.

Mota: Valores de 1998 * 1,047 |, excepto valor ¢f/p que aumenta en 4%.

Venta Anual Participacion Unidades Participacion
US$ en Valores Vendidas Ano en Unidades
i 5,73% 9.321.012
$15.585.000 | 273% | 2.042817 |
$14.083.000 | 2.47% 2.125.560
$12.293.000 | 215% | 1.761.493

A largo plazo, BODILAB tiene como objetivo, alcanzar el 20% del market
share, meta que se hace posible al integrar a los siguientes cuatro laboratorios
@ su cartera de clientes:

Nota: Valores de 1998 * 1,04°, excepto m/p que crece en un 4%.

Venta Anual Participacion Unidades Participacion
US$s en Valores Vendidas Ano en Unidades
17.841.375
$12.275.000 3.371.569
$12.184.000, 2.179.258
$10.153.000 2.517.858
$5.988.000] ___787.154

Cliente
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Se puede decir entonces, que BODILAB, a largo plazo, puede llegar a
distribuir el 12,86% del total de las unidades vendidas en el mercado
farmacéutico, lo que se traduce en un 20,19% del market share (participacion
en valores). Esto, se considera como una excelente participacion en la

industria distribuidora de productos farmacéuticos.

Para determinar la cantidad de pallets que cada laboratorio demandaria
a BODILAB, se tomé el dato de Unidades Vendidas al Afio del informe del
I.M.S., de cada laboratorio que forma parte del mercado objetivo. Este dato,
fue dividido por un factor 6.000, el cual se obtuvo de la opinién de un experto
en el tema de bodegaje y distribucién (entrevista con don Rodrigo Mendez),
quien garantiza que se puede almacenar un promedio de 6.000 productos en
cada pallet; es decir:

_X unidades(dato) = N pallets(incégnita)
Z unidades/pallet(dato)

Como BODILAB va a generar ingresos por venta mediante la
implementacion de una tasa sobre sus costos de bodegaje, se hace necesario
conocer cuanto es el costo que implica o genera cada cliente. A continuacién se
muestra el estudio realizado sobre los costos de bodegaje por cliente:
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Hasta fines del afio 2 (2000):

Unidades a Partu::_r_:dcmn N° Pallets 2 C T;;_.[ :‘J_F }
Almacenar ef Cartera Almacenar Bodegaje
i BODILAB AT Por Cliente

| 5.556.757 926 | 668239 |0,15 7.68475

| 2.240.628 373 | 269451 0,15 3.098,69

| 1.165.127 194 | 1.401,15 |0,15|1.611,32

Hasta fines del afo 6 (2004), usando valores ya proyectados segun la tasa
de crecimiento del mercado:

Mg Ingreso
Almacenar en Cartera a Bodegaje % Por
BODILAB Almacenar Por Cliente Venta
UF

6.347.413 | 6.476,04 | 0,16 |7.51221

, I
2.744 827 | , 2.800,45 | 0,16 |3.248,52

1.372.414 | 1.40023 | 0,16 | 1.624,26

227537 | 0,16 | 2.639,42

245039 | 0,16 |2.842.46
]

2.100,34 | 0,16 | 2.436,39
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Finalmente, hasta fines del afio 10 (2008), usando datos ya proyectados

segun la tasa de crecimiento del mercado farmacéutico:

Unidades a

Cliente
Almacenar

7.507.684

Participacion N° Pallets
en Cartera
BODILAB

0,25

Almacenar

3.303.381

0,11

Cto. (UF)
Bodegaje
Por Cliente

6.345,44

Ingreso
por Venti
UF

017 i 7.424.16

2.791,99

| 0,17

| 3.266.63

1.501.537

2.702.766

0,05

1.269,09

| 0.17

1.484,83

0,09

2.284,36

0,17

2.672,70

2.702.766

0,09

2.284,36

0,17

2.672,70

2.402.459

0,08

2.030,54

0,17 |

2.375,73

3.903.996

0,13

3.299,63

0.17

3.860,56

| 2.402.459 |'

0,08

0,09

2.030,54

0,17

2.375,73

2.284,36

0,17

267270

| |
| 2.702.766 |

0,03

761,45

0,17

890,90

Con un contrato de por medio, la empresa BODILAB, se compromete a

almacenar, administrar y distribuir el total de las unidades vendidas de sus

clientes, mientras que estos, se comprometen a su vez, en entregar todas sus

unidades a BODILAB. Este contrato, ademas estipulara un monto minimo a

almacenar por cada laboratorio.
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De esta manera, se puede llevar acabo una estimacion de demanda total
realista y consecuente con la situaciobn que se vive en el mercado. A
continuacién, se presenta un cuadro resumen de la estimacién de la demanda
por los servicios de BODILAB, proyectada a diez afios:

allets):

Ingreso
N© Unidades N°© Pallets a

Vendidas

Ano Clientes Bodegaje por Venta

UF UF

Almacenar

| 8.617.800

|

| 10.508,46

| 12.084,73

8.962.512 |

10.778,05

15.250.884 |

16.246,26

112.394,76

;_13L345,56"

15.860.919

16.495.355

16.653,35

19.317,88

17.072,35

17.155.169

17.502,81

19.803,93
| 20.303,26

26.697.217

23.553,66

27.765.105

24.146,30

| 27.557,78
| 28.251,17

28.875.709

24.755,42

28.963,84

30.030.737

25.381,75

| 29.696,65

Para saber exactamente, cudntas unidades de pallets debe ser capaz de
almacenar BODILAB, hay que recordar que se considerara el numero maximo
de pallets a almacenar en un momento determinado del tiempo. Esto se debe a
que se ha considerado que en BODILAB se mantendra stock por un maximo de
dos meses, puesto que los productos que se almacenan, son productos ya
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producidos o importados por los laboratorios, de acuerdo a sus propias
planificaciones de ventas.

Luego, la cantidad de pallets a almacenar durante dos meses, sera
calculada por:

_N° unidades vendidas _2 meses de stock | = n° pallets
6.000 unidades por pallet * 12 meses al ano :| ¢/ 2 meses.

La idea de crear esta nueva empresa, es entregar un mejor servicio de
almacenaje y distribucion, y lograr disminuir los costos en los que hoy incurren
los laboratorios farmacéuticos, al efectuar esta funcién por su propia cuenta.
Para demostrar, que realmente los laboratorios bajardn sus costos de
almacenaje al contratar los servicios de BODILAB, Laboratorios GGG ha
decidido compartir su informacion sobre los costos en los que hoy incurren
para la funcion de bodegaije y distribucion:

Hoy en dia, Laboratorios GGG incurre en costos equivalentes a
aproximadamente UF 8.300 anuales, en realizar el proceso de bodegaje vy
distribucion por su propia cuenta. Al crear BODILAB y contratar sus servicios,
este laboratorio pasa a ser en el corto plazo, el 62% de la cartera de clientes
de BODILAB, siendo lo que ellos cancelan equivalente a UF 7.684,75 al afio.

Estos costos tenderan a bajar en el mediano y largo plazo, debido a la
entrada de nuevos clientes a la cartera de BODILAB, lo que hara disminuir el
porcentaje de participacion de GGG (37% a M/P y 25% a L/P). Se piensa que
el resto de los laboratorios que efectiian este proceso por sus propios medios,
incurren en costos relativamente similares (guardando las proporciones de
tamano y unidades producidas al afio), por lo cual, los costos actuales de
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bﬂdegaje'y distribucion fueron supuestos, ya que es imposible conocer esa

informacion por el hecho de ser privada.

Todo lo que se ha planteado en este estudio, se atafie a las condiciones

de mercado o escenario normal.

Como el nivel de produccion de los laboratorios no varia
extremadamente entre escenarios normales y anormales, se considerara que
los escenarios pesimistas y optimistas estaran dados por una disposicion de los
laboratorios (clientes de BODILAB) a pagar un margen inferior o superior
respectivamente, lo cual se detalla a continuacion:

En un escenario pesimista, se considerara la posibilidad de que los
laboratorios estén dispuestos a pagar solamente un margen de 9% sobre los
costos totales de BODILAB, considerando un alza a 9,5% a mediano plazo y a
10% a largo plazo. Este escenario se podria presentar en caso de que ademas
de situaciones de crisis econdmicas, ocurriera que los clientes de BODILAB, no
perciben las atribuciones de la empresa como tales y consideran que el servicio
vale menos.

Para el caso de un escenario optimista, se considera la posibilidad que
los laboratorios esten dispuestos a pagar un margen superior al del escenario
normal, que seria de 17% sobre los costos de bodegaje de BODILAB. Esta tasa
tendria un alza a 17,5% en el mediano plazo y a 18% en el largo plazo. Esta
situacion se podria presentar en situaciones econdmicas extraordinariamente
buenas y por una sobrevaloracion de las cualidades de BODILAB, por parte de
los clientes, quienes perciben esas cualidades como mejoradoras de imagen,
eficiencia y capacidad.
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A continuacion se presenta un cuadro que detalla los ingresos por venta

para cada escenario:

Ingresos por Venta en LH_-'

Esc. Pesimista Esc. Normal | Esc. Optimista

11.454,22

12.084,73

12.294,90

11.748,08

12.394,76

12.610,32

17.789,65

18.235,41

18.845,66

19.089,35

19.317,88

19.567,68

18.694,22

19.803,93

20.060,01

' 19.165,58

20.303,26

20.565,81

25.909,03

27.557,78

27.793,32

26.560,93

28.251,17

27.230,96

28.963,84

28.492,64
29.211,39

~27.919,93

29.696,65

29.950,47
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V. Estudio Técnico

1. Capacidad de Produccion

BODILAB cuenta con un galpén de 800 mts?, con 210 mts? de oficinas,
luz trifasica para magquinaria especializada, luz monofdsica para artefactos
eléctricos simples y una tecnologia de punta que le permite, tener un buen
rendimiento “productive”, para satisfacer su demanda. Todo esto en 2.400

mts. de terreno, para estacionamientos y otros.

En condiciones de mercado normales, se estima que la “Capacidad
Productiva” de la empresa, es una medicion bastante ambigua, puesto que
constantemente, estan entrando y saliendo productos farmacéuticos. Ademas,
se espera que la rotacion de los productos sea en un maximo de 2 meses,
osea, se mantendran productos en stock por dos meses como maximo, puesto
que los productos almacenados por BODILAB, son productos ya vendidos por
los laboratorios a sus clientes.

Por esta razdn, se medira la capacidad productiva de BODILAB, como la
cantidad maxima que puede abastecer en condiciones normales durante dos
meses de stock.

A mediano plazo, la empresa puede abastecer un maximo de 3.780
pallets almacenados al afio (630 pallets almacenados al mismo tiempo),
mientras que la demanda del servicio, para ese momento del tiempo, equivale
a 2.859 pallets almacenados al afio (476 pallets almacenados al mismo
tiempo).

A largo plazo (a partir del Afc 7), BODILAB tendra la capacidad de
almacenar, 6.300 pallets al afio (1.050 al mismo tiempo), siendo su demanda
un equivalente a 5.005 pallets al afio (834 al mismo tiempo).
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Se mantiene un pequefio exceso de disponibilidad, para casos que se
sitien fuera de lo normal. Los valores recién mencionados se obtienen de la
siguiente manera:

En 35 mts. de ancho del galpdén, entran 30 pallets en racks. El galpén
contard con 7 filas de racks, de 33 metros de largo cada una. El alto del
galpén, permite que ademds de los pallets almacenados en base (piso), se
puedan instalar 4 pisos adicionales para los racks; lo que hace un almacenaje
de 5 pisos por fila de racks. A continuacion, se detalla, junto al layout de la
bodega, los valores correspondientes a capacidad de almacenaje.

Galpén de 800 mts? (35 mts. * 23 mts.):

35 mts. '
Recepcion l Despacho
6 mts. - e :
I_ 210 m? Oficinas 2° Piso
23 mts.
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Luego, - representan las siete filas de racks, las cuales tienen
la posibilidad de aumentar hasta 5 pisos. Por lo tanto, a mediano plazo, se
utilizardn solo 3 pisos por fila, lo que se puede resumir en:

30 pallets/fila * 7 filas * 3 pisos = 630 pallets en un momento.

A largo plazo (desde Afio 7), se aumentara la disponibilidad de racks,
llegando a un total de 5 pisos por fila de rack, lo que implica un aumento en la

capacidad productiva de la empresa:

30 pallets/fila * 7 filas * 5 pisos = 1.050 pallets al afio.
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Para que esta empresa funcione de una manera adecuada, se contard
con personal especializado y constantemente capacitado en las labores de
almacenaje y distribucion, formado por trece personas quienes se detallan a

continuacion:

N*® de Personas Horas / Hombre

Gerente General
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2. Proceso Productivo

La gestion de la administracion de una bodega como BODILAB, abarca
fases claves, que requieren de un personal entrenado en cada una de las

etapas que se detallan a continuacion:

2.1 Recepcion

Se llevara a cabo una recepcion fisica de los productos farmacéuticos por
parte de los operarios de almacenaje, quienes con sus instrumentos, podrdn
ingresar los productos nuevos a inventarios de manera automatica, dejando la
informacion en la base de datos del computador. Al mismo tiempo, se realizara
una verificacién de cantidad y estado de los productos. Se deja constancia de
esto en el programa computacional, el que informa quién recibié la mercaderia,
en gque estado fue encontrada, si coinciden las cantidades facturadas con las
reales, fecha y hora de ingreso. Una vez terminado este proceso, se procede a
la etapa de almacenamiento.

2.2 Almacenamiento

Los mismos operarios de almacenaje, tomaran los nuevos productos
recién ingresados al sistema computacional, y mediante el uso de
transpaletadoras o gruas horquilla (segin sea necesario), se almacenara la
mercaderia en racks estaticos o dindmicos; ubicaciones previamente definidas
para el buen funcionamiento del resto del proceso. La carga de los racks se
puede llevar a cabo sélo por detras, mientras que el “picking list” (preparacion
de pedidos), se puede llevar a cabo sélo por delante. Asi se asegura el uso del

sistema de manipulacién de inventarios tipo FIFO.
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2.3 Picking List (Preparacion de Pedidos)

Las labores de picking deben efectuarse, preferentemente de modo
“batch” o rutas de carga. El operario de almacenaje, con pleno conocimiento
del pedido a preparar, se dirige a los racks donde se encuentran los productos
necesarios, descargando de manera dindmica, para luego llevar su recoleccion
a los operarios de embalaje.

2.4 Embalaje

El proceso de embalaje es muy delicado y requiere de gran experiencia
de los operarios. Estos, deben embalar en cajas de carton, todos los productos
que forman parte de un pedido. Para esto, el proceso se hace en un orden
determinado; los productos son protegidos por polietileno para amortiguar los
movimientos bruscos y por la experiencia de los embaladores de BODILAB.
Estas cajas, con el logo de BODILAB, serdn cerradas con cinta de embalaje y
un sello de garantia.

2.5 Preparacion de Despachos

Los pedidos ya embalados, se trasladan al sector de despachos, donde
los operarios especialistas, ordenan las cajas segin su destino, fecha y hora de
salida. Una adecuada programacion de entregas y labores ejecutadas en
paralelo, permiten aumentar la capacidad de flujo de salida.

La emisién de los documentos de despacho se lleva a cabo de manera
paralela a la preparacion del despacho. El cumplimiento de los despachos no
puede basarse en el excesivo uso de recursos y de otras capacidades limitadas,
sino mas bien en actividades programadas desde la toma de pedido hasta la
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entrega, cumpliendo con los compromisos de manera eficiente. Por esta razon,
es que se ha optado por tomar un outsourcing de transporte; Lan Courrier se
compromete a trasladar cualquier pedido, a cualquier parte de Chile en menos
de 24 horas; es mejor dejar estas cosas a los especialistas, asi como los
laboratorios le dejaran el proceso de almacenaje y distribucion a empresas
como BODILAB.

2.6 Carga

Los operarios de despacho y carga, se preocupan de tomar las cajas
embaladas y rotuladas, y entregarselas a los funcionarios de Lan Courrier, en
un orden determinado por las fechas y horas de entrega de los productos.

En la medida que todos estos procesos sean realizados de manera
responsable y eficiente, se ganara la confianza tanto de los clientes de
BODILAB (los laboratorios), como la de los clientes de los laboratorios, lo que
puede significar una fuerte preferencia por la prestacion de los servicios de
esta empresa, generandole una nueva fortaleza.

A continuacion, se presenta un Layout de proceso, que clarifica la
manera de operar de BODILAB.
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2.7 Layout de Procesos

Recepcion
Productos

Verificar

Cant y Cal.

Ingreso a
Sistema

Jefe de Recepcid
Bodega Pedidos
Almacenaje Picking
Productos List
Embalaje
Pedido
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3. Estudio de Localizacion de la Planta

Para BODILAB, lo importante en cuanto a la ubicacion de su planta va
mas allad de la cercania que tenga con sus clientes y proveedores; lo relevante
es ubicarse en alguna zona empresarial o industrial, que cuente con todas las
cualidades necesarias para hacer que el funcionamiento de la empresa sea
optimo.

BODILAB, contara con oficinas y bodegas ubicadas en Avenida Einstein
720, teléfono 622-5333. Este domicilio sera arrendado y sus caracteristicas
son: Sector comercial - industrial, con terreno de 1.000 m?, galpén de 800 m?,
luz trifdsica para maquinaria especializada y luz monofdsica para equipos
electronicos standard, a 10 minutos de Vitacura.

Este lugar fue seleccionado después de haber visitado un total de 15
alternativas y de haber tenido conversaciones con personas de unas 10
alternativas mas.

Disponibilidad Asociada al Costo

Segun el presupuesto con que cuenta BODILAB, para efectos de
arriendo de planta, lo que se pide por este terreno con bodega esta dentro de
los margenes permitidos, por lo que se ha considerado, después de visitar
diversos lugares, que eéste es el mas adecuado para las pretensiones de
BODILAB.
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VI. ORGANIZACION INTERNA

"El trabajo arduo dirigido correcta e inteligentemente, y el pensamiento encaminado en
una manera organizada, deben conducir al éxito.”

Richard Himber
Masico y mago.
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El personal de BODILAB a sido esencialmente obtenido de Laboratorios
GGG, el cual al trasladar su proceso de bodegaje y distribucidn, a un
ogutsourcing que aduefia, no quiso abandonar a sus trabajadores. Ellos,
trabajaran en conjunto con nuevos integrantes, que son expertos en la materia
de gestion de inventarios, con el fin de generar un proceso mas eficiente y de

mucho mejor calidad.

El personal seleccionado para llevar adelante las nuevas ideas y lograr
cumplir a cabalidad el propdsito, mision y objetivos de esta empresa, seran
quienes reporten una imagen de BODILAB y serdn, por ende, quienes creen
una primera percepcion sobre el funcionamiento del servicio ofrecido.

Por esta razon, es que desde un comienzo, al personal (desde el Gerente
General hasta los Operarios) se le ha inculcado la vision y cultura de que al
momento de entregar un servicio, el cliente pasa a ser lo mas importante, ya
que el negocio esta plenamente enfocado a satisfacer sus necesidades
mediante un servicio de excelencia en bodegaje y distribucion.

Como se desea que esto se haga realidad, es necesario crear una
estructura organizacional solida, donde exista una gran fluidez en la
comunicacidén y las relaciones, tanto horizontales como verticales. Este es un
equipo, que deberd trabajar como tal, sacando el mdaximo provecho de la
sinergia que puedan lograr al unir sus fuerzas.

Todas las cosas deben ser comunicadas con fluidez, rapidez y eficiencia,
para que las decisiones puedan ser tomadas a tiempo. La informacion debe
llegar a toda la organizaciéon, como informacién actual e incluso anticipada,
pero nunca como informacién histérica o pasada.
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La capacitaciéon del personal, serd llevada a cabo periédicamente y no
solo por una vez; es importante que el personal esté siendo capacitado y
entrenado de manera constante, para que pueda ir extendiendo sus funciones
y adquirir mayor eficiencia en su desempefio. Asi se podrad asegurar la entrega
de un servicio que sea realmente de excelencia, en cuanto a calidad,
tecnologia y eficiencia.

Se pretende que la capacitacion se efectle tanto en términos de calidad
y exactitud, como en costos asociados. Esto se refiere principalmente a la
utilizacion del espacio fisico y a la disminucién de movimientos indtiles tanto en
la recepcion y almacenamiento, como en despacho de mercaderia.

El disefio de unidades de almacenamiento coherente con las unidades de
recepcion y despacho son consideraciones importantes para una mejor
utilizacion del espacio fisico y de los recursos humanos, evitando reembalajes y
labores de reconteo.

Se le ha hecho entender al personal que sus funciones afectan
directamente a los resultados de la empresa y que todo lo que ellos hagan se
vera reflejado mes a mes, para mantenerlos motivados, déandoles facilidades
de comunicacién y relacion.

1. Organigrama: (ver pagina siguiente).
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2. Analisis de Cargos:
Gerente General

Se considera que este cargo debe ser desempefiado por un Ingeniero
Comercial o Civil, que tenga conocimientos avanzados en cuanto a
administracion de inventarios y distribucion, junto con algun tipo de
experiencia en el rubro.

Esta persona es responsable de sus actos ante toda la organizacion, lo
que lo hace ser responsable del buen funcionamiento de la empresa. Para esto,
se le exigira al momento de la seleccion, examenes que demuestren su
capacidad de liderar y de ser percibido como tal. Sera una persona capaz de

tomar decisiones acertadas de manera agil y dinamica.

Tiene autoridad por sobre todos los integrantes de la organizacion, lo
que puede ser muy bien aprovechado por un buen lider.

Sus funciones son:

¥ Buscar nuevos clientes, con el fin de integrarlos a la cartera de clientes.

¥" Realizar las tareas correspondientes a Comercializacion y Finanzas.

v Responder ante los socios mediante informes periodicos que sefalan la
situacion de la empresa.

¥" Administrar (planear, organizar, dirigir y controlar) el buen funcionamiento
de la empresa.

¥" Hacer las veces de vendedor, cuando tenga que ir a visitar a un cliente
potencial, para darle a conocer las caracteristicas de la empresa y los
beneficios de sus servicios.

¥ Mantener una calida comunicacion con todos los clientes, para conocer sus
opiniones, necesidades y requisitos.
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Gerente de Logistica

Este cargo sera otorgado a un Quimico Farmacéutico que tenga tipo de
conocimientos extraordinarios sobre las funciones de administracion de
productos farmacéuticos terminados. El Instituto de Salud Publica exige que en
cualquier lugar que se almacenen productos farmacéuticos, se cuente con la
presencia permanente de un Quimico Farmacéutico.

Tiene responsabilidad de sus actos ante toda la organizacion. Su
autoridad recae sobre el Jefe de Bodega.

Sus funciones son:

¥ Supervisar, proponer y autorizar, las posiciones y movimientos de los
productos.

¥ Procurar que se establezcan y mantengan las condiciones adecuadas para
almacenar estos productos que a veces pueden ser tan delicados.

v Preocuparse de mantener higiene y temperaturas adecuadas dentro de la
bodega.

¥ Cumplir con las normas sanitarias impuestas por el Instituto de Salud
Publica, tanto como un cumplimiento de ley, como por entregar un mejor
servicio al cliente.

¥ Mantener un préximo contacto con los clientes para conocer a cabalidad sus
opiniones, necesidades y requisitos.

¥ Organizar los procesos de movimiento, alojamiento y traslado de los
productos.

¥ Llevar un completo registro de los clientes, en cuanto a sus tipos de
producto.
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Asistente de Sistemas de Informacién

Para desarrollar las funciones de este cargo, se contara con los servicios
prestados por un profesional, especialista en Sistemas de Informacion. Se
pretende que pueda desarrollar sistemas comunicacionales internos y
externos, que le den eficiencia a los procesos de BODILAB.

Su responsabilidad se atafie a todos sus actos, para con la organizacion.
Su autoridad recae sobre si mismo, ya que no tiene empleados a cargo.

Sus funciones son:

¥ Desarrollar sistemas de informacion internos. Esto mejora la comunicacion
en la empresa, lo que le da mas eficiencia a los procesos y mayor agilidad a
la hora de tomar decisiones.

v Desarrollar sistemas de informacién externos; que permitan a BODILAB,
conocer su entorno actual en todo momento. Se pretende facilitar los
procesos interempresariales, tanto con proveedores como con clientes.

v Desarrollar un layout de procesos en conjunto con el Gerente General y el
Gerente de Logistica, con el fin de dar eficiencia a las tareas desarrolladas
por los empleados. Este layout debe ser redisefiable, para que la empresa
pueda responder ante cambios en el entorno.

v Llevar un control periodico y minucioso sobre los resultados obtenidos
mediante la utilizacion de sus propuestas.

v" Informar al Gerente General, sobre dichos resultados y proponer
alternativas en caso de que se requiera redisefiar algin sistema.

v Llevar un control de clientes, paralelo al del Gerente de Logistica; asi se
podra obtener informacién de mejor calidad, lo que tiene como
consecuencia la entrega de un servicio de mejor calidad.
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Jefe de Bodega

Este cargo sera otorgado una persona que posea conocimientos y
experiencia en el tema de administracion moderna de inventarios, que no sea
averso a la utilizacién de la tecnologia para dar eficiencia a sus tareas. Deberd
demostrar cualidades de liderazgo, debido a que tendrd varias personas a su
cargo.

Su responsabilidad recae sobre todas sus acciones, ente el resto de la
organizacion. Su autoridad parte en si mismo y llega atener a su cargo a 2
Operarios de Embalaje, 3 Operarios de Almacenaje y 2 Operarios de Despacho
y Carga, lo que hace un total de 7 personas.

Sus funciones son:

¥ Organizar, dirigir y controlar el funcionamiento pleno de la bodega, con el
fin de almacenar los productos que llegan con rapidez, para poder sacar los
pedidos en fechas determinadas. Asi se podra ser siempre puntual en la
entrega, lo que se convertira en una fortaleza de BODILAB, debido a la
ineficiencia de las empresas competidoras en ese tema.

¥ Levar un inventario actualizado constantemente, sobre la bodega y sobre
los clientes.

¥ Controlar, registrar y autorizar ingresos y salidas de productos.

¥" Mantener todos los instrumentos tecnoldgicos disponibles para mejorar
cada vez mas la eficiencia de sus tareas y las de sus empleados.

¥ Mantener informado constantemente al Gerente de Logistica, para que
puedan coordinar sus acciones.
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Operarios de Embalaje

Serdan personas especialistas en embalaje de productos delicados. El
embalaje tiene una técnica importante a la hora de dar eficiencia al proceso;
por esta razon, es que se requiere de especialistas. Seran responsables de
todos sus actos ante el resto de la organizacion. Deben acatar las drdenes del
Jefe de Bodega.

Sus funciones son:
v" Embalar en cajas de carton, todos los medicamentos necesarios para
cumplir con los pedidos.
¥ Rotular las cajas una vez que estén listas: expresar nimero de guia,
factura, destino, cliente.

¥ Emitir guias de despacho.

Operarios de Almacenaje

Seran personas que vienen de cumplir esta misma funcion en
Laboratorios GGG, que conocen los productos y los sistemas de trabajo. Deben
estar dispuestos a trabajar mejor que antes, con mas tecnologia de apoyo vy

mas organizados. Son responsables de sus acciones ante toda la empresa.

Sus funciones son:

¥ Recibir los medicamentos cuando llegan a la bodega e iniciar una vez
autorizados, el proceso de almacenaje. Deben depositar los productos en
sus racks correspondientes.

¥ Manejo total de sus herramientas tales como gruas de horquilla,
transpaletadoras, lectores de codigo de barra, etc. (Ver anexo herramientas
tecnologicas para bodegaje).

¥ Preparar pedidos para que luego sean embalados.
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Operarios de Despacho y Carga

Las personas que desarrollan esta funcién, provienen de Laboratorios
GGG, donde realizaban las mismas tareas. Conocen la industria, su
funcionamiento y sus productos. Tienen responsabilidad ante toda la empresa
por sus actos y tienen autoridad, cada uno sobre si mismo. Este cargo exige
flexibilidad, dado que muchas veces tendran que colaborar con las labores de

almacenaje, para poder ser mas eficientes como un todo.

Sus funciones son:

¥ Recibir los pedidos embalados y ordenarlos segun sea su destino, su fecha
y su hora de entrega.

¥ Realizar la funcion de cargar, cuando Lan Courrier retire los productos, asi
se puede hacer que este proceso sea mas rapido, pudiendo destinar tiempo
a otras tareas.

¥ Deben colaborar con los Operarios de Almacenaje en sus funciones, cuando
sea necesario.

¥ Llevar un informe completo sobre los pedidos que hayan sido despachados,
el cual debera ser entregado diariamente al Jefe de Bodega.

Secretaria

Sera una persona que sea capaz de ejercer todas las funciones
secretariales, que domine al menos el idioma Inglés junto con el Espafiol y que

Domine procesadores de texto y bases de datos.

Sus funciones son:
¥v" Recibir llamadas y traspasarlas al destinatario.
v" Redactar informes, cartas y documentos haciendo uso de procesadores de
texto y bases de datos.
v Manejar informacion de bodega y abastecimiento de oficinas.
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Junior

El junior de BODILAB, sera contratado mediante el sistema propuesto en
reclutamiento y seleccién del personal. Deberd cumplir con requisitos como
haber cursado y completado la ensefianza bésica y media. Debera ser capaz de
tomar sus propias decisiones debido a que muchas veces se encontrara fuera
de la empresa ante situaciones de toma de decisidn.

Sus funciones son:
¥ Hacer depésitos y tramites de banco, cuando sea necesario.
¥ Seguir las érdenes del Gerente General, cumpliendo eficientemente con lo
que se |e pida.
¥ Realizar traslado de documentos dentro y fuera de la organizacion,
haciéendose responsable de ellos.
¥ Cumplir algunas de las funciones de la Secretaria, cuando ella no esté

cerca.
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Seleccién y Contratacién del Personal:

Como ya se menciond anteriormente, la base del personal serd
obtenida de Laboratorios GGG, quienes decidieron, al crear esta nueva
empresa, que mantendrian al personal con el que contaban originalmente.
Estos formarian un equipo con otras personas ajenas al laboratorio, quienes
son expertos en los procesos de bodegaje y distribucion de productos
farmacéuticos terminados, los que obtendran los puestos de trabajo, después
de un completo proceso de reclutamiento y seleccion.

El reclutamiento del personal, se llevara a cabo mediante publicacion de
avisos en medios de comunicacion social de alta circulacion, como son El
Mercurio y La Segunda y en otras publicaciones especializadas, como el Boletin
de Noticias del Colegio Farmacéutico.

En dichas publicaciones, se estipularan las descripciones vy
especificaciones de los cargos ofrecidos, indicando las cualidades necesarias a
tener por parte de las personas, para poder desarrollar las funciones del
empleo que se ofrece. Es decir, se llevaran a cabo todos los procedimientos
orientados a atraer candidatos potencialmente calificados y capaces de ocupar
cargos dentro de la organizacion. Se pretende, entonces, divulgar y ofrecer al
mercado de recursos humanos, las oportunidades de empleo que se desean
llenar en BODILAB.

Esta actividad de reclutamiento cumple con la funcién inmediata de
atraer candidatos, entre los cuales se seleccionaran los futuros integrantes de
la organizacion; la futura cara de la empresa.

Una vez que se haya llevado a cabo el proceso de reclutamiento, se

procedera a realizar un estricto proceso de seleccion; en esta empresa se
quiere contar con los mejores exponentes del mercado.
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Se escogera dentro de los candidatos que cumplan con los requisitos
minimos que el cargo exige y que demuestren la mayor facilidad para
adaptarse a sus nuevas funciones. Esto se denominard "“Proceso de
Preseleccion”, o “Seleccién Inicial”.

Para continuar con el proceso de seleccién propiamente tal, se llevara a
cabo una entrevista inicial en Laboratorios GGG, por parte del Gerente de
Recursos Humanos. Luego el candidato serd sometido a una serie de pruebas,
tanto de aptitudes , como psicoldgicas, que serdn realizadas dentro de
Laboratorios GGG.

Si éstas, son aprobadas, entonces el candidato tendrd una entrevista
en BODILAB, con el Gerente General de dicha organizacion, para luego pasar a
una entrevista final con su jefe directo, quien dara el veredicto final sobre la

aceptacion del candidato en el cargo.

Si todo esto es finalmente aprobado por el candidato, se le efectuaran
examenes medicos, con el fin de verificar la adecuacion biofisiologica a las
especificaciones del cargo. Luego de este proceso, se llevara a cabo su

admision.
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3. Politica de Remuneraciones:

La politica de remuneraciones en BODILAB, no serd estatica, sino mas
bien es dinamica y evoluciona, perfeccionandose con su aplicacion frente a
situaciones que se modifican con rapidez. Se pretende que esta politica
cumpla funciones como la mantencién de un buen ambiente laboral y el reflejo
del aporte de cada integrante de BODILAB a su empresa. Con una politica de
remuneraciones equilibrada, se puede lograr que se reconozcan los salarios
como justos y motivadores, lo cual colabora con el eficiente y oportuno

desemperio del personal.

Para que esto se cumpla, serd necesario tener un salario que sea
competitivo con los del mercado y que sea relativamente atractivo para el

factor recurso humano.

El sueldo base de cada empleado de BODILAB esta sujeto a las
condiciones que impone la ley, entre las cuales se encuentran:

v Tope Imponible: 60 UF = 60 * $ 14.462, 95°
= $ 827.777.-
v Monto Minimo: 10 UTM = 10 * $ 25, 332°
= $ 253.320.-
v Descuento para Isapre: 7% de la renta bruta
¥+ Descuento para AFP : 13% de la renta bruta

El plan de remuneraciones crecera a una tasa real de 3% anual.
En cuanto a Impuesto Unico a los Trabajadores y Global

Complementario, ver Anexo.

* El valor de la UF considerado en esta ocasion, corresponde al de Septiembre de 1998, que determina que
| UF =% 1446295 -

® El valor de la UTM considerado en esta ocasion, corresponde al de Septiembre de 1998, que determina que
1UTM =$25332-
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neraciones Br

Unitario Total Total
Mensual M: 3 Mensual Anual
($) 3 (UF) UF

N° de
Personas

2 General 138,28 |1.659.41

2.000.000 2.000.000

2 de Logistica

S |

Qco. Farmacéutico) |

850.000

850.000

58,77

705,25

| 850.000

850.000

| 58,77

705,25

' 220.000

220.000

15,21

182,54

450.000

450.000

[ 31,11

373,37

l 180.000

360.000

I

24,89

298,69

| 180.000

540.000

37,34

448,04

180.000

360.000

24,89

120.000

120.000

8,30
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istri i6n de Salarios de BODILAB:

Base
imponibie

867.777

850.000

AFP

-

110.500

Isapre

Base

imponible

112.811 EU.TM! 1.826.445

Impuesto
Segunda
Categoria

456.611

Renta

Liguida

1.368.8

59.500

i
680.000

34.000

646.000

110.500| 59.500

680.000

646.000

28600

15.400

176.000

58.500

31.500

360.000

| 23.400

12.600

| 23.400

12.600

23.400

12.600

15.600
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Remuneracion

Renta Bruta Renta Liguids
" LR Y Bruta en UF

360.000 . 288.000

540.000 432.000

360.000 | 288.000

N° de dent: ‘ern
"~ Renta Bruta Re ”.I_ﬂ Renta Bruta Ronts
Perso- Liquida Anual
; $ - UF :
nas 5 UF

' 2.000.000 | 1.369.833 165941

850.000 646.000 705,25

850.000 646.000 705,25

176.000 182,54

| 220.000

450.000 342.000 373,37

120.000 96.000 . 99,56
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VII. ANALISIS FINANCIERO

"El desep es el mapa que conduce al tesoro. Los conocimientos son el cofre que lo
contiene. La sabiduria es el conjunto de joyas que lo componen. No obstante, si no se toma
accion, todo permanece enterrado.”

Bits & Pieces
Diciembre 4, 1997.
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Todos lo valores que se reflejen en este capitulo, serdn expresados en
términos de U.F. (sin I.V.A.) correspondiente al dia 23 de Septiembre de 1998,
equivalente a $ 14.462,95. Los flujos que se realizan en este capitulo, son
planteados para un escenario normal.

1. Inversidon Inicial:

Dentro de la inversién inicial, se han considerado todos aquellos gastos o
desembolsos que se han de realizar para que la empresa BODILAB se
encuentre en condiciones de empezar a operar al comienzo del afo 1.

El siguiente cuadro, muestra a modo de resumen, dichos desembolsos,

los cuales seran detallados a lo largo de este capitulo:

Cuadro de Inversién Inicial de BODILAB:

Inversion Inicial Valor en U.F.

6.392,69

45,00
Publicidad y Promocién " 629,66
Gastos de Puesta en Marcha ' 688,80
Capital de Trabajo 831,49
Total Inversién Inicial ~ [EE .
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1.1 Inversion en Activo Fijo:

1.1.1 Equipos y Maquinas Para Bodega:
Una parte importante de la infraestructura de la bodega de BODILAB,

sera obtenida de las instalaciones ya existentes en Laboratorios GGG, que
seran trasladadas. Dentro de estos elementos, se encuentran 10 racks, 805
pallets, 2 transpaletadoras, 5 yeguas y un software de punta, recién adquirido
por el laboratorio.

El resto de los elementos necesarios para dejar a BODILAB lista para
operar, seran adquiridos como inversion inicial en equipamiento de bodega,
dandole fuerte énfasis a la tecnologia de punta y maquinaria especializada,
para poder dar mayor eficiencia y calidad al servicio. El detalle de dicha

inversion se presenta en el siguiente cuadro: (complementar con Anexo)

14,00
0,06
1.106,28
85,00

Computador Pentium 233 MMX |
Impresora H.P. 670 |
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1.1.2 Inversion en Oficinas:

Las oficinas se encuentran en el interior de la bodega que ha sido
arrendada. La idea que motivé que esto fuera asi, es que se quiere crear un
ambiente laboral cdlido, donde las facilidades para las comunicaciones y

relaciones interpersonales se hagan presente.

Estan consideradas oficinas para el Gerente General y secretaria, para el
Gerente de Logistica y para el Gerente de Sistemas de Informacién. Ademas se
consideran remodelaciones en oficinas y bafios para todo el personal. A
continuacién se detalla la inversion:

lle de Inv ion Inicial en Ofici .

Nombre Cantidad Valor Unitario (UF) Valor Total (UF)

armas y Sistemas de Seguridad
Escritorio Gerente General
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A continuacion se presenta un cuadro resumen de la Inversion en Activo
Fijo, realizado por BODILAB:

dro R Inversion en Activo Fijo:

Valor en UF

1.207,94

5.184,75

1.2 Honorarios Abogado:

Cuando se lleva a cabo un proceso de arriendo de propiedad, como es el
caso de BODILAB, es necesario efectuar un desembolso de dinero para pagar
por los servicios de un abogado, quien realiza diversos ritos legales, con el fin
de hacer que la formacion de esta nueva empresa, en la plaza en cuestion, sea

absolutamente legal. El abogado queda encargado, entonces, de:
v" Escritura Publica
v Estudio de Dominio

v Inscripcion en el Conservador de Bienes Raices.

Por la realizacion completa de dichos servicios, se le cancelara al
abogado, la suma de ENS
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1.3 Publicidad y Promocion:

BODILAB es una empresa que pretende darse a conocer antes de
comenzar a operar, debido a que el traslado del proceso de bodegaje y
distribucion, desde Laboratorios GGG a esta empresa, serd efectuado de
manera relampago. Se pretende que el mercado perciba este cambio de una
manera positiva, dandose cuenta de que lo que se estd haciendo es por un
bien global; se quiere ofrecer un servicio de calidad y excelencia, a quienes

realmente lo merecen.

® Para esto, es necesario incurrir en algunos gastos de publicidad vy

promocion, los cuales se detallan en el cuadro a continuacion:
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1.4 Gastos de Puesta en Marcha:

El primer gasto de puesta en marcha a considerar es el de la garantia de
un mes que se debe dejar, cada vez que se lleva a cabo el proceso de arriendo
de alguna propiedad.

No existe gasto de remuneraciones anticipadas ni de capacitacion para
los operarios, puesto que como ya se menciond antes, el traslado del proceso
de bodegaje y distribucion, desde Laboratorios GGG a la empresa BODILAB, se
efectuara de manera reldmpago, durante un fin de semana, para no tener que
detener la operacién de la planta de Laboratorios GGG. Ademas, el personal de
BODILAB, es el que viene del laboratorio, quienes seran complementados con
expertos en el tema de bodegaje y distribucién. Para estos operarios (7), se
incurrira en un gasto, que consiste en pagarles UF 21,54 a cada uno por
ayudar en el cambio durante el fin de semana y como premio para motivarlos
a trabajar en esta nueva empresa.

A los ejecutivos superiores, si se les cancelara sus remuneraciones con
un mes de anticipacién, para que se familiaricen con el negocio, mientras la
empresa se constituye fisicamente. Esta familiarizacion se refiere a conocer a
las personas con quienes se va a negociar en el futuro, preparar ideas de
negocio, preparar los sistemas de informacion y logistica, etc. En resumen, las
remuneraciones anticipadas equivalen a la suma de un mes de trabajo del
Gerente de Logistica, Gerente de Sistemas de Informacion, Gerente General,
Secretaria y Jefe de Bodega.

Cuando se hizo referencia al tema de los medios que se llevarian a cabo
para capacitar a los empleados (Capitulo VI. Organizacion Interna), se dejo en
claro que el proceso de capacitacion sera algo constante en BODILAB y no sélo
un procedimiento en un periodo de tiempo. La capacitacion sera periddica,

permanente y a nivel corporativo.
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A esto, hay que agregar aquellos gastos que se ven forzados por hechos
fortuitos o imprevistos, los cuales se busca que sean minimos. En este item, se
consideraran los gastos en los que se deberd incurrir al efectuar las
conexiones de los sistemas computacionales, redes telefénicas, etc.

A continuacion, se detallan los gastos de puesta en marcha :

d P nM ha:

Gasto Puesta en Marcha Valor en UF

Garantia Arriendo Anticipado
Permiso Instituto de Salud Pdblica (I.S.P.)
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1.5 Capital de Trabajo:

Una empresa de servicios como BODILAB, debe tener todo preparado
para atender al cliente, lo que significa tener gue incurrir en costos que recién
podran ser cubiertos en el momento en gue el cliente cancele su adquisicion o
pedido. Estos costos se consideran como capital de trabajo, pues es lo que

necesita la emtaresa Eara Foder operar, durante ¢l periodo que pasa hasta que

el servicio es pagado por el cliente.

El método que se usa para calcular el capital de trabajo para BODILAB,
corresponde al de “Periodo de Desface”, debido a que los ingresos se perciben
con un minimo de un mes de retraso, desde que se presta el servicio:

Método Periodo de Desface = __ Total - iacién * n° di
365 dias
— S st PR g - imerraer L erets iRe ARSI — LRmmpgmeeeg M op TR e
JOI dias

Luego el valor del Capital de Trabajo para el afio 1 es de:

= __ + - 391,97
365 dias

Se estima que el capital de trabajo tendra un variacion de una tasa de
un 3% anual.
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2. Financiamiento:

Como BODILAB es una empresa que pertenece a Laboratorios GGG, ha
optado por financiarse en su totalidad con recursos propios, que se obtendran
de los aportes hechos por el directorio de Laboratorios GGG.

Monto del
Nombre Socios

Aporte en UF
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2. Ingresos Por Venta:

Para poder realizar una determinacion y estudio de los ingresos por
venta, es necesario conocer plenamente la demanda por los servicios ofrecidos
por BODILAB. Para eso, hay que dejar en claro que la demanda por el servicio
de distribucién de los productos farmacéuticos estard dada por la demanda
existente de cada laboratorio. Se hace necesario conocer los costos totales de
bodegaje de BODILAB, porque a estos se les cargard un determinado
porcentaje, que se detalla a continuacion.

El ingreso por venta en BODILAB, va a estar dado por el porcentaje que
se pretenda marginar sobre los costos totales de bodegaje, administracion y
distribucion de los productos farmacéuticos terminados, de cada cliente.
Dentro de estos costos, se pueden identificar los siguientes:

¥ Costos Operacionales

¥ Mano de Obra Directa

¥ Costos de Insumos de Bodegaje

¥ Costos de Outsourcing de Transporte

Sobre el total de estos costos recién mencionados, se aplicard el un
margen de 15% a corto plazo, 15,5% a mediano plazo y 16% a largo plazo,
para obtener el valor del ingreso mensual de BODILAB. Este porcentaje esta
justo por encima del porcentaje que se cobra en el mercado, el cual fluctia
entre 12% vy 14,5%. Asi se puede estimar el ingreso por periodo para
BODILAB hasta el aio diez.

Existird una variacion de los ingresos por venta de la empresa, que va a
estar dada por el aumento de clientes a medida que transcurre el tiempo.
Dentro de los objetivos se estipuldo que a corto plazo se pretendia una
participacion de un 5% (Laboratorios Bagé + Pharma Investi + Tecno Farma);
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G

a mediano plazo (desde afio 3) se busca una participacion de un 13% (3
anteriores + Abbot + Wyeth + Schering de Chile); a largo plazo (desde afio 7)
se persigue una participacion de 20% (6 anteriores + Merck + Roche + Warner
Lambert + Pfizer).

Luego, los ingresos por venta anuales, se presentan de la manera que
se detalla en el cuadro a continuacion, para un tiempo de operacion de la
empresa, de diez afios.

531092

Cto.
M.O.Dir
UF
1.045 32

(to
Transp

[ 1E
L¥ 0

1.103,08

Insumos

LIF
3.04914

Margen Ing

0,150

5443 97

1.076,76

1.147,20

3.11012

10.778,05

0,150

5.662,38

1.584 24

1.852 11

7.047,53

16.246 26

0,160

5.803,14

1.631,52

2.030,20

7.188.,48

16.653,35

0,160

5.947 97

1.680,72

211141

733225

17.072,35

|
| 0,160

6.096,94

1.731,12

2.195,86

7.478,90

17.502,81

0,160

6.375,66

2.318,04

3.417.24

11.442,72

23.553,66

| 0,170

6.533,28

238752

3.553,93

11.671,57

24 146,30

| 0170

6.695,40

2.458,92

3.696,09

6.862,12

11.805,M

24.755,42

25.381,75

0,170

{ 0,170
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3. Costos de Venta:

Los costos de venta de cualquier empresa que presta servicios, deben
reflejar todos aquellos costos que estan directamente relacionados con los
procedimientos que se llevan a cabo, para poder tener dicho servicio a

disposicion del cliente.

Para reconocer el total de los costos, es necesario identificar cada uno
por separado. De esta manera, se obtiene que dentro de los costos de venta
de BODILAB, se encuentran:

¥ Costos de Mano de Obra Directa en Bodegaje
¥ Costos de Insumos para Bodegaje

¥ Costos de Outsourcing de Transporte (Lan Courrier)
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Esto significa, entonces, que anualmente por concepto de insumos para
bodega, la empresa incurrira en un gasto de UF 508,19 cada dos meses o bien,
un costo de UF 3.049,14 al afio. Incurriendo en estos costos cada dos meses,
se puede lograr que la bodega opere de manera coordinada y eficiente,
pudiendo dar énfasis a su caracteristica que la diferencia; un servicio de

excelencia, siempre a tiempo.

A continuacion, se puede ver el detalle de cada costo por separado, para
luego obtener, de la suma de estos, el valor de los costos de venta para cada

ano.

3.1 Costos de Mano de Obra Directa:

El funcionamiento del recurso humano, ademas de estar dado por un
fuerte grado de reconocimiento por desempefios, facilidades de comunicacion,
posibilidades de opinién y un grato ambiente laboral, cuenta con el factor
remuneraciones para los operarios de embalaje, de almacenaje y de despacho
y carga. Este costo, presentara un incremento de un 3% anual.

Durante el periodo de operacion de la empresa (10 afios), se tendran
dos aumentos en la cantidad de clientes (afio 3 y afio 7), lo que significa tener
que contratar a mas personas, lo que tiene como consecuencia, un aumento en
el costo de la mano de obra directa.
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Periodo

298,68

307,68

633,82
652,84

672,42

692,59

| Se contrata 2 embaladores mas 1.070,06

1.102,16

1.135,22

1.169,27

Cuadro de Costo de Mano de Obra Directa en Almacenaije:

447,96

461,40

633,66
652,67
672,25
692,41

1.065,78

1.101,87

1.134,93

1.168,98
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0s M irectaenD H

Periodo Costo .de Mano de Obra Directa de Dé_sﬁa:cho y Carga en UF

Se contrata un despachador mas

Se contrata un despachador més
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3.2 Costos de Insumo de Bodegaje:

Para gue los trabajadores puedan llevar a cabo sus actividades, es
necesario que cuenten con insumos para bodegaje. Estos insumos significan
un costo para BODILAB, el cual se encuentra dentro de los costos de venta.

Dichos costos, se detallan a continuacion, para cada afo de operacion de
esta empresa. Su variacion esta dada por un 2% anual, al igual que las
expectativas del mercado farmacéutico.

Periodo

3.049,14
311012
7.047,53
7.188,48
7.332,25
7.478.90
11.442,72
11.671,57

11.905,01
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3.3 Costos por Transporte:

La empresa BODILAB, pretende cubrir la funcion de transporte de los
productos farmacéuticos terminados, mediante la contratacion de un
outsourcing. Se quiere evitar el costo que significa tener vehiculos propios, lo
cual implica depreciacién, gastos por mantencion, gastos por combustible,
robos de piezas, hurtos de productos, gasto por sueldo de chofer, etc.

Dentro de las posibilidades de transporte externo, se opté por la
empresa Lan Courrier, la cual asegura plena seguridad de los productos y una
llegada a cualquier punto de Chile en menos de 24 horas.

De esta manera, BODILAB puede cumplir a cabalidad con las cualidades
que hacen de esta empresa, una empresa de servicios diferente a las de la
competencia actual; un servicio de excelencia.

Este medio de transporte de productos terminados, tendra un costo de
UF 0,015/Kg en la Region Metropolitana (80% de la concentracion del mercado
farmaceutico) y UF 0,020/Kg para repartos a provincia. Se espera que este
costo muestre una tasa de crecimiento de 2% anual.

A continuacion, se expone un cuadro resumen para los costos de
transporte de BODILAB, anuales (ver pagina siguiente).
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Contaminacién

Después de hacer varias visitas a otros establecimientos, se considerd
que el que esta ubicado en la calle Einstein, es el que cumple con las mejores
condiciones higiénicas.

Es importante recordar que cuando se almacenan productos
farmacéuticos, lo mas importante es cumplir con estandares de higiene y para
mantenerios, se requiere de que el resto del ambiente donde se desenvuelve la
empresa, sea higiénico. La contaminacion no solo se encuentra dentro de la
empresa, sino que también se encuentra en gran parte, en el ambiente.

Aspecto Legal

El lugar por el que se optd para instalar la empresa BODILAB, es
perfectamente adecuado para las funciones que se van a desarrollar;
BODILAB, se encontrara en una zona industrial — comercial. Esto implica
entonces, que tanto el sector, como los establecimientos, cumplen con las
condiciones y requisitos legales para llevar a cabo la funcién de bodegaje. Esto
significa un costo menos para BODILAB.

Ademas se cumplird con todos los requisitos exigidos por instituciones

como el [.S.P., que ordena contar con la prestacion de servicios de un Quimico
Farmacéutico dentro de la empresa, de manera constante.
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Se puede concluir entonces, que la suma de todos los costos recién
detallados, nos da a conocer cuanto seria el costo de venta para cada afio de
funcionamiento de la empresa BODILAB. En el cuadro que se presenta a
continuacion, se da a conocer el costo venta anual en UF,

Cto
Almacenajec

UF

298,68 | 447,96 3.049,14| 1.103,08
307,68 | 461,40 | 3.110,12| 1.147,20
633,82 | 633,66 | 7.047,53| 1.952,11

652,84 | 652,67 | 4¢ 7.188,48| 2.030,20
672,42 | 672,25 | 7.332,25| 2.111,41

692,59 | 692,41 | 7.478,90| 2.195,86

2005 | 1.070,06 | 1.069,78 | 713,37 |11.442.72| 3.417 24
2006 | 1.102,16 | 1.101,87 | 734,77 |11.671,57| 3.553,93
2007 | 1.135,22 | 1.134,93 | 756,82 éll_gDErD]_ 3.696,00
1.169,27 | 1.168,98 | 779,52 | 12.143,11) 3.843,93
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4. Costos Operacionales:

Para efectos de anadlisis de costos operacionales, es necesario separarlos
en diversos puntos, que son los que componen dichos costos y que se analizan
de manera independiente. Estos puntos son:

4.1 Remuneraciones Indirectas:

Se establecido en la politica de remuneraciones de BODILAB, que las
remuneraciones seran incrementadas en una tasa real de 3% anual. Como se
pretende aumentar el market share, hay que pensar que al atender a mas
laboratorios, sera necesaria mas mano de obra. Ademas, para lograr que la
ventaja competitiva de diferenciacion sea sostenible en el tiempo, sera
necesario ir ofreciendo nuevos servicios complementarios al de administracion
y distribucion de productos farmacéuticos terminados. Esto implica entregar
beneficios adicionales a los clientes, lo que tiene como consecuencia, un

aumento en las remuneraciones indirectas.

Se han definido en los objetivos de la empresa, que a mediano plazo se
lograra una participacion de mercado de un 13%, lo que se contabilizara desde
el afio 3. Dentro de los objetivos de largo plazo, se pretende abarcar una
participacion de mercado de un 20%, lo que sera contabilizado desde el afio 7.
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Periodo N° de Clientes Remuneraciones Indirectas
3.725,38

3.837,14

3.952,26

4.070,82

4,192 95

4.318,74
444830
4.581,75

4.719,20
4.860,78

4.2 Gastos por Arriendo Bodega - Galpdn:

Mensualmente, la empresa debera cancelar, por concepto de arriendo de
bodega (galpdn y oficinas), un valor equivalente a UF 70. Segun la opinion de
los expertos en el tema, se espera que estos costos varien a una tasa de 2%
anual.

A continuacion, se presenta un cuadro resumen, sobre el gasto en

arriendo anual, proyectado a diez afos:

a r Arriendo:

Afioc 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008

UF | 840,00 | 856,80 | 873,94 927,43 | 945,97 | 964,89 | 984,19 | 1003,8
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4.3 Gastos en Publicidad:

Ademas de la inversion en publicidad y promocion que se lleva a cabo en
el periodo “afio 0", para darse a conocer en el mercado de manera anticipada
(antes de comenzar a operar), se invertira periodo a periodo en publicidad, con
el fin de dar énfasis a la diferenciacién de BODILAB; ventaja competitiva que
necesita de factores externos que la hagan adoptar la cualidad de sostenible en
el tiempo.

Segun las conclusiones obtenidas una de las entrevistas que se tuvo con
don Rodrigo Méndez, ex Gerente General de Farma Central, los gastos de

publicidad tienen una tasa de crecimiento anual de 2,5%.
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4.4 Gastos Generales:

Dentro del concepto de gastos generales se encuentran distribuidos
aquellos gastos correspondientes a teléfono (fax y médem) y de oficinas (agua
y luz). Se pretende que la diferenciacion divulgada por BODILAB, destacando
los atributos de un servicio de excelencia, haga que esta empresa sea cada vez
mas conocida. Esto trae como consecuencia que el servicio de BODILAB sea
cada vez mas convocado. Como este es un servicio, donde la primera relacién
se lleva a cabo por fax y/o mddem, se espera que los gastos de teléfono
aumenten en un 3% anual.

Por otra parte, se espera que los gastos de oficina aumenten en un 2%
anual, debido a que son estas, la principal plaza de la empresa. Dentro de
este item, se considera el gasto en que se incurre al contratar una empresa de
guardias de seguridad, cuyo valor anual es de UF 300. A continuacién se
detalla el concepto de gastos generales:

Gastos Teléfono en Gastos Oficina en  Gasto General Anual

Periodo

UF UF
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L]
4.5 Gastos en Seguros:
La empresa BODILAB tomara un seguro para sus instalaciones y
maquinaria, el cual les cubre de cualquier siniestro, con una prima a cobrar de
UF 89,88 anual. Por los cambios que ocurrirdan en los afios 3 y 7, habra que
realizar reinversiones en maquinas y equipos especializados, por lo cual el
valor de la prima se vera afectado por un alza. Desde el afio 3, la prima por
cobrar tendrd un valor de UF 124,45 anual y desde el afio 7, ésta subird a
UF 159,03 anual.
e El detalle de estas variaciones se puede verificar a continuacion:
n uros:
Periodo Valor Anual Prima pm; SPgurﬂ En UF :
1
L

W 0 N &y | | W N

109

ey T



BODILAB o

4.6 Gastos por Depreciacion de Activo Fijo:

Para poder estimar los gastos por depreciacion de los activos fijos de la
empresa BODILAB, se ha optado por la utilizacion del método de Depreciacion
Lineal, permitido por el Servicio de Impuestos Internos. Para esto, es necesario
analizar cada uno de los activos fijos a depreciar, tomando en cuenta el valor
residual y la vida dtil de cada uno.

Método de Depreciacion Lineal = Costo Histérico — Valor Residual
Vida Util del Activo

om icion de Gastos por Depreciacién:

- Monto a
Costo Valor Vida Util
Activo Fijo : Depreciar
Historico Residual {anos)
en UF

120,79
(C.H. * 0,10)

16,95
(C.H. * 0,05)

1.207,94

338,91

486,38

(C.H. * 0,1)

4.863,84
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Equipos Maquinaria Total
Periodo Oficinas

Computacionales De Bodega Depreciacion

4.7 Gastos en Patente Comercial:

Para que BODILAB tenga el derecho legal que le permite operar, es
necesario incurrir en un gasto semestral, por concepto de Patente Comercial.
Este gasto corresponde a un 0,5% sobre el capital propio de la empresa. De
esta manera, la empresa BODILAB retiene su permiso para funcionar,

ofreciendo sus servicios.
Luego, el gasto en el que incurrird la empresa anualmente sera de:

Patente Comercial = Capital Propio en UF * 0,5% * 2
= UF 8.600 * 1,0%
= UF 86

111



BODILAB o

5. Impuesto a la Renta:

El impuesto a la renta, por ley, representa el 15% de la utilidad del
ejercicio, sobre las utilidades antes de impuesto. Para efectos de flujos de caja
a diez aflos, se supondra que este porcentaje se mantendra constante durante
los proximos diez afios, en los tres escenarios a analizar: pesimista, normal y
optimista.

6. Variacién del Capital de Trabajo:
El Capital de Trabajo, que se determiné en el punto 1.5 de este capitulo,
variara en un 3% anual, lo cual esta en funcién de la variacién de los costos de

BODILAB. A continuacion se muestra un cuadro resumen de la variacion neta
del capital de trabajo de BODILAB:

Ano 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008

(UF 2050 | 2500 | 2046 | 70 | 2000 | 23 | 2079 | 06 | 2150 | 225
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7. Tasa de Descuento:

Para este proyecto, se ha optado por utilizar el Modelo de Valoracion de
Activos de Capital (C.A.P.M.), para estimar la tasa relevante que se usara para
descontar los flujos de caja de cada afio de funcionamiento de BODILAB. La
formula para obtener esta tasa de descuento, se describe a continuacién:

E(Ri) = Rf + ( E(Rm) - Rf ) * Bi

Con:

E(Ri) = Retorno esperado del activo i
Rf = Tasa libre de riesgo

E(Rm) = Retorno esperado del mercado
Bi = Riesgo no diversificable del activo i

E(Rm) — Rf = Premio por riesgo

Para llevar a cabo el proceso de obtencién de una tasa de descuento, se
ha considerado como tasa libre de riesgo, la tasa de un instrumento financiero
de renta fija, originario del Banco Central de Chile, y que mejor se adecua a los
requisitos del proyecto: el PRC a 10 afios, con una tasa de 9,03% anual.

Para efectos de premio por riesgo, se considera el riesgo pais de Chile,
que hoy en dia se encuentra clasificado como A” dentro de la clasificacion de

riesgos politicos, lo que equivale a una tasa de 6,7%.

El riesgo no diversificable del activo i (8/), mide la sensibilidad del
proyecto en relacion al riesgo de mercado. Para realizar la estimacion de esta
variable, se han tomado en primer lugar, los datos que se encuentran
disponibles en la lista “"Standard & Poors”, que expone a los productos
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quimicos en Estados Unidos (chemicals), con un beta de 0,99, a Retail
Drugstores con un beta de 0,92 y a Drugs con un beta de 1,02.

Ademds se ha considerado, como complemento, el valor que
corresponde al beta de las cadenas farmacéuticas en Chile, que segun una de
las personas entrevistadas (don Rodrigo Méndez), equivale a 0,92.

Luego, para calcular el 8/ de este proyecto, se ha optado por ponderar
los valores recién mencionados de la siguiente manera: 34% para el beta de
las cadenas farmacéuticas en Chile, ya que se considera el pais en el que se
llevara a cabo el proyecto, y un 22% para las otras tres variables. De esta
manera, el Bi para el proyecto en cuestion, seria:

Bi = (0,92%0,34)+(0,99*0,22)+(0,92*0,22)+(1,02*0,22)
Bi = 0,96
Por lo tanto, la tasa de descuento principal sera:

E(Ri) = 9,03% + (6,7%) * 0,96
E(Ri) = 15,46%

Siempre es bueno sensibilizar el proyecto, provocando variaciones hacia
arriba y hacia abajo en Bi. De esta manera, se pueden tener nuevos
escenarios, lo que hace que el estudio del proyecto, sea mas cercano a la

realidad.

En este caso, el proyecto ha sido sensibilizado, mediante una variacion
de 0,12 hacia arriba y 0,12 hacia abajo. Luego los nuevos betas son:

B2 = 1,08
B3 =0,85
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Por consiguiente, las dos tasas de descuento que complementardn a
E(Ri) en este estudio serén:

E(R2) = 9,03% + (6,7%) * 1,08
E(R2) = 16,27

E(R3) = 9,03% + (6,7%) * 0,85
E(R3) = 14,73
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8. Valor de Venta de la Empresa:

Este proyecto se ha realizado a un plazo de diez afios, por efectos de
cumplimiento con los requisitos establecidos. La empresa BODILAB, en su
Gltimo periodo puede presentar un valor econdmico no atractivo si se obtiene
un V.A.N mayor o igual a cero.

En el caso de que la empresa presente un V.A.N. menor que cero, su
valor econdmico estara dado por la liquidacion de los activos de la empresa.
Liquidar significa vender todos los activos de la empresa por separado, e
involucra al valor residual de los activos fijos.

En la situacion en gue el V.A.N. es mayor o igual a cero, el
procedimiento que hay que llevar a cabo es:

¥ Tomar el flujo de caja del afo 10.
¥ Ponderarlo por 0,8, considerando el 0,2 restante como un castigo, debido a
que se tiene una forma conservadora de evaluar.

¥ El flujo, ademas serd descontado a perpetuidad, segun la tasa del proyecto.

Luego de realizados y analizados los flujos de BODILAB, se procede con
la estimacion del valor de venta de la empresa, que presenta los siguientes
resultados:

v" Escenario Normal :UF 22.192,24

v Escenario Optimista: UF 23.503,11
¥ Escenario Pesimista: UF 13.016,13
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. VIII. FLUJOS DE CAJA

"El dinero no cae del cielo: hay que ganario agui en la Tierra.”
Margaret Thatcher

Ex Primer Ministro Britanico.

"Las riguezas, como la felicidad, nunca las conseguimos persiguiéndolas directamente.
Nos vienen siempre como consecuencia de algun servicio Util que prestamos. ”

Henry Ford (1863 - 1547)
Fundador de Ford Motor Co.
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VIII. FLUJOS DE CAJA

Este capitulo explica numéricamente el desarrollo de la evaluacion de
este proyecto, demostrando con sumo realismo, la participacion de cada una
de las variables estudiadas, sus causa y sus consecuencias.

Los ejecutivos de Laboratorios GGG, al pretender llevar a cabo este
proyecto, concordaron con la idea de plantear tres escenarios diferenciados por

el nivel de optimismo, dadas la situacion del ambiente industrial - econémico.

Es asi como se presentan los siguientes tres escenarios, cada uno con
sus flujos correspondientes:

1. Escenario Normal

Este escenario cumple con todas las condiciones mencionadas a lo largo
del estudio. Para este caso se espera que cada cliente que forma parte del
mercado objetivo, perciba las cualidades de BODILAB como tales y reconozca
la diferencia entre esta empresa y las de la competencia; que perciban que
BODILAB les prestara un servicio base de calidad, que funciona en perfecta
armonia con sus servicios periféricos. Las caracteristicas que otorguen calidad
al servicio, van a estar dadas por las preferencias de los clientes, las cuales
seran constantemente verificadas. En este escenario se cobrara por el servicio,
un margen de 15% sobre los costos de bodegaje de BODILAB en un corto
plazo; este margen mostrara las siguientes alzas: A partir del afio 2001 se
cobrard un margen de 16% y luego, a partir de 2005 se cobrard un margen de
17%.
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2. Escenario Optimista:

Para el caso de un escenario optimista, se considera la posibilidad que
los laboratorios estén dispuestos a pagar un margen superior al del escenario
normal, que seria de 17% sobre los costos de bodegaje de BODILAB. Esta tasa
tendria un alza a 17,5% en el mediano plazo y a 18% en el largo plazo. Esta
situacion se podria presentar en situaciones econémicas extraordinariamente
buenas y por una sobrevaloracién de las cualidades de BODILAB, por parte de
los clientes, quienes perciben esas cualidades como intensificadoras de
imagen, eficiencia y capacidad.

3. Escenario Pesimista:

En un escenario pesimista, se considerara la posibilidad de que los
laboratorios estén dispuestos a pagar solamente un margen de 9% sobre los
costos totales de BODILAB, considerando un alza a 9,5% a mediano plazo y a
10% a largo plazo. Este escenario se podria presentar en caso de que ademas
de situaciones de crisis econdmicas, ocurriera que los clientes de BODILAB, no
perciben las atribuciones de la empresa como tales y consideran que el servicio

vale menos.
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IX. MEGATENDENCIAS

Si queremos comprender el presente y prepararnos para el futuro, es
preciso desentranar aquellas megatendencias que se han gestado en estos diez

anos y que influirdn en el porvenir del pais.

La explosién tecnolégica del area biolégica

Esta megatendencia se refiere al desarrollo de la ciencia y la tecnologia,
basadas en la biologia, especialmente en la biotecnologia y la ingenieria
genética, que han revolucionado a la medicina, la industria farmacéutica, la

ganaderia, la agricultura y que estan afectando ya la vida diaria del hombre.

La preocupacion ecolégica

Hay wuna atencion mundial a los macroproblemas ambientales
(contaminacion ambiental, sobre-calentamiento del planeta, preservacion de
los ecosistemas. etc.) que se traduce en mayores restricciones de caracter
ecolégico, en nuevas tecnologias y en nuevos patrones de consumo. Por esta
razon, cabe destacar que BODILAB, no cuenta con procesos contaminantes e
incluso a considerado hacer un pequefio aporte a la ecologia al optar por un
sistema de transporte externo; se evita poner en circulacion a nuevos medios
de transporte. Esto parece un aporte insignificante, pero dejaria de serlo si de
alguna manera muchas empresas hicieran lo mismo.
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La familia, la sinergia, la vida

La familia emerge de manera natural también como la necesidad de
proyeccién en el futuro por la descendencia. El macho trae la comida y la
hembra cuida la casa y la familia. Y todos trabajan para mejorar la vida diaria.
Alli nace la confianza, originada por el comun propdsito de la supervivencia de
la pequefia colectividad que es la familia. también nacen los sentimientos de

Verdad y generosidad.

De esta manera nace también nace la necesidad de preservar la vida
propia y respetar la ajena.

El progreso humano

Habilidad de mejorar la satisfaccion de necesidades. Cada dia, la
habilidad que se requiere para mejorar la satisfaccion de las necesidades, esta
siendo perfeccionada; se ha llegado a un punto en que la especializacion es
materia principal para satisfacer las necesidades del cliente y una de las claves

del exito empresarial.

Desarrollo de conocimiento

El progreso humano ha sido impulsado por el constante deseo de aquel,
de satisfacer mejor sus necesidades, lo que lo ha llevado a desarrollar
conocimiento (saber de la esencia de los seres) e informacion (saber del
estado de los seres). Que aplica con libertad en su vida diaria. De esa manera
logra dos cosas: satisfacer mejor sus necesidades y ahorrar tiempo.
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La Globalizacion de los Mercados

La globalizacion de los mercados iniciada en los 90s se profundizara. Eso
conjuntamente con la explosion de las comunicaciones crearan estilos globales
dentro de culturas nacionales. Habrd una mayor interaccion entre paises y
continentes.

La Consigna es Seducir

La innovacion tecnologica, el disefio avanzado de productos y procesos
productivos y las nuevas prestaciones, forman parte de la estrategia usada por
una gran mayoria dentro del campo empresarial, para seducir y conseguir
clientes.

Asi recordamos entonces, las antiguas megatendencias propuestas por
John Naisbitt y Patricia Aburdene, que se presentan aplicables a el momento
de BODILAB.

De la Tecnologia Obligada a la Alta Tecnologia

BODILAB es una empresa que se orienta a satisfacer con plenitud a sus
clientes. Para esto, contara con tecnologia de punta, la que le otorgara la
facilidad para obtener la informacion necesaria para conocer a sus clientes y
luego entonces, poder crear los factores satisfactores para ellos. La tecnologia
es un factor que hoy en dia mejora la eficiencia en productividad, mejorando
incluso la calidad del producto, cosa que antiguamente sonaba como algo
utdpico.
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De una Sociedad Industrial a una Sociedad de la Informacion

Los procesos de recopilacion y tratamiento de la informaciéon han
cobrado gran importancia para BODILAB, ya que se pretende obtener
informacion con rapidez, a tiempo y lo mas importante, obtener informacion y
no solamente datos que muchas veces llegan a ser indtiles. La informacion

mejora el conocimiento y motiva la creatividad.
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X. CONCLUSIONES

HUMILDAD:
“A un visitante que a si mismo se definia como "Buscador de la Verdad’, le difo ef
Maestro: 'Si lo que buscas es la Veerdad, hay algo que és preciso gue tengas por encima de todo”’
‘Ya lo sé: una irresistible pasién por ella’, contesto el visitante.
'No. Una incesante disposicién a reconocer gque puedes estar equivicado.”

Anthony de Mello, S.1.
£Quién Puede Hacer que Amanezca?
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En el momento en que Laboratorios GGG decidid realizar este estudio, lo
hizo pensando siempre en su motivaciéon principal, que era llevar a cabo un
movimiento estratégico consistente en liberar espacio muerto de la planta,
realizar la funcion de bodegaje de manera externa y por expertos y poder
llegar a ser duefio de la empresa que le distribuyera los productos a un 20%
de los laboratorios farmacéuticos de Chile. "No gqueremos hacernos ricos con
esta nueva empresa, sino externalizar una funcion que hoy se desarrolla de
manera ineficiente y asi poder ofrecer ayuda a otros laboratorios que sufren
del mismo problema. Ademas, las empresas que hoy se dedican al bodegaje y
distribucién, no lo hacen mediante un servicio de calidad. Por ende, podriamos
llegar a brindar un servicio integral de excelencia en administracion de
productos terminados, pudiendo llegar a figuarar como una gran empresa
distribuidora.” Dijo don Renato Vargas, Gerente de Regional de Marketing de
Laboratorios GGG.

Después de realizar este estudio, la gente de Laboratorios GGG se puede
dar cuenta de que su idea es una buena opcidn para mejorar su imagen
corporativa, pueden llegar a ser duefios de una empresa distribuidora de
productos farmacéuticos que entrega los servicios de mejor calidad y por ende,

que mejor satisface a sus clientes.

Se puede observar, en los flujos de caja antes planteados, que BODILAB
puede ser una empresa rentable y viable. Esto deja como primera conclusion,
que lo que pretendia Laboratorios GGG es absolutamente factible; el proyecto
puede ser llevado a la practica y se recomienda que se haga realidad. Los
resultados son relativamente atractivos, puesto que presentan valores actuales
netos positivos para todas las tasas de descuento, en sus tres escenarios.
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A continuacion se presenta un cuadro resumen sobre los resultados de
BODILAB, segun la proyeccion realizada a 10 afios.

10.754,11
9.963,07 | 31,69
|

9.137,12

12.156,64

11.315,54 33,78
10.437,16
3.747,58
3.256,01
2.742,37

Al analizar los otros escenarios utilizados para hacer del proyecto algo
mas cercano a la realidad, se puede ver que tanto el escenario optimista como
el pesimista muestran resultados positivos, demostrando rentabilidad vy
viabilidad en todo escenario.

Cabe destacar que para el escenario normal, la tasa interna de retorno
(T.I.R.), que es la tasa que hace al valor actual neto igual a cero, es mayor
que cualquiera de las tasas de descuento utilizadas. Luego, este proyecto con
una T.I.R. igual a 31,69%, tiene todas las caracteristicas necesarias como

para que sea aceptado y llevado a la practica.

Se recomienda adoptar la alternativa de externalizar la funcion de
bodegaje y distribucién, ya que presenta un beneficio para Laboratorios GGG y
para otros laboratorios que requieren de este servicio, puesto que estan
cerrando sus plantas y necesitan almacenar sus productos en alguna parte. Se
deben aprovechar las deficiencias de los competidores de este mercado que
esta naciendo.
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Evolucion Proyecciones* Macroeconomicas 1998 - 1999

1998 1999
Proyeccion | Proyeccatn | Proyeccion | Proyeccion | Proyeoctn | Proyecesn
Realizada | Realizada | Realizada | Realizada | Realizada l Realizada |
caAbril | calulic |enOctubre | cnAbril | enjulio | enOctubre
Crecimiento P.LB. (en %) | 5.5 5.2 47 56l - an 28
Inflacién {en % Dic-Dic) 5.0 4.7 49 Tl 47 .
Tipo de Cambio Real (var% anual) 0.2 2,1 4.1 0.7 6] 28]
Tipo de Cambio Nominal (SDic) 467,89 476,43 83| 48438| 50186]  515|
Cuenta Corriente (en mill USS) 5318] -5425| -5505| 4810 -4903| -4.600
" Déficit en Cla Corriente (% PIB) 6.6 6.8 72 56| 5.8 6.0
' Balanza Comercial (en mill USS) | 2.582| -2.89| -3295| -1981| 2485 -2393
| Exportaciones en mill USS) | 16358| 15917| 15439 18233| 17470 16806
Importaciones (en mill USS) 18940| 18813| 18828| 20214| 19955 19.159
[ Desenpler (romedic %) f 63| 6.4 66| 6.3 6.6 7.9
PRBC (a Dic de cada aiio) 7.6 80| 104 6,6 6,9 72
PRC a 8 aiios (a Dic de cada afio) | 69| 74 8.1 6.5 6.6 6.9
Superdvit Fiscal (como % del PIB) 1.0 07 T SR T 0.8 0.6
Cobre (precio prom. USS por libra) e v ¥ T T )

'dekhmeEMyNwwmﬁﬂojﬂAw .F'.zﬂuin.&z,-
Raphael Bergoreing, Patricio Mujica, Erik Haindl, Angel Cabreva, Tomds Flores, Guillermo Pavifle y Patricio Arrau.

Fuente: [Narip El Mercuria, Ecomarua y Negocios, Sontiage de Chile, Lunes & de Octubre de 1998,
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Impuesto Unico a los Trabajadores
y Global Complementario

Monto de la Renta Imponible Cantidad a
vesse | _rama | recor | Seboer e
AGOSTO 0,00 252.310,00 0,00 0,00
252.310,01 756.930,00 0,05 15.138,60
756.930,01 1.261.550,00 0,10 52.985,10
1.261.550,01 | 1.766.170,00 0,15 116.062,60
B l.?EE.l?U;ﬂl 2.270.790,00 0,25 292 679,60
2.270.790,01 | 3.027.720,00 0,35 519.758,60
3.027.720,01 T Y mas 0,45 822.530,60
SEPTIEMBRE 0,00 253.320,00 0,00 | 0,00
253.320,01 759.960,00 | 0,05 T 15.199,20
759.960,01 1.266.600,00 | 0,10 53.197,20
1.266.600,01 | 1.773.240,00 0,15 " 116.527,20
i 1.773.240,01 2.279.880,00 0,25 | 293.851,20
I 2.279.880,01 | 3.039.840,00 0.35 | 521.839,20
| 3.039.840,01 Y mas 0,45 | 825.823,20
OCTUBRE 0,00 254.080,00 0,00 i 0,00
254.080,01 762.240,00 0,05 | 15.244,80
'- | 762.240,01 | 1.270.400,00 | 0,10 |  53.356,80
1.270.400,01 | 1.778.560,00 0,15 | 116.876,80
1.778.560,01 | 2.286.720,00 0,25 | 294.732,80
2.286.720,01 | 3.048.960,00 0,35 523.404,80
3.048.960,01 Y mas 0,45 828.300,80
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Sél’ SO0 /L v Belas

Industry Name I’/E Bieta
homebuilding 17,60 1,46
Sﬂ"r"llll,s and loans E:u!dm g - ':5'1'2? { LAl

' money center banks 24 8'9 _ __' I,-E.ﬁ_-
building materials 24,76 : ;_rgh_
toys 1696 | 132
airlines -598 1,29
automoviie 22,57 V27
leisurc time = 80,67 1.,1:(;':
compuier services- seflware 24,00 123
olher major bhanks 10,14 121
h‘laz_muuml -273,55 | 1,18
beverages-sofl diinks 2482 LY
transporiation-miscellaneous i A e 1,17
n;n}pr regional banks -9 'f] B __li 16
publishing:newspapers -Q,_[_'I? i LA% -
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™7 79 ALLERGAR 17 B3, k6] 0.1 =1.4 137,88 0.1 3.9 B0 53 0.15 3.4
98,22 .




R T R ————

FRINCIFALES [ABORATORIOS EM VALORES TOT CHILE Il TRIMESTRE/OATA. 1958 PAGINA 1
LEADING MANUFACTURERS BY VALUE

ORDER TRIMESTRL QUARTER ACUMULADD cum, VLTINOS 12 MESES 1Z MONTH3 TO DATE |
RAMEINGS LABORATORIDS HO.
VALORES * VALORLS + VALORES - % X | valomes
1M [acuMTRI MANUFACTURERS PROD|VALUES T |-x% VALUES X |-% YALUES % |- %] evorl w.r.| pIR.) vaLuES
MAT |CUW RTR 1ZM. % + 0000 + Go0b * 00w 5 +800
74 TH 7EMPEUTSCHE 1t 88,59 0.1¥ 6.6 134, 0.1k e, 96 o.15 -z.4 80 9.X &9. 52
74 T8 Eo PENTAFaRMAE 1w st.o1] ey 4.6 174, 0. 14 e, 7Y e.14 5.5 Bé o 94. 736
74 o FeKIRBY 11 50,34 0.1H 41,0 162, 0.13 azk, 26| e.1a31.d ver 3.¢f AL 754
74 Y B3 vaiMa n £7.25) e.100-27.7 13, Bl bz, 08 e.11F17.4 &7 o 73. &5
84 73 73mNOP waid &l 125.68) e.1mnzan 174, 6.14 276,940 e v 77.4 k| e.sf 6.4 £25
9.
i1 &4 A5nSHE F1] L, 73 o.0B -5.0 129 0.1 159,19) o. L& &5 7.8 15.9 555
i3 &1 BI+PRODESFARMA CHILE 7 £7.867 0.1 15.5 142 0.1 251.51| o.10/ 12.4 91 78.7 591
8] &2/ &) HOCHSTETTER 14 87,58 0¥ 9.1 136 0.1 247,38 o, .1 M 53.0 565
B4 73 7SRELL LILLY 1z[ 105.108| 0.15580.2 172 0.1 2he, 31| 6100784 Tkl 39.5 kK 556
B4 85 BL+EONI COFARM k1 53.26) e.o5 10.3 1m3 0.0 31,90 o.o9(24.7 101 51.2 533
99,35
4 Bs B AD JOHMSOM 1% INT RSN 109,72 0.0 ok, 70| o.of 28,9 105 238 k.o (e
81 &) EFpLciFaRms G0k 35,9 9,99 0.0 185,640 ©.07| 23.3 ui 8.3 97.1 n
84 MY i3 DRAG PHARML (13 .0k =43 73,00 o0 15728 o.06H16.7 & 1.8 k2
89 B9 SBe3M PHARMA ] B0l 12,8 7.2 0.0 146,64 0.0kl 2.3 118 19.3 R
99 %6 90 COSMETICA MACIOWAL s 1 805 51.6 63,15 w.0 114,000 0.05 50,7 123 %5.5 261 -
93.67 Iot
91 91 9% SUPRA 1 bl 1.7 52,521 0.0 .60 004 24,1 199 74.9 286 :
94 9% 93CIBA VISION ] o.0k 87.4 W13 oo 91,09 0.0kl 92.8 157 7.0 88.1 05 ]
] 93 97 UNIVERSALES BELLEZ 1 o.okie0.é 1.3 0.0 76.67] 0.0355.94 128 L7.8 174
94 54 DERSOM F1% e.oN 43,4 b8 6.0 71.5H o8y 11.4 91 89,1 163
99 94 MEDIX OQUIMICA it | .03 6.6 30,68 0.0 63,28 0.0} -3.3 79 4.4 145
9.
94 97 PEREL 13 0 k.7 29,78 4.0 61.98 o. 9.4 97 2.z 95.9 142 :
91 95 SINTYAL 3 .02 £9.3 32,27 n.e 5976 0. 2.1 132 90.8 137 Y
3 99 ERRING PHARMACEUT & a0 2.8 22,81 0.0 ks &1 oo .3 A6 30.4 2.0 114 _"-I
104 1 NTALD 1 LN =1.2 e, B8 0.0 LE.E5 o h.q 377 5.4 112
Ted 98 DROG HOF MAMN 5 Lo 128 26.05 0.0 ki sy o. L9 77 1.3 M -
75.54
101 101 14 3 -00-28.% 16.54 0.0 3.2z e.0zR2).4 A2 o4 11
103 102 10k MERHEN 1 1.4 h.65 0.0 37,380 o.eflen.8 171 90,2 87
101 193 101 FARMODENTAL ] ol el ] .67 0.0 LF o011k 7 .9 75
164 1o4l 103 RECCLUS 1z 5.0 29.9 13,05 o.0 22,71 0.01-15.3 743 L
105 108 107 ZENECA £ .. 5.0 i, 8.0 16,15 0.01 6.3 76 £3.3 b
100.00
108 105 105 ARTHUS 1 W ] 8.0 B.78 o.eoplé.3 721 20
10] 107 104 SCHERING PLOUGH L e.000E5.3 [ 0.00 &.57| o.eor21.9 B4 oo 10
164 108 108ECHE MDP Hb RN 2 .. 1 %.00 1.39 o noo.o 93.9 i
104 105 109 COSMEFAR S = L] 0.00 &z . 9.1 171 [THC H
114 119 170 AMERICA 1 o0E =100 0.00 0. 4.8
100,04
114 117 111 BI0 YORK 1 .. 0.00 0.00 —100
113 112 112 FARMASUR 1 o0 =100 000 =100 0.08 -100
LAB.N.1.FROD. QUINI 2 1 0.5 & c.oo-ii.7 11 o.oa-15.Y A5 [T
=" ::
—STIMAC IO, - (Mad) o
g b 98 ;
Vsd £51.3 {ig|4. ‘
Al
e
s




FRINCIPALES LABORATORIODS EN UMIDADES TOT

fﬂﬂl PABINA

CHILE Il TRIMESTRE/ORTE, i s
LEADING MANLFACTURERS BY ULRITS i i
DRDEN TRIMESTRE QUARTER | aCUMULARO CUM. ULTINDS 12 MESES 12 MONTHS TO BUTE-- | =
RANKINGS LABORATORIOZ K. ] | :
L USIDABES + LNIBADES + UNIDABES + % | % | VALORES
12M ACUMTR] MARUFACTURE RS PROD|LMITS % (=3 ]| wmits 5 |=-x UNITS X |- %] EVOL) H.P.[ DIR.| VALUES
Ir:uu TR 1Zn.% + 0o + o0 + 40 | $ =000 -
|
E MERCADD TOTAL ksose. 7] 100 [12.6 82177 tee | 11.3 163853.3 100 | 12.5 Eyoc7ia| !
1‘ 1| WRCHILE 325| 12hee.9| 27,50 22.9 23680,1) 27.89 26.7 RSSEL. 3 27.82 21.4 119 Th.kg
2 ENERICDS 136 22434 #.!3]13.1 Ah53.1 5 2d 16.3 530 8 £ 29 15.4 182 8.z0d]
IMRECALCINE TEl 2301.00 5.100 15.5 Iske.of k.22 -L.5 £726.3 L.1ipb11.7 Foaze] i
“SAWAL 72| 15ez.8 3.33 &.7 26k, 4 308 3.9 354 1 3.27 2.4 23.am |8
SELABCRATORIOS Ba0D T 66| 127.2 3.7 5.3 7. 3.4 1.0 Exz.6 3.24 2.4 Tk, 667)
J.b5 r
4‘-511!1115 132 8.8 2.6 201 2155.8 2.58 6.0 3953.9 2.47 k.4 101 7818 T
THPARMD DUIMICA hg) 10821 2.4 -2l E 219060 2.58 =b.L 382950 2.6 0.8 &, 5|t
1ZSILESTA 127 765,59 1.78 5.5 1576. 40 1,88 -1.0 3222.5 1.97| &.4 LR
12 10MERCE 13 716 .76 k.1 1413.2] 1.68 3.0 2664,6 1.863 1.8 12,2750
1] 1 EDIFHARM g 4 7336 176 473 ThiE. 7| 1.70 50.3 2bE.0l V.51 B3.& 145 &.795)55
3.62 ol |
11 13 1Ak=BETa 70 TiE.1| 1.58 L. 13744 .87 7.2 2647.9) .62 10.5 Boh77lEE
1 RATER &0 8978 2.21p0d.9 1663, 3 1.98264.2 2619,4 1.6en81.0 25 Tzl
1 1 VER 6]  TRO.A| 1.73 41.) 1hik. 0l 1.70 53,8 2E17.6 1.54 33.§ 1M 11,502
1§ 16 1B=aHDROMACO 139 705,86 1.5 10.7 12792 1.5 1.2 2507.1| 1.5 .5 15,451
13 16 14 EURQLAB " il 630,11 1.48 1.3 1216,0| 1.4 1.5 2hLT.1) 1,45 -1.1 13,368
Bi.bo
9 1 UMIERE AMERICAMOS 34 553,86 1.2 =1.0 11804 1.35 -e.1 22628 1.38 4.4 £, 595
17 1 HARMA INVESTI i 533,80 1.18 =1.0 1120.3 1.38 4.0 21874 1.33 4.4 9,293
1 2 YER 23 5540 1.24 7.9 1675.1) 1.27 4.3 2135.7 139 7.4 19.232
1 1 INTLAE 7 THM.TI 1.6X 14.7 1261,8] 1.48-14.5 2oks, 5 1.25-20.2 1.852)
q 2 R1DLR - b8 &Rz .87 -5.7 1e3t1, 7| 1.z21 -z2.4 ro18,2] 1.23f -4.4 7. 368
£7.
1 1 MGUEREL 75 14,50 138 238 1085,1) 1.29 34.3 200k, 2l 1.2215.4 1 1,825
3 1 ARHER LAMBERT k3 Loe.00 1.11 -9.5 1068,7) 1.18 o 1949, 1.21 1.5 16,153
] 2 ETH FI] LEz.81 1.07] 1.5 970.60 1.14 0.3 1965.2) 1.28 4.3 14,083
4 z EPRESERTACLONES k1 5573 .24 6.4 962,90 1.13 =0.3 1942.5 1.198 3.1 11,351
i z BEOTT ” L L. 8 1,65 s 836,40 1,14 5.3 1888.7] 1.15 7.4 15,585
13.
28 ITRROCHE L3 51.00 1. 5.2 E7d.0f 1.08 7.3 1722,3 1.08 4.1 12,184
7 2 HERING DE CHILE ] 395.1] o.BM -7.46 B2k, 1| 687 6.1 16248,6) 0.99 4.1 12,293
I8 IE6MGRUMENTHAL &7 LES. | 1.04 28.4 7ok, B 0.9k 20.6 1568.3 0.96 21.0 1 9,560
19 JEREONE POUL . RORER kel 3731 e B3z 749,59 0.88 =5.5 1522.8 0.93=12.1 7683
3ol IR ABOMED 65 350,85 e.7817.7 £54.9 o.82-11.3 1458,5 0,89 =12 B.174
78.68
33 3% RECET INTERNACLOMA 32| k4,7 e.Bi| k.1 £31.2] 0.78 -7.3 1306.2 o.88 -1.5 5,452
S & 16| 256,01 e.57-37.3 £39.0| 0.6%29.% 1279.1| o.78 -9.4 &.976
31| IEBGYHOREARM 3] 37l e7h 20.9 £53.4 0.77 ze.9 12680 0.77) 27.4 113 7.677
35 JZeERISTOL MYER SOULE 43 352,08 o.7H 29.4 £95.9 0.79 22.7 12376 o.78 27.4 11 5,179
L RORMOQUINICA Th| 2838 0.k -2 £95.3 o.7d 5.2 1217,8 o.7415.1 102 3,855
§2.53
3 FGLAXD WELLCOME 4] M7.E o e.7W 7.4 0.88 E.7 1205.5 ©.7 n,i 5. 439
3 ISMBOEHRINGER ING 35 My 8 071 5.9 0.7y 9.0 1196, 8 e.73 11. 7. 308
M i 2 30 o3, M e.bTRie.T) 0.5y -5.5 1171. 8 e.72 6. &.028
M & 13 ITR.E| e.b2R15.1) 0.6E-13.9 1189, 7 e.71-12. E.015
k4 3B LonTECKODFLEMA 59 2964 0.8 5.0 068 3.3 1117.8 o.68 z. 5,657
Bk 11
W 3 2 L] 7.4 .78 21.1 118,28 o.68 5. 2,783
&3 A7 LZEPHARMACIA UPJOHN 11 7.2 o.64 2.8 wtn,%l bbbl 0. 9.725
i1 4d & ] 51 T 068 32,3 1075. 8 0,66 50.3 13 1,152
& ASEREC FaRMACLUTICK » -£.9 0.5% =1.b 1042, 0.6k @, G278
AT & HARMAF 1N 19 16.5 e.5% 14.7 1036,.1) 0.63 32.4 11 &, 506
5,38
&Y IPEBEIERSDORT 12 o b8 £2.1 0.63 k8.2 1e28.6) 0.63 581 141 2.T85
A7 AT SMITHEL.BEECHAM CH 1 JB& -5 8 . 55=16.8 157,80 0.5&k21. 5,629
LY AEeWHITE 5 F18 k7 -z.4 850 =k.7 173.7] 0.5310. 5,928
&9 SzZEASTORGA 72 p.hzt17.9 647130 £71.2[ 0.53 11, 2,285
51 5% valms n o.kztza.} o bhk-31.5 793.2] 0.48F13, (1%
52.09
ASSE THEL  BEECHAN FH W okl 6.2 il 2.5 7hi 90 0.45 1. R k43
CIBA GEIGY SELF ME £ Rhk16.3 o bE-15.5 74,8 o.ksH1s, 2,954
5 | 3% Bkl =h.1 e.b1 1.8 679,80 o.&1 -5. 1.148
F i} X100 0.38 9.9 637, 8 o.39-14, [ WL T
“w <3 =7.% 038122 b36,5 0.35-13, 5.4
sl 18 j-
1] 1534 0.3z 0.38-11.7 b2z, 1| o.38 -7. 5, 58
¥ 7 139,95 0.3 13 0.34 3.1 Sok.o| 0. 38 11. 3.579
5 & TECH 13 153,04 0.3 17.0 0.34 19.6 590,85 o.38 19.4 10& 4,907
H CHST MA ROUSSEL 1 1354 o34 0.8 0.3 =2.% 52,3 0.32f -9. 4.796
[T BOCHSTETTER 1% 177.3 eo.3% 1.4 0.33 <h.0 g2k, 2| e.32 -k, 565
5.92
£1 & OF 1 WINTHRGP 33 1289 o.290 1.1 0.28 4.9 RE1.3 e.25F11. 7 L.351
&2 & -MERIENUE 25 128,35 o.28 11.5 0.2 2.5 h21.3 o0.28 0. & 1.66&
£y & i 174, 3 o.39nBz.1 0.3 0.6 356.9 0.2k 57.4 1k 629
£y & ] 18 85,2 o.201 2.2 0.2y 0.9 7.8 0.2z 3. ] 3.085)
4 & ERINGER MAMNN 20 82,7 o.18-12.%8 0.2 -3.48 3523 e.2n . 3.282
97.15 G
£ TEHALL 7 1005 e.if 23.9 .20 9.8 327.80 0.20 -9, 1.608) -
£ DEAG PHARMA i 30,3 wo.18 24.5 0. 1810, 315.9 0,19 =4, 3k
& 2 51,8 o.1815.7 $.19 10.7 307.5( 0.1 k. k.090
& 5 Te.2| e.18 -6.& .18 ] Jok.Z 0.1% 5. L.853
7 RACEUTICAL 17 5.0 0.1358.5 215 &5.0 236,30 e.1l 13,4 1 1. 996
38,06 i
7 ALDERMA 23 5.8 e.1z| 4.7 .13 =1.8 129.3 0.l 2. 1. 748
7 i Lh,5| o0.10/-5.5 0.1 1:% Z07.4 0.1N 8. 1.658
7 7 60,4 0.13 20.5 811 15.9 1853 e.11] & 1.143
7 OHI COFARM 6 A5.7 o.10f 3z.2 G180 228 1731 s 22.4 1 531
77 TTEROTTAPHARM CHILE | 7 39.7] 068170 Go0e =88 176,59 0.1 =0. z.188
58.65




FRINCIFALES LABORATORIOS EN UMIDADES TOT

CHILE Il TRIMESTRE/ORTR.  1888° PAGINA 2
LEADMGG MANUFACTUREAS BY L8ITS
ORPEN TRIMESTRE OUARTER ACUMULADD CUN. ULTIMOS 12 MESES 12 MONTHS TO DWTE
RANEIKGS LABORATORIDS ) ]
UHIDADES UNIDADES * UNIBADES + % | % | VALORES
128 [ACUMTRI MANUFACTURERS PROD|UNITS % [-x% UNITS 3 [-x UNITS % |- % | Evol| wm.r.|piR.| viLurs
AT " 128.% + 00 + 0o + 80 LT
74 TEEDANLS 18 4,6 0,10 30.8 B5.8 0. Isr.a 0.1 2.8 ME 2.7 82.3 1.0419)
71 FAEKLIREY zé 45,5 0.10] 38.2 k0,5 o. 158,58 .19 29.7 115 oA 84§ 74k
4 £1| sUPRA 1 3.3 e.07F18.6 b6, 3 0. 150,4 0.0 -2.0 B8 o 70.3 156
74 74 DROG HOFHANM H 35,6 o.o81d.2 76.4 0. 15, 8% o.e5-17.2 7 1.3 1
L3 SME o k1] 25,5 0.07-146.8 &7.H4 0. 137.7] a.uj—u.n Bl 3.3 894 595
=11
iy BoSANDERSON 4 33,3 0.0 19.5 9.4 0. 134.6] o.08{11.4 9 57.4 163
&2 79 COSMETICA MaClOMAL 1 35,2 o0.08 47.8 65,5 0. 119, o.e7| 4z.§ 12 35,1 261
L5 A5LEDERLE 14 22,9 0.08 1.7 b8 0. 93.60 o.0bf 7.0 9 53.1 1.013
1} A7+PRODESIARML CHILE 7| 22,3 e.eg bk &89 . 30,1 ©.05 -3.5 & 7.7 591
15 49 ALLERGAN i 17 2e,6 o.e5 —&.9 k3,7 e. 82,7 o.08 0.7 & 90. 5 874
99.42
B FODEUTSCHE 1 20,2 0.0l &.7 k1.9 e Bb.0f o.05-16.2 75 o.4 s8.9 £52
1] Aht-IM FHARMA i 23,7 o.e8 z.4 5.3 e, Bs,.8f o.o5l 26.3 11 £9.1 JJII
44 ] RCE SHARP BOHME 13 21,2| o.e% 15.2 1.4 e, B5.0f o.05 36.d4 121 S.M 838  2.343
LE B3 UMIVERSALES BELLEZ 1 24,6 0.05 67.9 B, 7| 0. 79.7] e.05 32.3 1 k.1 174
94 RECCIUS 1 22,8 o.05 59.0 54,1 e 77.1] e.05 1.8 ™ 62.2 52
99.47
91 9y 4D JOHMSON 1w 20,1 0.0k &d.5 35.4 e. 731 e.ok 29.2 1H 27.2 86.1 Lig
54 ANROCH 5 10,5 o.02fs0.4 27.0f o 9.9 eo.04 lz.a 16 7.0 1,514
4] 93 PEMTAFARMA 18 Thhl e.el t.0 29.6) o 53,9 o.0k -1, ) 5k, 1 756
54 S4 SINTYAL 3 13,3 e.ex 0.2 z6.1| o 1.9 e.03f z4.9 111 1.2 137
L SZPECTFARMA 3 16,5 o.0dgo1.5 35,80 e 39,4 e.o0zRB3.9 519 80,8 97.5 38
75. 84
94 99| MEMMEN 1 B0 e.eabzk.a 13,9 e 36,6 e.o0zfiok.7 18 £3.3 17
91 FSAELL LILLY 1 10,95 o.02pk.9 19,5 o. 33,2 e.02821.3 46N 5.7 92.3 556
94 SEDENTAID 1 .4 0.0 =8.5 13,8 o 3.9 e.0zpat.z 3 §5.3 112
£k STFCIEA VISION ] 7.6 o.02f §9.9 14,5 o, 26,8 o.02{90.8 170 10.9 BL.& 269
104 181 102-BONRU PEREL 13 &5 eo.01f -3.2 11,8 o, tho2l 0.0t 9.4 97 1.9 9.9 142
.93
1% 101 FARMODEMTAL z LB w. 1.7 10,08 9. ZZ.7| %.01133.84 5N 5.0 75
1o 100 ARTHUS 1 G0 8. 12,9 o. 0.8 0.01895.5 445 20
193 10) MEBIX QUIMICA 1 z.% o.00 15.3 5,1 0. 10,6 0,01 -3.4 B4 54,0 145
164 104 DAKES 5 1.7] #.00-35.6 b e 5.4 0.01=37.8 55 77.3 L1
105 167 ZERECA £ 5| o.00R51.0 1. 0. b5 e.eek10.9 8o E2.1 34
184 108=FERRING FHARMACEUT [ 9 o.00 29.1 1.7] . 3.8 o.om 31N 119 k9.8 8h.0 114
183 118 AMERICA 1 o —108 . 5 0. 0094 4 5
1ol 19T HEMOPHAREL z & w. & a. & 0.0 .o 93,4 X
104 195 COSMEFAR F] 1| o.00 -2.2 i e & o.oon3é. | 210 00,0 2
114 108 SCHERING PLOUGH [ 1| o.oohse. 8 i 0. 2| o.o0 35.M 122 w1600 10
89.97
111 111 BlO YORK 1 0. 0.00 0.08 -104 o
112 112 FaRMiLSUR 1 8. -6 6,08 -160 o.0% =100 o
L&B.N.1.PROD. QUINI 2 z o z.1 5O0.00=36.8 1.7 o.09 3.4 92 a0
CSnat » caoad ) (A1)
VAN 1616 13¢ 0. \

T el WAG Y Fal




CAMARA DE LA INDUSTRIA FARMACEUTICA
DE CHILE
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CAMARA DE LA INDUSTRIA
FARMACEUTICA DE CHILE A.G.

LABORATORIOS REPRESENTADOS EN LA CIF

SR CON
¥/ \lcon Laboratorios Chile Ltda.
" Avda. Los Leones 1459.
4 fono : 34134 80

+ 225 56 57.
Casilla : 343.V Corred 21 Stgo.
4 Rut. 86.537.600-6

Bayer S.A.

Carlos Femandez 260.

Fono : 5555561,

Fax . 556 82 46. (Gcia. Gral)
Fax : 5553522 (Farma)
Casilla : 139-D y 9429.

Rut. @ 91.537.000-4

¢ | BOEHRINGER INGELHEIM
Boehringer Ingelheim Lida.
Carlos Fernandez 260,

Fono : $549999.

Fax : 55675 48.

Rut. ¢ 77.065.850-0

BOEHRINGER MANNHEIM

Los Tres Antonios 119.
Ffono : 12337 37.
Fax & 22320 49,
Casilla : 399-Correo il.

Bochringer Mannheim de Chile Lida.

Gerente General: SH. AMAURY GUERRERO A.
Secretaria: Sra. Veronica Garcla.

Gerente Generall SR.RICARDO FEHLANDT G.
Qecretarin: Sra. Wally Wagner.

Gerente Div. Consumer Care: 5r. JOAQUIN VvOCKE

Secretaria: Sra. Patricia 1offa

WMLE
Gerente Farma: SR. CLAUDIO ALVAREZD.
Secretaria: Srta. Monika Wunkbaus.

Gerente Geperal: SR. ANDREAS LEHNA
Secretaria: Srta. Jacqueline Briones.

Gerente General: DR. STEFAN HESS,
Secretaria; Sra. llso Heolste,

wnmmsmm
Gerente Farma: SR. PETER ENDLER SCH.
Secretaria: Sra. Marcela Guerra.



CAMARA DE LA
FARMACEUTICA D

MYERS SQUIBB
fyers Squibb Company-Chile
esidente Balmaceda 2174.

x 695121 21

672 04 17.

1685.

92.363.000-7

K 239 89 52,
& 243 55 28
& 78.719.530-K

0 WELLCOME

b Wellcome Farmacéutica Lida.
} Andrés Bello 2687 - Piso 19.
o del Pacifico. [.as Condes.

B 203 90 10 - 203 90 20.

: 203 90 30.

t 16467.

: 85.025.700-0

Bndo de Aguirre 268, 3er. Piso
: 367 69 00 - 36769 11.

= 367 65.21.

i 96.828.140-2

A INDOUS
pe (—HILE A.G.

T MARION ROUSSEL
3hst Marion Roussel de Chile S.A.

Gerente General: DR. AURELIO BENASSINI T.
Secretaria: Sra. Maritza Flores

Gerente General: SR.EDVARD PHILIPSON M.
Secretaria: Sra. Jeanette Cardenas.

Cerente Generul: SR, NELSON MIRANDA H.
Secretaria: Sra. Maria Isabel Gandanillas.

Gerente General: SR. LUIS ALFONSO DIAZ H.
Sacretaria: Srta. Claudia Reinber.



CAMARA DE LA INDUSTRIA
FARMACEUTICA DE CHILE A.G.

S ArMOQUIMICA
_-}[nmmq\ﬂnﬁca de Chile Ltda. Gerente General: SR. STEFAN YERINGA.
Joreley 1582 Secretaria: Sra. Carolina FernAndez.
4 ‘popos : 27722 78 - 227 00 06.
Hrax 27719 86.
Yitelex : 340234 ORGA ck
‘“HiCastlla : 16357.
A put. : 84.058.800-9

RCK

4" Merck Quimica Chilena Soc. Litda. Gerente General: SR. ROLF KUHLENTHALR.
4! Francisco de Paula Taforo 1981. Secretaria: Sra. Maria Gabriela Hevia,
2 Fonos : 34000 0d0.
' Fax : 34005 22. (Farma) REPRESENTANTE ANTE CIE.
4 Casilla - 48.D. Gerenie Farma: SR. ANTONIO JIMENEZ J.
Rut. : $0.621.200-8 Secretaria; Sra. Lony Scheel.

MERCK SHARP & DOHME

Merck Sharp & Dohme (LA-) Corp. Gerente General: SR ROBERTO CID V.
Av. Américo Vespucio Sur N* 100 - 4" Piso Secrctaria: Sra. Nélida Gamblin.
4. Fono : 65588 00.
& Fax : 655 88 01.

Rut. : 59.043.540-6

NOVARTIS
Novanis Chile S.A- Gerente Gensral: SH. PHILIPPE BARROIS
Francisco Meneses 1980. Secretaria: Sra. Monica Zell

Fono : 2381811
Fax - 239 12 83,
Casilla : 9993 S1go
Rut. £3.002 400-K




)

Laboratorios Pfizer de Chile.

Carmencita 25, 7° Piso, Edificio Central Park
Fono : 24120 00.

Fax : 234 34 00.

Casilla : 3529,

Rut. : 91.760.000-7

PHARMACIA & UPJOHN
Pharmacia & Upjohn S.A.

Del Inca 4446, 4° Piso

Fonos : 245 33 50 - 245 33 52
Fax : 2453349,

Casilla : 3529.

Rut. * 91.754.000-4

RHODIA MERIEUX
Laboratorios Rhodia Merieux
de Chile Ltda.

Avda. Franciseo Bilbao 2124,
Fonos : 209 21 00.

Fax : 204 72 57.

®  Casilla : 3456.

Rut. - 81.527.200-5

RHONE-POULENC RORER
Hhane-Poulenc Rorer S.A.

Avda, Francisco Bilbao 2124
Fono : 209 21 00.

Fax ; 204 79 76.

Casilla : 9392

Rut. : 92.251.000-R

CAMARA DE LA INDUSTRIA
FARMACEUTICA DE CHILE A.G.

Gerente de Operaciones:
SR. PATRICIO DEGOLLADA U.
Secrctaria: Sta Maria Cristina Rodriguez.

Presidente : SR JORGE VELIS P.
Sccrotaria: Sria. Alicia Pelikan.

Gerente General: SR, SERGIO DEL RID O.
Sacretaria: Sra. Andrea Herrera,

Representante Suplente:
Gerente Administ, y Fin.: SR. CARLOS 30TO C.

Secretaria: Sra. Fresia Riquelme.

Cerente General : Sra. LILIANA JARAMILLO D.

Secretaria : Srta. Marisol Fuentes,



productos Roche Lida.
4 avda. Quilin 3750,

+t D12617.
Fax : 221 01 48.
Casilla : 3087

Rut.  :© 82.999.400-3

LNOFI WINTHROP

Sanof Winthrop de Chile §.A.

San Crescente 81, Pisos 5% y 6°
Fomo : 33066 00.

Fax : 33066 01.

Casilla : 342-V Correo 21-5antiago
Rut. : 96.714,920-9

KHERING DE CHILE
Schering de Chile S.A.
General del Canto 421
Fono : 264 01 6].

Fax : 264 01 60.
Casills : 3926.

Rur. : 91.320.000-4

ICHERING PLOUGH
Schering Plough Cfa. Lidy,
Camino a Melipilla 7073.
Fonos : 557 20 27.

$57 76 12.
Fax : 5576581
Casilla : 4093,

Rut : B0.B65.300-1

CAMARA DE LA INDUSTRIA
FARMACEUTICA DE CHILE A.G.

51'

Gerente General: SR, YICTOR DAGNINO B.
Seecrctaria: Sra. Marfa Eliana Bruna,

Rﬁmt_&mmme .Sup];mg-
Gerente Farma: SR. BEAT KASPER.
Secretaria: Sra. Norma Palma,

Gerente General: SR. PHILTPPE BATTIER.
Secretara: Sra. Marla Luisa Carrasco.

Gerente General: SR. ULRICH SEIKOWSK]
Secretaria: Sra. Elisa Valdés,

Gerente General: SR, MARIO ELORTEGUI R.
Secretaria: Sra. Ineeke Smits.

UpP E:
Gerente de Finanzas: SR, PATRICIO ROJAS V.
Secretaria: Sria. Gemima Araneda



(THKLINE BEECHAM

kmithKline Beecharn Chile S A.
vda. Quilin 5273,

opo + 221 45 25,

b ¢ 221 26 S5,

a ¢ 163-D Correo Central
1 B1.493.800-K

. R LAMBERT

mpTesas aner Lambert S.A.

jvda. Las Américas 173,

mos : 557 27 67 - 557 57 01,

: 557 57 66. (Geia, Gral.)
538 46 02.
illa : 191.D

ﬁ. : 91.814.000-K

ETH
ratorios Wyeth Inc.
Tres Antonios 2526.
: 23822 32,
: 238 22 51.
: 263-¥ Correo 21
: 82.496,800-4

CAMARA DE LA INDUSTRIA
FARMACEUTICA DE CHILE A.G.

ﬁf‘

Gerente General: SR. JULIO ESPOSTO M.
Secretaria: Sra. Paula Zufiiga,

Gerente de Finansms: SR. MICGUEL ETCHEGARAY 0.
Secrctaria: Srta. Loreto lzquierdo.

Gerente Geaeral: SR. GUSTAVO AMBROSINI V.,
Secretaria: Sra. Nélida Rodriguez.

Gerente General: SR. CARLOS ESQUIVEL F.
Secretaria; Sra. Luz Maris Beck.



TECNOLOGIA
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AME 10

La serie AME 10 esta compuesta
por maquinas facilmente manio-
brables, conuna capacidad basica
de 1.000 kg.

Las operaciones de carga, trans-
porte, descarga y apilamiento se
realizan conuna sola maquina yun
minimo de esfuerzo. Estos apila-
dores también pueden usarse co-
mo bancos de trabajo de altura
regulable.

Estas son maquinas de bajo cos-
to y funcionamiento econémico
gue ahorran trabajo y aseqguran la
maxima utilizacion de todo el es-
pacio disponible.

Todos los apiladores de esta serie
estan provistos de una bomba hi-
draulica muy silenciosa, acciona-
da por baterias.

También satisfacen todas las nor-
mas de seqguridad F.E.M. e 1.5.0.

Los modelos de mastil simple tie-
nen un levante libre total, lo que
los hace especialmente adecua-
dos para trabajar en lugares de al-
tura limitada, como en el interior
de contenedores, debajo de alti-
llos, etc.

Los modelos de mastil doble tie-
nen un levante libre automatico de
180 mm, lo que permite levantarla
carga a esta altura antes de gque
comience a extenderse el mastil
telescopico. Asi es posible trans-
portar la carga bajo puertas u
otros lugares de altura reducida
sin problemas.

AVDA. MARATON 2 727
CASILLA 16 102
SANTIAGO 11, GHILE

TEL. 238 20 00
FAX 238 00 85
E-MAIL:abco@ia.cl




1draulica

Fero, monobloque y total-
Eollada. Los vastagos del ci-

e mba son durccromados.
¥

oo triangular facilita el ma-
ita accidentes. La palanca

eutrb y descenso. Esta pa-
& armite un frenado rapido de

ano y robusto alavez porque
Lhricadic con acero de altare-

% los ejes estan montados en

reemplazzbles.

ines suxiliares facilitan la
3 en pallets cerrados.

dos y protegidos por tapas
donales.

Capacidad de carga
2000 kg

Ruedas directrices

2 ruedas de nylon, poliuretano o
caucho @200 :: 50 mm

Ruedas traseras ’

2 ruedas simples de nylon o poliu-
retano @ 82 x 100 mm
Altern::tiva:

2 par:ss de ruedas en tandem de
nylon v poliuretano @ 82 x 70 mm.

Velociilad de i~vante
Levar’'2 por bombeada 12 mm

Modelus especiales y accesorios
Otras wongitudes de horquillas
Otros dnchos exteriores

Version galvanizada (Serie TMG)
Version inoxidable (Serie TMX)
Version portarrollos

Topes para pallets

Marcos suple para plataformas
Frenos de varios tipos

SERIES DISPCNIBLES

wnedas de nylon son excelen- TM: Serie para uso normal.
jara |la mayoria de los usos. Pa- TMS: Serie especialmente disefada
perta apllcat:u:_mes son mejores para uso en supermercados.
- extra ?IlEHCIDSES de po- TMG: Serie galvanizada para uso en
ano o sl frigorificos o en ambientes co-
pisos normales y cargas livia- rOsSivos.
esruedas traseras simples son TMX: Serie inoxidable para uso en
? wadas. Para pisos irregulares ambientes corrosivos 0 con re-
Jirgas altas son mejores las rue- quisitos sanitarios (capacidad
raseras tandem, 1.B00 kq)
DIMENSIONES GENERALES
= == = W
il MODELO
@ i
1 Serfie i an:;rjud | "-:d] | rrlum F-:uf.:ﬂ::: ;ll'n f ,_HE.-".1
™ 2000 480 x 980 _/_ _ | 1340| 160
™ 2000 540 x 78O _/_ _ | 1140| 22¢
™ 2000 540 x 980 _/ _ | 1340| 220
L- 1 ™ 2000 540 x 1180 _/ __ | 1540 220
| ™ 2000 GBO x 780 _J _ | 1140] 360
™ 2000 G680 x 980 _/__ | 1340) 360
™ 2000 680 x 1180 _/_ 1540| 3860
: TMS 2000 560 x 980 /| 1340| 240
I ftth ™S 2000 560 x 1180 _/_ _ | 1540| 240
- =T 77 i TMS 2000 660 x 980 _/_ _ | 1340| 340
GRS - R 4 T™S 2000 660 x 1180 _J 1540 | 340
) « RUEDAS
2 E‘Ej Ruedas directrices Ruedas traseras
= Material E;:I;:l Material
T -4
l MN: Mylon — M: Nylon
[ V- Poliuretano §: Simple V: Poliuretano
1 = Emj L C: Cauchao T: Tandem A: Acero
) T
. B _I Ejernplo: M/TH significa ruedas directrices de nylon y ruedas
25, Ly traseras tandem de nylon.

sl
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Fco s.A.
Fuaraton 2727
#1200, Chile

MONTACARGAS PARA CAMION

Tel. 2328 20 0O

ULES MCP 10
HERCULE Fax 238 00 95
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Capacidad de levante
Altura de camifn
Plataforma

Posicidn plegada

fccionamiento
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ESPECIFICACIONES

1.000 kg
915 mm. min. (cargado).

Plegable, de 990 X 1.830 @ 990 X 2.150 mm

1.320 mm mex. (descargado)

Bajo la pletaforma del camidén. Esto permite abrir
las puertes del camign sin necesidad de bajer la
plataforma.

Hidréulico, por medio de una motobomba operada por
la bateria del camién. El comando se efectie con

un control remoto conectado a un costado del ca-
- #
mion.

A A




TM-2000

La roura hidrdulica

mds vendida del

mundn, Capacidad de
Carga: 2.000 - 2.9500

3000 kEs. Pinlada

con epoxi, galvanizada

n die acere Inoxldable.

CT 150
Autoelevadores
elécinives e 3
ruedas, Laran
muandobwabaliad
Capadcidad de
COTEA . 1. Cuis
pauo-Lyou kg
Elevacidn haila

I pnET

productor del maneda
e transpaleldas
manuales, cléa i ae
y elevadores

electrohidh aulicos

La g ifvy dhe sus

g, e und plasta
altamente robwotizadas,
garanlizan v calidal

incuwimprarable
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i OO0 LEASIACION SIECINiCa,
'Frpﬂrlﬂﬂs para uso intenso,
R arga: 1399 - 1400 - 1.6O0 hE.
. ﬂr"‘“m“ de 3.500 & §. 000 i,

f

: ES 200 C
B 7omra el rica de 2,000 k.

1or senlado para uio inleeso.

i
ve -
3 ;
PR SWIFT ;
G 1 £ plevaclén y traslachin eléctobca.

'}.- 3 DPI'E““ muy novedosn g seid o
! mane]o. Elevacldn: 1.Goo nim.,
capacided de carga; 1.000 kg.

T L e e oy

P8t

I T———

GM 100 B
Clevador eleclio-
hldrdulico, de
traslaclén

R LT
Elpewqidldn de
cargnc g
1600 7. 8o mm
Capaciclad e
CArgaA: s.oon kg

TMXY TMXE - 1000

Peon b proalle-fs g oo elowvin i e oo

Pravn o Wane ogeneal o eldgieie 2

AlFoR

Tuina prsdba prallsls o o leg BSiw bebd duslivs
normal y trasiackn el laloa,
Capacldnd de carga. 12000 kg

T
P4

A-18-20-22
Foiims poila pallors ol Toasla i
¥ elewndidn e uhas olérbboas.,
— Capacidad de carpa
- = y ARi TR0 - 2000y Fozoo kg

TMW-2000
Forra ldahdulic a com gatnje
Tunelones higtn, neto y s répida

Memanls pras s Jilerenlos posadon

Uiprbonal lmpresorg,



ESPECIAL ADIMAX
Codificacion, Identificacion, Lectura,
Captura y Manejo de Informacién,

T

LT T L

C ol i

- ¢ Facil carga y descargo de
consumiblas.
# Carcaso metalica de alia
resistencia para vsc indutrial,

# Térmico Directo y Transferencia T v
Térmica. I

» Caobezolde 4.17{104 mm.) de |
Imprasitn.

* Valocidad de impresion de
6'/18g. (152 mm/seg.).

¢ Conexién Serial y Paralela.

& Mameria EFROM
{Fermanents) de 128k paro
grabacién de formatos &
imagenas gréficas.

4 + Sitema "Peel G

{Dispensador de efiquetas).

F * Copacidad de opsraddn
*Stand Alone" (auténomal
mediante Mini Teclado y
Boterics externas opcionales.

Modelo 2046

PROMOCION VALIDA HASTA
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