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Resumen 

En el presente ensayo se realiza el análisis de una oportunidad de negocio para desarrollar un 

Plan de Negocios dentro del Sector Farmacéutico, buscando generar nuevos servicios dentro de 

Empresas del Sector que se dediquen a la fabricación de productos farmacéuticos como principal 

actividad económica. Inicialmente se realiza un análisis del Sector Farmacéutico colombiano, 

centrándose en el comportamiento de ventas de productos farmacéuticos, así como las ventas de 

las empresas dedicadas a la producción de estos, posteriormente, se revisa la proyección de 

crecimiento para en estas dos áreas, analizando el comportamiento del mercado farmacéutico.  

Por otro lado, se continua con el análisis de los componentes de un Plan de Negocios, en donde 

se determina como debe ser estructurado para lograr establecer la viabilidad y factibilidad de 

este, basándose en una Oportunidad de Negocio atractiva, que cumpla unos requisitos básicos 

para el desarrollo de este.  

Por último, se analiza la fabricación de cápsulas blandas como Oportunidad de Negocio para la 

generación de nuevos servicios en una Empresa Farmacéutica productora de medicamentos, 

revisando su entorno y evaluando el comportamiento dentro del mercado colombiano, para que 

de esta forma se determine su viabilidad para desarrollo del Plan de Negocio centrándose en esta 

idea.  

 

Palabras claves: Plan de negocios, sector farmacéutico, industria farmacéutica, nuevos 

servicios, cápsulas blandas.  
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Abstract 

This essay presents the analysis of a business opportunity to develop a Business Plan within the 

Pharmaceutical Sector, seeking to generate new services within Companies of the Sector that are 

dedicated to the manufacture of pharmaceutical products as their main economic activity. 

Initially, an analysis of the Colombian Pharmaceutical Sector is carried out, focusing on the 

behavior of sales of pharmaceutical products, as well as the sales of companies dedicated to the 

production of these, later, the growth projection for these two areas is reviewed, analyzing how 

the pharmaceutical market behaves. 

On the other hand, the analysis of the components of a Business Plan continues, where it is 

determined how it should be structured to establish its viability and feasibility, based on an 

attractive Business Opportunity, which meets basic requirements for the development of this. 

Finally, the manufacture of soft capsules is analyzed as a Business Opportunity for the 

generation of new services in a Pharmaceutical Company that produces medicines, reviewing its 

environment and evaluating the behavior within the Colombian market, so that in this way its 

viability for development of the Business Plan focusing on this idea. 

 

Key words: Business plan, pharmaceutical sector, pharmaceutical industry, new services, soft 

capsules.  
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Introducción 

 El Sector Farmacéutico colombiano es una industria que esta en constante crecimiento, 

no solo por la demanda de medicamentos entre la población, bien sea por el crecimiento de esta o 

por la aparición y proliferación de enfermedades que deben ser tratadas con estos, sino por la 

innovación en tecnologías, nuevos medicamentos y nuevas formas farmacéuticas que mantienen 

a la vanguardia este tipo de industria. Son muchas las ideas de innovación para generar nuevos 

servicios que permitan diversificar las actividades desarrolladas por el Sector, más aún, por las 

Empresas Farmacéuticas productoras de medicamentos, que constantemente deben estar 

buscando nuevas estrategias para diversificar el negocio, generar ventas y atender la demanda de 

un mercado emergente.  

 Estas innovaciones propuestas para este tipo de Industria deben estar soportadas y 

enmarcadas por unos lineamientos que permitan establecer la viabilidad y factibilidad de esta 

idea de negocio, que se transforma en una oportunidad, soportado por factores como 

económicos, humanos, comerciales, etc., permitiendo un entendimiento general del nuevo 

negocio y garantizando con éxito la puesta en marcha de esta nueva oportunidad.  

 De acuerdo a lo mencionado, dentro de la Industria Farmacéutica existen muchas ideas 

para desarrollar nuevos negocios estratégicos, siendo uno de estos la fabricación de cápsulas 

blandas que, con un análisis del entorno, permite conocer las amenazas, las competencias y el 

crecimiento del mercado, concluyendo si se podrá determinar que la idea de negocio es lo 

suficientemente robusta y atractiva para llevar a cabo el desarrollo de un Plan de Negocios.  
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Sector Farmacéutico en Colombia 

Definición del Sector Farmacéutico 

 Según Colombia Productiva (s.f.), el Sector Farmacéutico: “es la actividad económica 

relacionada con la fabricación de productos farmacéuticos y medicamentos, sustancias químicas 

medicinales y productos botánicos de uso farmacéutico.”  Dentro del Sector Farmacéutico se 

encuentra la Industria Farmacéutica, Quiroga (2020) indica que: “Es una rama de la industria que 

se dedica al descubrimiento, desarrollo, fabricación y comercialización de medicamentos para la 

salud”. 

Básicamente, la labor principal de la Industria Farmacéutica es el desarrollo de nuevos 

medicamentos que permitan curar o prevenir enfermedades, mediante procesos rigurosos de 

investigación, así como su producción para atender la demanda de los pacientes que los 

requieren.  

La definición de cadena de valor de la Industria Farmacéutica, según Castrillón (2018): 

“Comprende la producción de principios activos, medicamentos, antibióticos, vacunas, vitaminas 

y medicamentos biológicos” (p.12). La producción de los medicamentos antes clasificados se 

realiza en Laboratorios Farmacéuticos especializados, en donde Castrillón (2018) nos define: “La 

estructura de la cadena de farmacéuticos y medicamentos se caracteriza por la participación de 

laboratorios nacionales y de laboratorios filiales de empresas transnacionales, los cuales superan 

los 300 laboratorios” (p.12). 

De acuerdo con lo mencionado, se determina que el Sector Farmacéutico es una actividad 

económica, en donde una de sus principales funciones es la fabricación de productos 

farmacéuticos a cargo de laboratorios pertenecientes a la Industria Farmacéutica, siendo su 

función principal es el desarrollo y fabricación para atender la demanda de pacientes.  

 Comportamiento del Sector Farmacéutico en el país 

En cuanto al sector farmacéutico, Colombia Productiva (2019) afirma: “El mercado 

colombiano está valorado en COP 14,5billones, con un crecimiento anual compuesto del 7,6 % 

en los últimos cinco años” (p.22).  
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Figura 1. Tamaño de mercado farmacéutico colombiano.  

Fuente: Colombia productiva (2019).  

De acuerdo a lo observado en la Figura 1, el mercado colombiano es un mercado con 

crecimiento sostenido, en donde en el período total desde 2000 al 2018 ha crecido 8,3%; 

evidenciando que el mayor crecimiento se tiene en el período 2015 al 2018, superando los COP 

12 billones y un crecimiento total de 7,6%. Lo que hace que sea un Sector atractivo para el 

desarrollo de nuevas ideas de negocios, ya que la tendencia del mercado es que continue con un 

crecimiento sostenido.  

 Por otro lado, se evidencia que dentro del Sector Farmacéutico se encuentran las 

Empresas de producción de medicamentos, Colombia Productiva (2019) indica:  

El mercado está valorado en COP 8,4 billones, con un crecimiento anual compuesto del 

7 % entre 2014 y 2018. Se puede evidenciar que el crecimiento de la producción es menor 

que el crecimiento del mercado, y que el tamaño del mercado es casi el doble de la 

producción. (p.22) 

 De acuerdo con lo afirmado por Colombia productiva, el crecimiento del mercado es más 

alto y sostenido que el de la producción, observando una menor venta y menor porcentaje de 
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crecimiento; por lo que se puede concluir que el mercado está siendo atendido por importaciones 

de productos farmacéuticos, por lo tanto, el crecimiento del mercado no se ve afectado.  

Figura 2. Tamaño de producción farmacéutica en Colombia.   

Fuente: Colombia productiva (2019).  

 En la Figura 2, la producción farmacéutica en Colombia ha tenido un crecimiento 

sostenido, en donde, a partir del 2015, superó los COP 7 billones y un crecimiento total del 7 %; 

por otro lado, el período total desde el 2000 al 2018 se obtuvo un crecimiento del 6,4%.  

 A pesar de que el tamaño de mercado es superior al de producción, en donde este último 

tiene un crecimiento menor, no deja de ser atractivo para desarrollar nuevas ideas de negocio 

relacionadas con la producción de productos farmacéuticos, ya que la tendencia del sector es a 

seguir creciendo.  

 Crecimiento del Sector Farmacéutico dentro del país 

Posterior a la revisión del comportamiento actual del sector farmacéutico, se procede a 

revisar el crecimiento proyectado que tiene este Sector a largo plazo. Colombia Productiva 

(2019) tiene la siguiente visión: 

Para 2032, el sector Farmacéutico colombiano quiere ser especialista en producción y 

comercialización de insumos y medicamentos de síntesis química de alta calidad e 

incursionar en el mercado de biotecnológicos, con el fin de satisfacer la demanda local 
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acorde a las necesidades de salud pública, siendo un sólido comercializador de 

medicamentos dentro del continente americano. (p.49) 

 De acuerdo con lo indicado por Colombia Productiva, se evidencia un interés en el 

fortalecimiento del Sector desde el punto de vista de comercialización de productos 

farmacéuticos, así como la producción de estos; no solo a nivel nacional, sino con presencia 

internacional.  

 

Figura 3. Estrategias por implementar para crecimiento del Sector Farmacéutico en el país.  

Fuente: Elaboración propia. Tomado a partir de Colombia Productiva (2019). 

 

 La Figura 3 muestra las estrategias por implementar en el Sector Farmacéutico 

colombiano para garantizar la proyección de crecimiento según la visión a 2032, estas estrategias 

garantizan el crecimiento en ventas del sector de comercialización de productos farmacéutico, así 

como el crecimiento en el sector de producción.  

 Contando con la visión y las estrategias para garantizar el Crecimiento del Sector, se debe 

conocer las expectativas en ventas del Sector. Colombia Productiva (2019) afirma: “Para el año 
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2032, el sector Farmacéutico aspira alcanzar un mercado de COP 63,4 billones, 4,3 veces más 

que en 2018. Lograr esto implicaría tener una tasa de crecimiento compuesto de 11,1 %” (p.50). 

Figura 4. Expectativa de venta Sector Farmacéutico colombiano.  

Fuente: Colombia Productiva (2019). 

De acuerdo con la Figura 4 se observa que la expectativa de crecimiento del sector es de 

4,3 veces a 2032, con un incremento en su tasa de crecimiento anual compuesto de 11,1%, 4 

puntos más que la tasa a 2018.  

Desde el punto de vista de producción, Colombia Productiva (2019) indica: “El sector 

proyecta alcanzar una producción a 2032 de COP 34 billones, con una tasa compuesta anual de 

crecimiento de 10,5 %” (p.50). 

 

Figura 5. Expectativa de producción Sector Farmacéutico colombiano.  

Fuente: Colombia Productiva (2019). 

 Según la Figura 5 se evidencia que el crecimiento en ventas es de 4,1 veces a 2032, 

alcanzado los COP 34 billones, con un incremento en su tasa de crecimiento anual compuesto de 

10,5%, 4 puntos más que la tasa a 2018.  

 Teniendo en cuenta la proyección de crecimiento que tiene el Sector al año 2032 se puede 

determinar que es un sector económico con unas proyecciones de crecimiento muy atractivas, 

adicionalmente, si bien la producción del Sector Farmacéutico tiene una proyección de 

crecimiento alta, sigue siendo por debajo a las ventas de productos farmacéuticos que tiene una 
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proyección de venta de casi el doble, con una tasa de crecimiento mayor; es por eso que se 

determina que la demanda seguirá siendo atendida por productos de importación, para poder 

atender la demanda a 2032.   

 Empresas del Sector Farmacéutico en Colombia 

 Según las empresas que reportan a la Superintendencia de Sociedades pertenecientes al 

Sector Farmacéutico colombiano, según Colombia Productiva (2019): “El 71% se concentra en 

actividades de comercialización de medicamentos. Tan solo el 29% de las empresas reportadas 

se dedican a la producción de medicamentos” (p.45). 

 Según el código CIIU (Clasificación Industrial Internacional Uniforme) de las Empresas 

que reportan a Superintendencia de sociedades: CIIU C2100 corresponde a empresas de 

producción de medicamentos, mientras que el CIIU G4645 corresponde a las empresas que se 

dedican exclusivamente a comercializar medicamentos. 

  Por otro lado, Colombia Productiva (2019) afirma:  

Las empresas reportadas por el RUES (Registro Único Empresarial y Social) en mayo de 

2019 fueron 1.207. Aproximadamente 70 % de las empresas registradas en el CIIU 2100 

son micro, seguido por las pequeñas con una participación del 16 %. Las grandes solo 

representan el 4 % del tejido empresarial. (p.45) 

De acuerdo con lo anterior, se evidencia una clara tendencia de las empresas que 

prefieren realizar actividades de comercialización de productos farmacéuticos sobre la producción 

de estos, por otro lado, se observa que la mayoría de las empresas dedicadas a la producción de 

productos farmacéuticos son microempresas y que las grandes empresas representan solo el 4%.  

Plan de Negocios 

 Definición de Plan de Negocios 

 Para Delers (2016) el Plan de Negocios: “Informa a los directivos, a lo accionarios, y a 

los posibles prestamistas de fondos, puesto que se les ofrece una visión global de la (nueva) 

empresa, de sus modelos de desarrollo, de sus elecciones estratégicas y de su entorno” (p.3) 
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 Por otro lado, Cortés (2021) define el Plan de Negocios como: “Una herramienta que 

permite a las organizaciones trazar una ruta de la cual alcanzará todos y cada uno de sus 

objetivos y metas propuestas, destacando entre ellas la rentabilidad esperada” (p.1). 

 Weinberger (2009) define el Plan de Negocios como: un documento, escrito de manera 

clara, precisa y sencilla, que es el resultado de un proceso de planeación. Este plan de negocios 

sirve para guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos que se quieren lograr hasta las 

actividades cotidianas que se desarrollarán para alcanzarlos” (p. 33).  

 En resumen, el Plan de Negocios es un documento que tiene una planeación sobre el 

desarrollo de una idea de negocio, con objetivos, metas, actividades a desarrollar y sirve para que 

los directivos de las empresas reciban y administren la información para toma de decisiones. 

 Importancia del Plan de Negocios 

 Para Delers (2016), la importancia de un Plan de Negocios radica en que “Permite valorar 

la viabilidad de un proyecto, teniendo en cuenta las características del mercado, y define también 

el plan de marketing inherente” (p.1).  

 Valverde (2009) afirma que la importancia del Plan de Negocios: 

Permite determinar si una idea puede llegar a ser un buen negocio, proporciona 

información para la puesta del proyecto de empresa. Las ideas buenas convertidas en 

buenos planean de negocios, generarán mejores negocios y serán la base para iniciar 

empresas competitivas, rentables y generadoras de empleo. (p.11) 

 De acuerdo con lo mencionado, el Plan de Negocios cobra una importancia sobre el 

desarrollo normal de un negocio, bien sea que se encuentre conformado o que se desea 

conformar, debido a que este nos dicta el camino a seguir, evalúa todas las variables entorno al 

negocio y permite el desarrollo y seguimiento de un plan estratégico para alcanzar las metas y 

objetivos propuestos en el mismo.  

 Estructura de un Plan de Negocios 
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 Es importante tener en cuenta que no existe una única estructura de Plan de Negocios, de 

acuerdo con la idea de negocio a desarrollar y a cada destinatario o público demandante se debe 

ajustar la estructura de este.  

 Un Plan de Negocios debe constar de 8 partes. (Díaz, De Hart y Giraldo, 2010). 

 Por otro lado, para Delers (2016) en un Plan de Negocios “No hay una sola buena forma 

de proceder, las variantes son posibles, un plan de negocios puede comprender entre siete y doce 

capítulos” (p.7). 

 Para los efectos de este trabajo, se tendrá en cuenta una estructura de 8 partes: 

 

Figura 6. Estructura de un Plan de Negocios  

Fuente: Elaboración propia. Tomado a partir de Díaz et al. (2010). 

 Definición de producto o servicio 

 Díaz et al. (2010), indica: “El objetivo esencial de una nueva empresa es solucionar un 

problema existente en el mercado, es decir, satisfacer una necesidad de sus clientes potenciales” 

(p.8). Este significa que se debe atender las necesidades de clientes potenciales que hasta el 
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momento no han sido satisfechas. Por lo tanto, para definir el producto o servicio, se debe iniciar 

con identificar la necesidad para poder plantear la solución.  

 Por otro lado, Weinberger (2009) afirma:  

La idea de negocio surge, generalmente, como resultado de dos procesos de innovación 

que se inician de manera distinta. Uno de ellos, comienza por un análisis del entorno, 

mientras que el otro se inicia con un análisis de las fortalezas de los miembros del equipo 

empresarial. (p.47) 

 Teniendo en cuenta la importancia de la definición del producto o servicio como punto de 

inicio para el desarrollo del Plan de Negocios, Valverde (2009) afirma: “Una idea de es una 

descripción corta y precisa de lo que será el negocio. Para ello es necesario tener una idea clara 

sobre lo que se desea llevar a cabo” (p.13).  

 De acuerdo con expresado, para definir el producto o servicio se debe tener una idea de 

negocio, que no es más que una idea totalmente clara de lo que será el negocio, adicionalmente, 

esta idea debe responder a un análisis del entorno, a unas necesidades no atendidas de posibles 

clientes potenciales y que representa una solución para ellos. Siendo esto el eje central del Plan 

de Negocios y el punto de partida para el diseño.  

 Equipo de trabajo 

 Según Weinberger (2009) afirma: “Las personas son el elemento clave del éxito 

empresarial y por ello un recurso humano de calidad podría significar una ventaja para la 

empresa”. Es por eso por lo que se debe desarrollar un plan de recursos humanos para el exitoso 

desarrollo de un Plan de Negocios.  

 Tomando en cuenta que el desarrollo de nuevo negocio no es una tarea sencilla, se debe 

conformar un buen equipo de trabajo; es por eso por lo que para Díaz et al. (2010), la 

conformación de un buen equipo de trabajo permite: 

• Asignación equitativa y eficiente de las tareas para responder a los retos del día a día.  

• Se debe contar con una infraestructura robusta, que sea capaz de asumir la pérdida de su 

equipo sin sacrificar la productividad.  



14 

 

• Solucionar problemas de manera creativa 

• Toma de decisiones con puntos de vistas novedosos 

• Acceder a redes de contacto 

• Hacer una evaluación completa para elaborar planes de acción coherentes.  

 Plan de mercado 

 Para entender lo que significa Plan de Mercado, se debe iniciar con la descripción de 

mercadeo, para Díaz et al. (2010): “Es el proceso mediante el cual una empresa hace que sus 

clientes reales o potenciales se interesen en los servicios o productos que venden” (p.18). El 

proceso de Plan de Mercado incluye actividades que implican la promoción, investigación de 

mercado y procesos de venta.  

 Un Plan de Mercado se encuentra dentro del Plan de Negocios con el propósito de llevar 

el servicio o el producto al Cliente o al mercado objetivo (Pinsón, 2011). El Plan de Mercado 

debe analizar el tipo de servicio o producto, para saber el mercado objetivo al cual se le está 

haciendo la promoción.  

Por otro lado, en el Plan de Mercado se debe definir el segmento de mercado objetivo al 

que se pretende llegar y cuál es el posicionamiento que la Empresa quiere lograr. (Weinberger, 

2009).  

 Realizando un análisis de lo antes descrito, es importante para el correcto desarrollo de un 

Plan de Negocio conocer y segmentar sus clientes potenciales y conocer el entorno comercial en 

la que la idea de negocio estaría inmersa, de esta forma se establece una proyección del 

posicionamiento que quiere tener la Empresa en el entorno. De ahí su importancia, ya que, como 

lo describe Díaz et al. (2010) “El Plan de Mercado es importante porque le permite a la empresa 

cumplir ambos cometidos, es decir, conocer mejor al cliente y a su entorno comercial” (p. 18).  

 Sistema de negocio 

 El Sistema de Negocio compone una serie de actividades independientes, pero que a su 

vez componen el Plan de Negocios y que permite la ejecución de estas de una forma organizada 

y con un alto nivel de rentabilidad. De acuerdo con Díaz et al. (2010) afirman:  
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Cualquier tarea empresarial se componen en una combinación de actividades 

independientes, que suelen representarse como bloques funcionales. Cuando cada una de 

ellas se representa de forma sistemática en relación con las demás, el resultado es un 

sistema de negocio. (p.24). 

 

  

 

 

 

 

 

 

Figura 7. Sistema de negocio genérico.  

Fuente: Díaz et al. (2010). 

 En la Figura 7 se evidencia la composición de un sistema de negocio tanto de una 

empresa de servicios, como de productos; en donde se muestra la serie de actividades de forma 

genérica que compone un sistema de negocio, siendo fundamental en ambos casos el mercadeo y 

ventas y el servicio post venta. Dependiendo de la idea de negocio, se debe adaptar cual sistema 

se debe escoger, tomando como base las actividades según el tipo de empresa.  

Análisis de riesgos 

 En el desarrollo de una idea y posterior Plan de Negocio se deben tomar en cuenta los 

inconvenientes que se encuentran en el entorno interno y externo de la Empresa. Según Díaz et 

al. (2010) afirma: “Tener identificados los riesgos potenciales y la forma como se pueden 

enfrentar es un ejercicio que permite detectar los puntos débiles de los Planes de Negocio” 

(p.30). De acuerdo con lo mencionado, tener un panorama general del entorno permite tener 
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claro a que se enfrenta el Plan de Negocios, sin generar un panorama pesimista u optimista y 

poder establecer estrategias que permitan atacar los puntos débiles.  

 Por otro lado, analizar los riesgos de un Plan de Negocios complementa el plan de 

mercado, de acuerdo con lo afirmado por Weinberger (2009): “Un profundo análisis del entorno 

permitirá al empresario identificar las amenazas que dificultarían su ingreso al mercado o la 

necesidad de cambiar el rumbo de la empresa” (p.51). Determinar los riesgos a los que está 

sometida la idea de negocios ayudará a estructurar el Plan de Mercado, tomando en cuenta el 

análisis de mercado y cliente objetivo.  

 Existen unos factores para tener en cuenta durante el estudio del entorno para determinar 

los riesgos, Weinberger (2009) indica: “Cuando se hace un análisis del entorno, por lo general se 

estudian los siguientes factores: económicos, sociales, políticos y legales, tecnológicos y 

ambientales” (p. 51). Es importante mencionar que algunos riesgos pueden aparecer de forma 

espontánea y no estarán plasmados en el Plan de Negocio, en este caso, se deberá estar atento al 

entorno es caso de que los mismos se presenten.  

 Plan de implementación 

 Como ya se mencionó con anterioridad, el Plan de Negocio consiste en la planificación 

de una serie de componentes y actividades con el fin último de cumplir las metas y objetivos 

propuestas de la idea de negocia propuesta. 

 Díaz et al. (2010) afirma: “En el proceso de elaboración del plan de negocios es 

imprescindible realizar una planificación que sea lo más realista posible, ya que cualquier falla 

acarreará terribles consecuencias para el negocio” (p.34). 

  El proceso de elaboración de un Plan de Implementación garantiza la correcta 

implementación del Plan de Negocio, minimizando cualquier desviación al Plan; adicionalmente, 

se establece como una herramienta que resulta de gran utilidad, en donde se puede emplear un 

Cronograma de trabajo tipo Diagrama de Gantt.  

 Plan financiero 
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 Posterior al análisis de los componentes del Plan de Negocios presentado, es necesario 

conocer si el mismo resultará viable desde el punto de vista económico y financiero, es por eso 

por lo que se desarrolla el Plan Financiero.  

 Según Díaz et al. (2010) afirma: “El Plan Financiero es un instrumento para gestionar el 

desempeño financiero de una empresa o proyecto” (p.38). Gracias al Plan Financiero podemos 

conocer la rentabilidad del Plan de Negocios, definir los mejores planes de financiamiento, 

conocer los requerimientos del capital y controlar el desempeño de la idea de negocio.  

 Para Pinsón (2011): “Los documentos financieros son los registros que se usan para 

mostrar las finanzas del pasado, así como las actuales y las proyectadas para el futuro” (p.59). Es 

importante tener en cuenta que los documentos financieros hacen parte integral del Plan de 

Negocios, debido a que son ellos los que determinan el estado financiero de la empresa, para 

garantizar la rentabilidad y conocer el estado financiero real del Plan de Negocios.  

 Como ya se ha mencionado, los documentos financieros hacen parte integral del Plan de 

Negocios, los mismos sirven para garantizar la viabilidad. Díaz et al. (2010) afirma: “Para 

mostrar la viabilidad del proyecto y su capacidad de generar valor económico se den proyectar 

los estados financieros, a saber: balance general, estado de resultados (PyG) y flujo de caja” 

(p.38). 

 Es importante mencionar que el Plan Financiero debe agrupar las decisiones de las 

estrategias y planes que han sido establecidos en el desarrollo del Plan de Negocios, basándose 

en los documentos financieros en donde se establece, no solo el comportamiento pasado y actual 

de la Empresa, si no la proyección futura de la idea de negocio desarrollada.   

 Resumen ejecutivo 

 El Resumen Ejecutivo debe integrar todo lo que se necesita saber de la información 

sintetizada del Plan de Negocios desarrollado. Delers (2016) concluye:  

Debe presentar de forma concisa las principales directrices del plan de negocios: el tipo 

de producto y de servicios que se han creado, la estrategia que se ha puesto en marcha, la 

clientela que se tiene como objetivo y, por último, los principales datos financieros, como 

el retorno de sobre la inversión. (p. 7) 
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 De acuerdo con lo mencionado, el Resumen Ejecutivo es una síntesis del Plan de 

Negocios, en donde se plantea todas las partes de una forma resumida. Ampliando esta 

información, Pinsón (2011): “El Resumen Ejecutivo es la tesis de su plan de negocio. Este 

sintetiza el contenido y propósito de su plan de negocio ya terminado, el cual cubre con todos los 

puntos importantes” (p.22). 

Oportunidad de Negocio 

 Una vez analizado el Sector Farmacéutico colombiano y revisado a detalle lo que 

compone un Plan de Negocios, se analizará una Oportunidad de Negocio para el Desarrollo de 

este. Para Weinberger (2009):  

La idea de negocio surge, generalmente, como resultado de dos procesos de innovación 

que se inician de manera distinta. Uno de ellos, comienza por un análisis del entorno, 

mientras que el otro se inicia con un análisis de las fortalezas de los miembros del equipo 

empresarial. (p.47). 

 Adicionalmente, Díaz et al. (2010) establece los criterios que debe cumplir una 

oportunidad de negocio: 

 

Figura 8. Criterios que debe cumplir una Oportunidad de Negocio.  

Fuente: Elaboración propia. Tomado a partir de Díaz et al. (2010). 
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Analizando la Figura 8 se evidencian los diferentes criterios que se deben tener en cuenta 

para el análisis de una oportunidad de negocio, en donde se hace primordial la satisfacción de un 

mercado existente pero no se encuentra atendido, adicionalmente, debe generar ingresos y ser 

rentable. 

Teniendo en cuenta los criterios que se deben tomar en cuenta para determinar cuándo 

una Oportunidad de Negocio da pie al desarrollo de un Plan de Negocio, se procederá a analizar 

la propuesta y determinar si es viable o no.  

Cápsulas Blandas 

En primer lugar, se inicia con la definición de una forma farmacéutica, para el Ministerio 

de Salud (2013): “Forma en la cual se presenta un producto farmacéutico terminado que permite 

su dosificación y aplicación terapéutica”. 

Entre las formas farmacéuticas se encuentran los comprimidos, comprimidos recubiertos, 

jarabes, suspensiones, soluciones orales, soluciones inyectables estériles, cremas, ungüentos, 

entre otros. Estas pueden dividirse en diferentes categorías, entre las cuales pueden destacarse 

según su ingesta: por vía oral o vía parenteral. Las cápsulas blandas, están agrupadas dentro de 

las formas farmacéuticas sólidas por vía oral, así como también los comprimidos y cápsulas 

duras. 

Como parte de la Oportunidad de Negocio a analizar, se estudiará la viabilidad de 

fabricación de Cápsulas Blandas como parte de un nuevo servicio de una Empresa de producción 

de medicamentos. Este análisis llevará a la conclusión de determinar si esta idea de negocio se 

transforma en una Oportunidad para el desarrollo de un Plan de Negocios.  

Análisis del entorno 

El entorno cobra una especial relevancia frente al análisis de una Oportunidad de 

Negocio, de acuerdo al análisis presentado del Sector, se evidencia que las Empresas dedicadas a 

la Comercialización de medicamentos tienen un porcentaje de venta mayor al de Producción de 

los mismos, es por eso, que dentro del análisis del entorno, se revisan las empresas que producen 
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Cápsulas Blandas y  que posean la tecnología, instalaciones y equipo para ofrecer este servicio, 

estas empresas se categorizan en 3 grupos: competidores directos, indirectos y potenciales.  

Competidores directos 

 Para el desarrollo de esta Oportunidad de Negocio se establece que los competidores 

directos son aquellas empresas pertenecientes a la Industria Farmacéutica que cuentan con los 

equipos, tecnologías, instalaciones y certificaciones en Buenas Prácticas de Manufactura (BPM), 

por parte del ente regulatorio nacional: Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y 

Alimentos (INVIMA) que ofrecen servicios de maquila para fabricación de productos 

farmacéuticos bajo la forma farmacéutica Cápsulas Blandas.  

Según la base de datos del Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y 

Alimentos [INVIMA] (2022) en Colombia existe una Empresa Farmacéutica que brinda el 

servicio de maquila para fabricación de Cápsulas Blandas: Productora de Cápsulas S.A. 

(Procaps).  

 

Figura 9. Distribución de productos con Registro Sanitario en Procaps.  

Fuente: Elaboración propia. Tomado a partir de INVIMA (2022). 

De acuerdo con lo plasmado en la Figura 9, se puede evidenciar que el 53% de la maquila 

o proceso de fabricación de Cápsulas Blandas es para producto propio de Procaps, mientras que 
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el 47% de los productos farmacéuticos registrados ante INVIMA corresponden a maquila para 

terceros. Estos terceros pueden representar Empresas comercializadoras de productos 

farmacéuticos o de producción.  

Competidores indirectos  

Los competidores indirectos son aquellas empresas pertenecientes a la Industria 

Farmacéutica que cuentan con los equipos, tecnologías, instalaciones y certificaciones en BPM, 

por parte del ente regulatorio nacional: INVIMA, que fabrican productos farmacéuticos bajo la 

forma farmacéutica Cápsulas Blandas, pero no ofrecen el servicio de producción a terceros. Estas 

empresas son consideradas competidores indirectos ya que, si bien en la actualidad no ofrecen 

servicios de maquila a terceros, no se descarta que en un futuro tengan el interés de ingresar al 

mercado maquilador.  

Según la base de datos INVIMA (2022) en Colombia existen dos Empresas 

Farmacéuticas que cuentan con la infraestructura para producir Cápsulas Blandas, sin embargo, 

lo hace para producto propio, estas Empresas son: Tecnoquímicas S.A. y Laboratorios Chalver 

de Colombia S.A.S. 

Adicionalmente, según INVIMA (2022) hay 312 Registros Sanitarios de productos 

farmacéuticos de cápsula blanda, donde 34 pertenecen al portafolio de productos de 

Tecnoquímicas y Laboratorios Chalver.  

Competidores potenciales 

Dentro del análisis del entorno, se tiene que tomar en cuenta la potencial competencia que 

tenga la Oportunidad de Negocio, si bien no debe ser considerada una amenaza actual, no se 

debe perder de vista. Dentro de los competidores potenciales se encuentran aquellos Laboratorios 

Farmacéuticos que posean una planta de producción debidamente certificada en BPM por el 

INVIMA, esto debido a que existe una probabilidad de desarrollar el nuevo servicio de 

producción de Cápsulas Blandas, como parte de una nueva unidad de negocio de ofrecer 

servicios de maquila a terceros.  

Mercado colombiano de cápsulas blandas 
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 De acuerdo con el análisis de los proveedores, se puede determinar que el mercado de 

Cápsulas Blandas es atendido por 3 empresas nacionales y el resto de la demanda es atendida 

mediante importaciones de productos terminados. 

Tabla 1. 

Comportamiento en ventas y en unidades del mercado de Cápsulas Blandas 

 

Fuente: Elaboración propia a partir de IQVIA (2022) 

 

Para 2021, según la base de datos de Quintiles e IMS Health, Inc [IQVIA] (2022), las 

ventas de cápsulas blandas en Colombia fueron de COP $ 257.745.701, siendo Procaps el líder 

en ventas de productos propios, bajo la forma farmacéutica Cápsulas Blandas.  

Según la Tabla 1, se evidencia un crecimiento, tanto en ventas como en unidades, de 

productos bajo la forma farmacéutica Cápsula Blanda, en donde,  en el 2021 se evidencia un 

crecimiento en ventas del 24% y en unidades del 17%. De acuerdo con lo anterior, existe una 

demanda por parte del mercado basados en esta Oportunidad de Negocio.  

Segmento de mercado  

Dentro de la actividad comercial, existen dos modelos de negocios, según el cliente al que 

va dirigido el producto o servicio; este tipo de modelo se conoce como B2B (Business to 

Business) y B2C (Business to Consumer). Da Silva (2020) afirma: “La forma como los clientes 

toman una decisión de compra viene cambiando de forma acelerada, tanto para empresas que 

venden para otras empresas, definido como B2B, como para aquellas cuyo consumidor final es 

una persona física, conocido de B2C.” La Oportunidad de Negocio planteada tiene un enfoque 

hacia Empresas que desean comercializar productos farmacéuticos, lo que indica que el modelo 

de negocio a implementar es el B2B. 

El mercado al que va dirigido esta Oportunidad de Negocio se enfoca en Empresas 

especializadas en comercialización de productos farmacéuticos, en donde, a pesar la de 

Año 2019 2020 2021

Ventas Anuales USD USD 45.079.294 USD 53.474.052 USD 66.088.641

Ventas Anuales COP 175.809.245.376$      208.548.802.358$      257.745.701.437$      

Unidades Comerciales Anuales 6.162.279 6.783.689 7.959.372
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competencia que tiene esta idea, permite desarrollar esta oportunidad, haciendo crecer el Sector 

Farmacéutico, desde el punto de vista de producción, atendiendo la demanda de estas Empresas y 

eliminando la monopolización de esta actividad.  
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Conclusiones 

 El Sector Farmacéutico colombiano es un sector estable con una proyección de 

crecimiento importante, sin embargo, la comercialización de productos farmacéuticos lidera las 

ventas apalancándose en Empresas de producción y con la importación de productos terminados; 

si bien la producción cuenta con una proyección de crecimiento, no atiende la demanda 

proyectada, es por eso que se debe fomentar el crecimiento de este tipo de Empresas mediante 

ideas innovadoras que permitan implementar nuevos servicios que promueva la producción 

nacional, atienda la demanda y se generen mercados y propuestas disruptivas que permitan que 

Colombia sea reconocida por su innovación.  

 Por otro lado, Colombia cuenta con Empresas Farmacéuticas con la infraestructura 

apropiada para el desarrollo de nuevas unidades de negocios. El mercado de Cápsulas Blandas se 

encuentra monopolizado, en donde una sola Empresa colombiana atiende la demanda de los 

comercializadores de productos o importan este tipo de medicamentos. Adicionalmente, la 

Industria cuenta con dos Empresas que se dedican a su propia fabricación. Considerando todos 

los aspectos, se concluye como nuevo servicio la fabricación de Cápsulas Blandas, eliminando la 

monopolización del mercado, ofreciendo nuevas oportunidades de negocios a Empresas 

comercializadoras y fomentando el crecimiento de Sector productivo Farmacéutico.  

 Por último, considerando que el nuevo servicio es la fabricación de Cápsulas Blandas 

como oportunidad de negocio, se debe desarrollar un Plan de Negocios que exponga todos los 

aspectos indicados en el ensayo que permita: atraer a accionistas, socios, inversionistas, etc., 

confirmar su viabilidad y factibilidad, y garantice su correcta implementación.  
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