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1. CAPITULO 1: INTRODUCCION

1.1.Implementacion del tema

1.1.1. Definicion del Tema

Nuestro proyecto estda enfocado a incrementar el portafolio de los
productos de marca con los que cuenta la empresa ECUAQUIMICA ya que
maneja una extensa cartera de productos genéricos y una reducida de
productos de marca, para ello analizaremos la opcién de importarlos, bajo el

dominio de la empresa, desde los laboratorios de MINTLAB de Chile.

En el Ecuador, dentro de la industria farmacéutica, existe una cultura de
preferencia hacia los medicamentos con reconocimiento de marca en
comparacion con el consumo de medicamentos genéricos, es por este
motivo que consideramos que expandir esta linea incrementaria la
participacion del mercado de ECUAQUIMICA, posicionando a la misma en el

mercado meta y volviéndola mas competitiva a nivel nacional.

Este estudio demostrara si es factible ampliar el portafolio de productos
de marca, lo que nos permitira llegar a nuevos segmentos en el mercado del
sector farmacéutico, ademas de competir con empresas fuertes de esta
industria y obtener un porcentaje de su participacion en el mercado,

generando un incremento en la rentabilidad de la empresa.
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La investigacion esta enfocada a profundizar en el estudio de cada una de
las marcas que MINTLAB ofrece para completar este portafolio de la
empresa ecuatoriana. El resultado del analisis consistira en elegir los
productos mas fuertes con los que ECUAQUIMICA competira dentro del

mercado farmacéutico.

1.1.2. Planteamiento del Problema

La industria farmacéutica ha sido uno de los sectores mas dinamicos de la
economia ecuatoriana en los ultimos anos. Analizando la evolucion de los
indicadores que surgen de los censos econémicos, se observa la creciente
participacion del sector respecto a otras industrias como la manufacturera. El
sendero por el que transita o el escenario en el que se desenvuelve esta
sujeto a permanentes cambios en diferentes esferas que definen y redefinen
la estrategia de desarrollo, la estructura y el comportamiento de las firmas

del sector.

Al momento de elegir el tema de investigacion de nuestro proyecto
analizamos dos posibilidades que permitiran involucrarnos en el sector
farmacéutico; la primera alternativa seria expandir la cartera de productos de
ECUAQUIMICA por medio de medicamentos genéricos y la segunda, por
medio de medicamentos de marca. La informacion proporcionada mostro
que la participacion del mercado de productos de marca poseia mayor
representatividad con respecto a los genéricos, asi, el mercado total
constituye UDS 634°000,000 aproximadamente de los cuales, los productos
de marca participan con UDS 597°000,000 (94%) en comparacién con los

medicamentos genéricos que poseen UDS 37°000,000 (6%).

Gracias a este estudio decidimos que entraremos a competir en la

industria farmacéutica con lineas propias (marcas) buscando con esto
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aumentar la rentabilidad de la empresa y conseguir una mayor participacion
en el mercado en comparacion con la que nos brindaria entrar al mercado

con productos genéricos

En la actualidad ECUAQUIMICA posee lineas propias, trabajando asi con
proveedores como: KODAK & MAXELL, BAYER, BOEHRINGER
INGELHEIM, MERCK ECUADOR, MERCK SHARP & DOHME, NOVARTIS,
GSK. PFIZER, BRISTOL MYERS, ROCHE. Estas empresas le otorgan las

representaciones y exclusividades de sus productos en el Ecuador.

En el futuro al desarrollar este proyecto tendremos que manejar ciertas
situaciones dificiles como seran: Analizar las marcas y los sectores para los
cuales se realizara la importacion desde los laboratorios de Chile MINTLAB
hasta ECUAQUIMICA Ecuador; ya que de un 100% de lineas propias que
ofrece  MINTLAB empezaremos constituyendo un nuevo portafolio de
productos con una pequefa proporcion de los mismos. Ademas que la
recopilacion de los datos de cada uno de los sectores de esta industria
vienen ligados a una ardua investigacion de campo en las instituciones de

salud publicas, privadas, farmacias y médicos particulares.

Otra problematica a la que nos enfrentariamos se refiere a la obtencion de
licencias y permisos sanitarios con los que deberia de contar cada producto
farmacéutico importado que se vendera en el mercado, por lo cual debemos
de estudiar sobre las bases que debemos cumplir al momento de adquirir los

productos.

Como conclusion de este punto consideramos que los medicamentos de
marca forman parte de un extenso mercado en donde existen posibilidades
de expansion en diferentes sectores para la empresa ECUAQUIMICA con el
fin de obtener un incremento de utilidades, ademas de alcanzar logros

importantes para la empresa antes mencionada, acceder a nuevos sectores
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con nuevos productos y que con esto gane mas participacion en el mercado
y esto permita que su nombre se posicione en la mente de los

consumidores.

1.1.3. Justificacion del Tema

El proyecto sera realizado con el fin de efectuar un estudio de mercado
que nos permita identificar cuales seran los productos con los que

iniciaremos una nueva cartera de medicamentos para ECUAQUIMICA.

Nuestro proyecto consistira en demostrar cuales seran los productos de
MINTLAB que generen mayor utilidad para la empresa ECUAQUIMICA. Para
la eleccién de los mismos no sélo nos centraremos en los sectores en donde
exista una demanda alta ya que un mayor numero de consumidores refleja
un elevado numero de oferentes lo cual hara que nuestra participaciéon se
reduzca; mientras que incursionar en un segmento con un numero menor de
oferta hara que nuestro desempefo crezca con proyeccion a que la marca

se convierta en lider en diferentes clases terapéuticas.

El propdsito de realizar nuestro estudio esta orientado a generar mayores
ganancias para la empresa ECUAQUIMICA ofreciéndoles a nuestros clientes
productos de calidad elaborados por una prestigiosa empresa lider en la
fabricacion de medicamentos en Chile y a precios asequibles. Las
caracteristicas antes mencionadas son las que haran que nuestros

medicamentos sean reconocidos y adquiridos por nuestros clientes.

1.1.4. Objetivos

Objetivo General: Determinar la rentabilidad o viabilidad econémica de la

expansion de la linea de marca.
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Objetivos Especificos: Con la implementacion de este proyecto

buscamos:

+ I|dentificar las necesidades mas criticas de nuestros consumidores y
clientes y dedicar nuestros recursos a resolverlas.

+ Conseguir el 7% de participacion de mercado en la etapa inicial del
proyecto e incrementarlo conforme posicionemos los productos de
marca en la mente del consumidor.

+ Examinar las estrategias mas adecuadas para dar a conocer nuestros
productos.

+ I|dentificar los precios que estaran dispuestos a pagar los consumidores
por nuestros productos.

+ Analizar las oportunidades con las que cuenta ECUAQUIMICA para

convertirse en el distribuidor de primera eleccién en el Ecuador.

1.2.Marco Teoérico o Referencial

1.2.1. La Industria Farmacéutica Mundial

En la década de los ochenta, la industria farmacéutica mundial tiene un
crecimiento cercano al 10% por afo, las ventas de medicamentos no se
veian afectadas por los eventos recesos en paises desarrollados, en donde
las empresas farmacéuticas crecian mas que cualquier otro sector hasta los

primeros afos de la década de los noventa.

A partir de ahi, en contraste con el periodo anterior, cuando la factura de
los medicamentos superan en mucho a la infraccion, los precios comienzan
a caer, al mismo tiempo que los gastos de la salud empiezan a ser
cuestionados y, en algunos casos, a declinar en algunos de los paises del
llamado primer mundo. Las compaiias de asistencia médica de los EE.UU. y

los gobiernos europeos deciden reducir esa espiral de incremento que
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podria llegar a la asfixia de los sistemas de coberturas sociales de la salud,
para corregir lo cual, entre otras cosas, es necesario exigir un ajuste de los
precios de los medicamentos, lo que obliga a los laboratorios a hacer un

esfuerzo para disminuir sus costos.

La cultura de los genéricos va obteniendo fuerza en su implantacion,
aunque de forma desigual en los diferentes paises, haciéndose necesario
implantar una politica de choque por parte de los laboratorios propietarios de
las patentes que ya habian caducado, mediante la bajada de precio de los
productos de “marca” que, en algunos casos, paraddjicamente, llegan a

tener un precio inferior a los propios genéricos.

Con un margen de beneficios mas estricto, las empresas comienzan por
ajustar sus programas de investigacion y desarrollo, reducir el personal y
tomar drasticas medidas sobre aspectos negativos que hasta entonces era
posible contrarrestar mediante una administracién conservadora sin influir en
sus cuentas de resultados; de aqui se pasa a la realizacion de una politica

mas agresiva de cara a reducir los gastos.

A partir de ahi se decide una politica global de concentraciones, fusiones
y compras por parte de los grandes laboratorios a nivel mundial. Esta
restructuracion del sector farmacéutico mundial en el periodo de los cuatro
anos comprendidos entre 1993 y 1996 supone un importe estimado de cien

billonesde doélares.

Los grandes laboratorios farmacéuticos, que siempre propiciaron sus
programas de investigacion y desarrollo en la busqueda de nuevas
sustancias, en lo sucesivo tendran grandes acuerdos con empresas de
dedicacion  selectiva, tanto privadas como de universidades,
fundamentalmente en EE.UU., en donde ya existen mas de un centenar de

acuerdos de reciproca colaboraciéon mas alla de las compras o fusiones,
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tanto a nivel de biotecnologia como en el desarrollo de la terapia genética a

través de los recientes descubrimientos sobre el genoma humano.

1.2.2. Tendencia Actual del Mercado Farmacéutico

El mercado farmacéutico mundial, con un crecimiento medio del 6.2% en
el afo 2001, sufrid en el aino 2002 una bajada de un 4% y, aunque la
facturacion fue menor con respecto al afio anterior, tanto Norteamérica como
Europa incrementaron su participacién en la tarta de las ventas mundiales en
un 3.7 y un 1.7% respectivamente, con lo que el mercado norteamericano
abrié aun mas la horquilla de su posicion de dominio. En el grafico que se
inserta a continuaciéon podemos tener una vision global de los cuatro

grandes mercados mundiales en billones de ddlares USA.

Grafico 1.1
Produccion de Farmacos a Nivel Mundial
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De los datos de IMS consultados, correspondientes al afio 2002, podemos
deducir que el 44.80% de las ventas de los nuevos farmacos
comercializados desde 1997 se produce en el mercado americano, mientras
que en el europeo representa un 27% y el resto de continentes tienen una

participacion del 26%.
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Por otro lado, la inversion en Investigacién y Desarrollo en el periodode
1990 a 2002, se multiplicd por cinco en Estados Unidos, mientras que en

Europa solo se duplico.

Estos indicadores de 2002, desfavorables para la industria europea y que
aumentan las diferencias entre ambos mercados, se repiten en los
lanzamientos de moléculas. De las 29 nuevas moléculas aparecidas en el

mercado en 2002, 13 eran de origen americano, 8 europeas y 7 japonesas.

Otro aspecto que hemos de considerar es el importante incremento que
se va a contemplar en China, cuya poblacién actual es de 1,300 millones de
habitantes y una esperanza de vida de 71 anos permitirdn que su mercado
de medicamentos crezca a un ritmo del 6 al 8% en los préoximos anos, con
una prevision de que en el 2010 se situe en el quinto puesto del mercado

farmacéutico mundial.

En el siguiente cuadro se contempla el comparativo de los datos del

mercado farmacéutico mundial en billones de ddlares USA.

Grafico 1.2
Mercado Farmacéutico Mundial
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En este grafico se puede distinguir que EE.UU. es el lider en esta
industria contando con $ 130.1 billones, seguido de Japén con $ 53.5
billones y Alemania con $ 18.5 billones. Segun expertos del ISM los
productos farmacéuticos son producidos y vendidos en mayor cuantia en

Japon.

1.2.3. El Poder del Mercado de la Industria Farmacéutica Mundial

La industria farmacéutica se rige por las grandes empresas de los paises
desarrollados, no obstante los avances de algunos paises en desarrollo. Ese
poder se ve en su participacién en el mercado mundial y en el control de la
innovacion. El sector farmacéutico se encuentra en permanente aumento,
caracterizado por una competencia oligopdlica basada en la dependencia de
los productos; 25 empresas controlan cerca del 50% del mercado mundial.
La influencia en la competencia esta en la investigacion y el desarrollo (I-D);
a la que se dedican mas o menos el 12% de los ingresos de la industria, en
la apropiacion de rentas mediante el sistema de patentes y en las cadenas

de comercializacion.

Al crear industrias nacionales de formulacién y de acondicionamiento no
hacen sino cambiar el caracter de la dependencia; y es que pasan a
depender de los proveedores de materias primas quimicas y por
consiguiente, de las industrias quimico — farmacéuticas de las empresas

multinacionales.

Las caracteristicas primordiales de las empresas farmacéuticas coinciden
con la generalidad de las empresas multinacionales, porque es una industria
muy oligopolista y muy extendidas en la que un numero de empresas
relativamente grandes, pertenecientes a un pequefio grupo de paises
dominan la casi totalidad de la produccion, investigacion y comercializacion

de los farmacos en el mundo.
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1.2.3.1. Indicadores del Poder de Mercado

Concentracion: El mercado de productos farmacéuticos es heterogéneo
porque hay multiples submercados muy distintos entre si. Las grandes
empresas tienden a especializarse en subgrupos particulares y en cada uno
de los de los grupos principales, las primeras empresas representan entre el

60 y el 80% de la produccion.

Rentabilidad: Es el mas claro de los indicadores del poder de mercado de
una industria y no hay duda de que la farmacéutica ha sido durante mucho

tiempo una de las mas rentables en todos los campos en que se opera.

Diferencia de Precios: Puede usarse como indicador de poder de
mercado la capacidad de las empresas lideres para imponer precios mas
adecuados que los otros fabricantes y sus practicas discriminatorias de

precios entre distintos mercados.

1.2.3.2. Fuentes del Poder de Mercado

Tecnologia: Las empresas lideres del mercado son las que mas gastos de
investigacion y desarrollo tienen. Las patentes sobre productos y procesos

son faciles de copiar y hay apoyo del estado a la investigacion.

Investigacion de mercado: Es un factor importante para la promocion del

mercado por:

+ Diferencias entre marcas y denominaciones genéricas

+ Carencia de otra fuente de informacion
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1.2.3.3. Costos del Poder de Mercado

Los costos pueden ser Directos e Indirectos. Entre los directos se
encuentran los beneficios excesivos, la asignacion de recursos para la
Investigacion y Desarrollo y los costos de la investigacion del mercado. Los
indirectos mas comunes son la eliminacion de pequefia empresa,
deficiencias en la prescripcién, concentracién en los paises desarrollados y

en las ciudades, etc.

1.2.4. Retos de la Industria de Medicamentos

Los retos que debe enfrentar la industria farmacéutica contemporanea

son:

+ El alto costo del cuidado de la salud

+ Ellargo tiempo requerido para producir un nuevo medicamento

+ Las nuevas tecnologias complejas

+ Latercera edad que conduce a enfermedades crénicas y degenerativas

La industria se debe preparar para enfrentar el acortamiento del ciclo de
vida de los productos, el incremento en la competencia internacional y el

surgimiento de nuevas enfermedades.

1.3. Andlisis de la Situacion del Ecuador

El entorno macroecondémico, social y politico del pais desde el inicio de la
dolarizacidén no ofrece escenarios alentadores para el futuro cercano en lo

concerniente a una mejora en el nivel de vida de la poblacion.

Si bien las estadisticas reportan un mejoramiento en los indices de

desempleo, una real baja de la inflacidn, una ligera estabilidad en los indices
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de empobrecimiento de la poblacion econdmicamente activa de las
ciudades, debido especialmente a los incrementos de sueldo versus la baja
inflacion. Todo esto tiende a impactarse de manera negativa debido a las

consecuencias de los serios problemas que atraviesa el sector productivo.

Luego de un primer afio de “ilusién” de pais dolarizado —con el agravante
de una falta de conciencia en el valor del centavo- comenzamos a sentir en
el 2002 con mayor fuerza el decrecimiento del consumo, la sensacion
generalizada es “que vivimos en el pais mas caro de Sudamérica con

precios de pais desarrollado y con sueldos del tercer mundo”.

Uno de los mercados que han mantenido un buen ritmo de crecimiento ha
sido el mercado farmacéutico, evidenciandose que es en el sector de la
salud que la poblacion econdmicamente activa destind parte de los ahorros
que podrian perderse en una banca no confiable o el dinero que llega de los

familiares que emigraron.

El mercado de la salud también sufre el impacto de la contraccion. Afos
posteriores las ventas bajaron sustancialmente para la mayoria de los
negocios farmacéuticos y bajé también la afluencia de pacientes en los

consultorios médicos.

Este entorno macroeconémico y social permite vislumbrar un buen futuro
para el negocio de una linea de genéricos con productos que demuestran su
calidad y eficacia para ganar la confianza del mercado potencial a un precio

competitivo dentro de su segmento.

La salud es un criterio que integra varios aspectos para lograr el bienestar
de la poblacién. En él intervienen lo que tiene que ver con el acceso a una
alimentacion adecuada, la educacion en temas de prevencién, la atencion

oportuna y eficiente de enfermedades, la practica de deportes, la
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accesibilidad a momentos y espacios de esparcimiento y recreacion, entre

los mas importantes.

En el Ecuador existe cierta estabilidad econémica pero con bases débiles
y de forma forzosa. La poblacién tiende a preferir productos de marca,

incluyendo vestuario, alimentacion y, enfocandonos a nuestro proyecto,

salud.
Tabla 1.1
Mercado de Productos de Marcas en Ecuador
Valores (USD) $ 596,686,871.00
UDS / dosis $0.1690
Tabla 1.2
Mercado de Productos Genéricos en Ecuador
Valores (USD) $ 37,407,651.00
UDS / dosis $0.0910
Gréfico 1.3 Gréfico 1.4
Mercado Total en Valores (USD) Mercado Total en Dosis
— -
37407 651; A ST2TTT
% 1%
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Mercado Total en Valores [LU$) Mercado Total en Dosis

En las tablas y graficos anteriores observamos la inclinacion que poseen

las personas hacia los medicamentos de marca, notando asi en el Grafico
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1.3 de Mercado Total en Valores que de un 100% de ingresos de la industria
farmacéutica, el 94% de las ventas corresponden a productos de marca y
tan sélo el 6% de productos genéricos. Esta informacién fue la principal
pauta que nos ayudo a decidir que nuestro proyecto se base en la expansién

de linea propia.

1.3.1. Genéricos: El Derecho a una Medicacion

El genérico, es nada mas que un compuesto farmacéutico con igual
principio activo, dosis y forma farmacéutica que el de marca, con garantias

de calidad, seguridad y eficacia.

La ventaja fundamental de los genéricos es econdmica: su precio es
menor pues se eliminan los gastos de publicidad que las empresas
farmacéuticas hacen de sus marcas para posicionarlas en el mercado. Al
ahorrar ese gasto, el producto tiene descuentos significativos de 40, 50 y
hasta 60%. "Es el mismo principio activo, la misma medicina producida con
iguales condiciones de calidad y, por tanto, con el mismo efecto terapéutico,
pero a un precio significativamente mas bajo", explica Ramiro Echeverria, ex

Director Nacional de Salud.

Hay una incipiente cultura de consumo de medicamentos genéricos en
nuestro pais, a pesar de su universalidad hace mas de 30 afos. En Estados
Unidos su mercado representod, en 1992, el 35% del mercado. En Holanda,
su uso llega al 60%; en Inglaterra, al 30%. Segun Ciudadano, los genéricos
en Europa representan un poco mas de 4 billones de dodlares, es decir, un

15% del volumen total de venta de medicamentos

En el Ecuador, algunos médicos se resisten a recetarlos, pues aducen
gue no quieren arriesgar a sus enfermos con productos que, como sefalan

"no curan y son de menor calidad". El doctor Mauricio Garcés sostiene que
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"estos productos vienen en un envase triston. Su apariencia, forma y color
no compiten con los de marca". Aunque al consumidor poco le interesa la

presentacion del envase, sino la calidad.

Otros médicos no los prescriben porque "no es facil encontrar genéricos
en el mercado". Sin embargo, siete de cada diez farmacias venden, por lo
menos, hasta 30 de estos medicamentos. No todas exhiben la lista oficial de

precios.

1.3.2. El Cdédigo de la Salud

El cuerpo legal sefiala la obligacién de prescribir los medicamentos
basicos por su nombre genérico, asi como el derecho del consumidor a estar
informado sobre esos remedios y sus precios. En efecto, en su articulo 129,
el Cédigo de la Salud establece que "la receta médica, ademas del nombre
comercial, obligatoriamente debera contener el nombre genérico del
medicamento". Ademas, "quien lo expenda debera informar al comprador
sobre la existencia del genérico y su precio. Sera obligatorio disponer de un

cuadro basico de genéricos".

Asimismo, "las farmacias privadas estan obligadas a destinar una seccion
especial para mantener un stock permanente de medicamentos esenciales
de nombre genérico que correspondan a dicho Programa, para la venta y
expendio, y ademas, exhibir en lugar visible la lista oficial de precios de los

mismos".

A pesar de la vigencia de esta normativa, lo mas dificil es introducir en la
opinién publica, en los médicos y en las farmacias la idea de consumir estos
productos. "No se ha logrado estructurar un posicionamiento de estos
medicamentos en el mercado farmacéutico ecuatoriano, porque las

empresas farmacéuticas, por imponer sus marcas, los han descalificado ante

Pagina 31



el consumidor, aduciendo que el genérico es de mala calidad, que no tiene el
mismo efecto terapéutico y que por eso cuesta menos. Esto ha influido en

los médicos que no recetan genéricos, para no ver afectado su prestigio.

1.4.Perfil de ECUAQUIMICA

El origen de ECUAQUIMICA se remonta a 1865, en Guayaquil, cuando un

empresario suizo inicié un proyecto que con el tiempo

™ ’9 se convertiria en una de las mas importantes y
E :\ présperas empresas del Pais: Max Muller y Cia.

K“\ s\ ® P pionera del gran comercio en Ecuador. Con capital

]‘ ecuatoriano-suizo, se dedico a la importacion vy

distribuciéon de productos agroquimicos, farmacéuticos,
ferreteros, para la construccion, para el mantenimiento automotriz,

importacion de solventes y representaciones de telas, relojes y afines.

Después de mas de 100 afios de actividad comercial, en 1970 Max Muller
liquido para dividirse en nuevas companias especializadas por campos que
manejarian por separado sus actividades con mayor profesionalismo, dada
la complejidad en el manejo de tantos productos con sus distintos sistemas
de distribucion y ante la necesidad de atender el creciente mercado
ecuatoriano de la época impulsado por el boom petrolero. Hoy forman estas

empresas parte del grupo suizo.

1.4.1. Division Farma Consumo

ECUAQUIMICA inicio sus actividades en el mercado farmacéutico en la
década de los 50’ con la representaciéon de Hoffman La Roche, Ciba,
Sandoz, Wander, importantes empresas multinacionales de origen suizo que

alcanzaron posiciones de liderazgo.
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1.4.1.1. Productos

1.4.1.1.1. Listado de Productos Eticos de Marca

. Tabla 1.3 .
Productos Eticos de Marca de ECUAQUIMICA

Producto Principal Activo Presentacion Clase T.
Prevacid® x 10 comp Al(OH)3 + Mg(OH)2 + 0 A02A1
Simeticona
OSDREN ® comp. 10 Alendronato Sddico 0 MO5B1
mg
OSDREN ® comp. 70 Alendronato Sédico 5 comp M05B1
mg
MINTPAS ® 0,5 mg x Clonazepam 30 comp NO3A
30 comp.
MINTPAS ® 2 mg x 30 Clonazepam 30 comp NO3A
comp.
Bucogerm® TOS Clorhexidina + 10 comp mast R0O5D2
comp. mast. Noscapina
PROYECON ® Jarabe Codeina + 120 mL R05D2
Pseudoefedrina +
Clorfenamina
Neohysticlar® Jarabe Desloratadina 120 mL ROGA
2,5 mg/5 mL
Neohysticlar® comp. 5 Desloratadina 30 comp ROGA
mg
Geniol® Compuesto Dia: RO5A
DN Polvo Paracetamol+Noscapina
+Cafeina+Vit C;
Noche+Clorfenamina
Elitiran ® Ampollas 75 Diclofenaco Sdédico 5 ampollas MO1A1
mg /3 mL
ELITIRAN® Gotas Diclofenaco Sodico 30 mL MO1A1
Pediatricas
Domperidona comp. 10 Domperidona A04A9
mg x 20 comp.
DOCIVIN® Gotas 10 Domperidona 30 mL A04A9
mg/mL
DOCIVIN® S.O. 10 Domperidona 0 AO04A9
mg/5 mL
Diotensil® D comp. Enalapril + 30 comp Cco9B1
Hidroclorotiazida
Diotensil ® 10 mg x 30 Enalapril Maleato 0 CO09A
comp.
Diotensil ® 20 mg x 30 Enalapril Maleato 0 CO09A
comp.
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Diotensil ® 5 mg x 30 Enalapril Maleato 0 CO09A
comp.
Glucosamina Capsulas Glucosamina MO1A1
500 mg
PRECENID® comp. Ibuprofeno + Metamizol 10 comp NO2B
+ Clormezanona
SORIDERMAL ® 2% Ketoconazol 150 mL DO1A3
Shampoo 150 mL
LOPREN® comp. rec. Losartan 30 comp rec Co9C
50 mg
LOPREN® D comp. Losartan+HCTZ 30 comp C09D
rec.
MEXAN comp. 15 mg Meloxicam 10 comp MO1A1
MEXAN® comp. 7,5 Meloxicam 0 MO1A1
mg
MEXAM 15 mg x 6 Meloxicam 0 MO1A1
supositorios
GENIOL P ® Gotas 25 Paracetamol 30 mL NO2B
mL
Geniol® Compuesto Paracetamol + RO5A
Polvo Noscapina HCI +
Cafeina + Vit C
Fragxol® Comp. Rec. Paracetamol + 10 comp rec RO5A
Pseudoefedrina +
Clorfenamina
Fragxol® Jarabe Paracetamol + 120 mL RO5A
Infantil Pseudoefedrina +
Clorfenamina
Geniol® Compuesto Paracetamol+Noscapina RO5A
con Clorfenamina +Cafeina+Vit
Polvo C+Clorfenamina
Propranolol Clorhidrato | Propranolol Clorhidrato 20 comp CO7A
10 mg x 20 comp.
LOWFIN comp. 100 mg Sertralina 30 comp NOGA1
ISTEFRAL ® capsulas Sulpiride 30 caps NO5A9
50 mg
Donter® Crema 1% x Terbinafina 159 DO1A1
15¢g
Donter® comp. 250 mg Terbinafina 14 6 15 comp JO2A
NEZEL® comp. 50 mg Venlafaxina 0 NOGA1
NEZEL® comp. 75 mg Venlafaxina 0 NOGA1
ARBESIN Gotas x 30 Vitaminas ADC 30 mL A11A4
mL
BENOMID 10 mg x 30 Zolpidem 0 NO5B1
comp rec
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BENOMID 5 mg x 30
comp rec

Zolpidem

NO05B1

1.4.1.1.2. Listado de Productos OTC de Marca

Tabla 1.4
Productos OTC de Marca de E
Producto Principal Activo Presentacion Clase T.
Lisovyr crema 5 % 5 grs. Aciclovir D06D1
Lisovyr 5% 15 gr. 15 grs. Aciclovir D06D1
Lisovyr 200 mg x 24 comp 24 comp Aciclovir JO5B
Adesna 500 mg. 10 comp. Acido Mefenamico MO1A1
Lerfimin unglento dérmico 15 grs. Benzocaina+Cloru
ro
Bencetonio+Alcoh
ol Bencilico
Cremirit crema 0,05 % 15 grs. Betametasona DO7A
Cremirit crema 0,05 % 15 grs. Betametasona DO7A
Bauxol Jbe Adulto 100 mL Bromhexina + RO5C
Clofenadol
Bauxol Jbe Infantil 100 mL Bromhexina + RO5C
Clofenadol
Calcimin Granulado 10 % 150 grs. Calcio Gluconato
Nostaden 10 mg 20 comp. rec. Ciclobenzaprina MO3B
Lexis gel 1 % 30 grs. Clindamicina D10A
Blonax 125 mg 10 comp.rec. Clonixinato de NO2B
Lisina
Nipolen 2,5 mg /5 mL 120 mL Clorfenamina RO1B
Maleato
Promidan 30 comp. Clormezonona + MO3B
Diazepam
Promidan 20 comp. Clormezonona + MO3B
Diazepam
Rinosteryl solucién nasal 30 mL Cloruro de Sodio RO1A7
0,9 %
Creminem crema dérmica 20 grs. Clotrimazol DO1A1
1 %
Creminem - B crema 15 grs. Clotrimazol + D07B2
dérmica Betametasona
Trelibec Forte 10 comp. Co - trimoxazol JO1E
Trelibec Forte S. O. 100 mL Co - trimoxazol JO1E
Elitiran gel topico 1.16 % 30 grs. Diclofenaco gel MO2A
Elitiran 50 mg 10 comp.rec. Diclofenaco sddico | MO1A1
Zarcop 25 mg 20 comp. Doxilamina NO5B1
Succinato
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Evax enema 130 mL Enema solucién AO6A4
rectal
Ultrimin 10 comp.rec. Ergotamina+Meta N02C
mizol+Cafeina+Cl
orfenamina.
Nazamit 100 mg 20 comp. rec. Fenazopiridina

Clorhidrato

Soridermal crema dérmica 20 grs. Ketoconazol DO1A1
2%

Relatene TU 200 mg 10 comp. rec.ent. Ketoprofeno MO1A1
Relatene 50 mg 10 caps. Ketoprofeno MO1A1
Relatene 50 mg 20 caps. Ketoprofeno MO1A1
Brodifac 10 mg 10 comp. rec. Ketorolaco NO2B

Trometanol
Axant solucién oral 65 % 200 mL Lactulosa
Coliper 2 mg 6 comp. Loperamida AO7H
Coliper gotas 2 mg frasco 10 mL Loperamida AO7H
Hysticlar Jbe 5 mg /5 mL 120 mL Loratadina Jbe ROGA
Hysticlar Jbe 5 mg /5 ml 60 ml Loratadina Jbe ROGA
Fortevita Jbe 120 mL Multivitaminico A11A4
Infantil
Testisan adulto 20 comp. Nifuroxazida + AOQ7A
Ftalilsulfatiazol
Matidan 100 mg 30 caps. Nitrofurantoina GO3A3
MacroCristales
Facimin solucién nasal 10 mL Oximetazolina RO1A7
0,05% p/v Clorhidrato
Tulox 28 mg /5 mL Jbe 100 mL Oxolamina RO1A7
Infantil
Minfaden 10 comp. Paracetamol +
Pamabron +
Pirilamina
Baldmin gotas 15 mL Pipenzolato +
Fenobarbital
Pricam 10 mg 20 comp. Piroxicam MO1A1
Lowfin 50 mg 30 comp. rec. Sertralina NOG6A1
Zilfic 50 mg * 10 comp Sildenafil G04B3
Zilfic 100 mg * 5 comp Sildenafil G04B3
Zilfic 50 mg * 5 comp Sildenafil G04B3
Zonix 7,5 mg 30 comp. rec. Zopiclona NO5B1
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1.4.1.2. Cobertura
Garantiza una cobertura efectiva y el mejor servicio a clientes desde una
matriz en Guayaquil, una sucursal mayor en Quito y alrededor del pais, en 6

sucursales estratégicamente ubicadas.

Tabla 1.5
Clientes Activos de ECUAQUIMICA
Costa 1,800 47% Ventas
Sierra 2,200 53% Ventas
Tabla 1.6
Ventas por Tipo de Clientes de ECUAQUIMICA
Farmacias 47.90%
Cadenas de Farmacias 10.60%
Distribuidores y Mayoristas 22.30%
Instituciones 9.40%
Autoservicios 1.50%
Otros 8.50%
DO ale ge AQ) A
Clientes | Fuerza de Ventas
Guayaquil 1,100 19
Machala 350 6
Portoviejo 350 6
Quito 830 16
Ambato 450 7
Cuenca 470 11
Santo Domingo 280 7
Tulcan 170 5

1.4.1.3. Fuerza de Ventas

El equipo de ventas estd conformado por 48

especialmente entrenados para dar respaldo a cada una de las operaciones.

representantes
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Tabla 1.8 .
Fuerza de Ventas de ECUAQUIMICA

Gerente de Producto 4
Gerente de Distrito 8
Vendedores 65
Promotores 10
Visitadores Médicos 48
135

1.4.1.4. Sucursales

Seguir creciendo unidos a los propositos comerciales de proveedores, lo

que permite avanzar en equipo hacia el manana.

Regién Costa

Guayaquil, se encuentra la casa matriz de ECUAQUIMICA, en su nuevo y
moderno edificio, disefiado para permitir el crecimiento de la empresa por los
siguientes 20 afnos. En un amplio local en la planta baja esta Garden Center,

para la venta de productos de jardineria, atencion a clientes y asesoria.

Al norte de Guayaquil, se encuentra el Complejo Industrial de Pascuales
en el que se ubica las bodegas de Agro, Farma, Laboratorio y Produccion
Farmacéutica. En estas instalaciones se recibe y almacena la mercaderia
nacional e importada para el suministro a todas las sucursales a nivel

nacional y subdistribuidores de la region Costa.

Operan en Centros de Distribucion propios en:

¥

Machala, "capital bananera del mundo".

+ Quevedo, productora de una gran diversidad de productos de campo
especialmente banano, arroz, soya y palma africana.

+  Milagro, famosa principalmente por la produccion de azucar y pifia para

satisfacer las necesidades internas y de exportacion.
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+ Portoviejo, la mayor proveedora de hortalizas y lacteos para Guayaquil.

Reqion Sierra

Quito, la capital politica del Ecuador, se encuentra la sucursal mayor, que
administra la actividad comercial de ECUAQUIMICA para el mercado de la

region Sierra y Oriente.

Operan en Centros de Distribucidon propios en:

+ Cuenca, la tercera ciudad mas grande del pais, se atienden pedidos del
mercado del Austro y Suroriente.

+ Ambato, situada en el centro del Ecuador, poseemos un almacén para
exhibicion, oficinas administrativas y bodegas.

+ Santo Domingo de los Colorados, cuenta con oficinas administrativas y
bodegas, por ser una dindmica zona agroindustrial y eje vial del pais.

+ Tulcan, en la frontera con Colombia, ciudad turistica y de fuerte

actividad comercial impulsada por el desarrollo binacional.

1.4.1.5. Evolucion de Ventas

Grafico 1.5
Evolucion de Ventas de la Division Farma Consumo

EVOLUCION DE VENTAS
(US$+000)

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 P
25.583 27.260 30.671 34.306 41.011 46.409 46.690
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En la actualidad representa y distribuye de manera exclusiva a empresas
de reconocido prestigio, lideres en sus paises de origen y a las principales
Multinacionales del Mercado Farmacéutico, Cuidado Personal vy

Hospitalarias establecidas en el Ecuador.
1.4.1.6. Mercadeo

El Departamento de Mercadeo analiza permanentemente las condiciones
del mercado para implementar las estrategias que permitan el crecimiento de
las lineas que representan y producen: Planes de Mercadeo, Actividades en

Puntos de Ventas, Publicidad, Eventos y Otros.
1.4.1.7. Infraestructura Logistica

Todas las sucursales cuentan con sus propias oficinas administrativas,
bodegas especialmente acondicionadas para el almacenaje y manipuleo que
exige la industria farmacéutica, flota de transporte y un equipo técnico de

soporte en constante capacitacion.

Tabla 1.9 .
Infraestructura Logistica de ECUAQUIMICA

Area m? Area Frio | Vehiculos

Pascuales * 26,000 Si

Guayaquil 1,065 Si 5
Machala 174 Si 2
Portoviejo 200 Si 2
Quito 1,208 Si 5
Cuenca 300 Si 2
Ambato 140 Si 2
Tulcan 195 Si 2
Santo Domingo 250 Si 2

* Transito Importaciones, Reprocesos y Produccion.
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1.4.1.8. Servicio al Cliente

Desde la oficina matriz se coordina el Servicio al Cliente asegurandose de
que cada funcionario de las areas comerciales y logisticas enfoque su
trabajo hacia el objetivo comun de brindar un mejoramiento continuo en la

atencion para satisfaccion de los clientes y proveedores.

+  Atencién a Proveedores
+  Atencion especializada a Clientes

+ Coordinacion constante entre: Ventas, Crédito, Logistica y Cliente.

1.5.Perfil de MINTLAB

Mintlab Co. S.A. es una companiia farmacéutica chilena con mas de 20
afos en el mercado, orientada fundamentalmente a la produccion y
comercializacion de medicamentos genéricos, abasteciendo la demanda del
mercado chileno y extranjero. Su evolucidon hoy la situa entre los tres
principales laboratorios productores del pais con una participacion del

mercado superior al 30%.

Mintlab cuenta con un extenso mix de productos, con mas de 300
presentaciones diferentes, abarcando la mayor parte de las formas
farmacéuticas disponibles: comprimidos, capsulas, grageas, supositorios,

jarabes, suspensiones, polvos, inyectables, inhaladores.

Como resultado de importantes y sostenidas inversiones en
infraestructura y equipamiento Mintlab Co. S.A. cuenta con dos plantas
farmacéuticas, siendo una de las cuatro companias chilenas con produccién

de antibioticota Betalactamicos con planta propia.
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La planta Penicilinica posee una capacidad de produccion de seis
millones de unidades comerciales por afio, con una superficie de 500 m?
cuenta con una superficie total de 4000 m? construidos, alcanza una

capacidad productiva anual de 48 millones de unidades comerciales.

Mintlab ha basado su crecimiento y evolucién en una intensiva y prospera
actividad de desarrollo de productos, orientada a satisfacer ampliamente las
necesidades de tratamiento de patologias de menor complejidad terapéutica

de la poblacion.

Con cerca de 30 lanzamientos cada afio, Mintlab se proyecta al siglo XXI

como un importante player regional.

Desde 1997, Mintlab esta presente en diferentes paises de Latinoamérica,
donde su principal objetivo es potenciar su posicionamiento principal objetivo
es potenciar su posicionamiento en la region, mediante representantes

altamente calificados.

La compaiia desarrolla estrategias diferenciadas teniendo en cuenta las
particularidades y caracteristicas de cada mercado para obtener el perfil

idoneo de sus partner en cada pais.

Mintlab opera en la actualidad mediante representaciones en Guatemala,

Honduras, Panama, Bolivia, Peru, Paraguay, Uruguay y Ecuador.
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2. CAPITULO 2: INVESTIGACION DE MERCADO

2.1.Planteamiento del Problema

Nuestro propdsito es identificar los productos con los que formaremos una
nueva cartera de medicamentos para ECUAQUIMICA. Para la eleccién de
los mismos no sélo nos centraremos en los sectores en donde exista una
demanda alta ya que un mayor numero de consumidores refleja un elevado
numero de oferentes lo cual hard que nuestra participacion se reduzca;
mientras que incursionar en un segmento con un numero menor de oferta
hara que nuestro desempefio crezca con proyeccion a que la marca se

convierta en lider en diferentes clases terapéuticas.

2.2.Condiciones del Mercado

2.2.1. Productos

El portafolio de productos es extenso y pertenecen a las sustancias cuyas

clases terapéuticas registran los mayores volumenes de ventas en el pais.

2.2.2. Competencia

Por tratarse en su mayoria de empresas instaladas en el pais, ademas de

su presencia en el canal tradicional de farmacias, tienen una fuerte
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presencia en instituciones publicas donde participan en licitaciones a precios

increiblemente bajos.

2.2.3. Precios

Actualmente Pentacoop y Genfar presentan listas con los precios mas

reducidos del mercado.

2.2.4. Canales de Distribucion

Todos, con excepciéon de Farmandina que es la linea exclusiva de
Corporacion Custer, se comercializan por intermedio de distribuidores,
subdistribuidores, mayoristas y ventas directas al canal farmacias y a

instituciones.

2.2.5. Promociones

Descuentos y /o bonificaciones a la farmacia que van desde 10+1 que
tradicionalmente ofrecia otra compafdia, el 5+1, 4+1 y hasta el 3+1 con se

comercializan durante campafas especiales.

2.2.6. Publicidad

Hasta ahora las campafias han estado dirigidas a farmacias y al publico
consumidor de manera indirecta por medio de afiches o material pop en

dichos puntos de venta.

2.2.7. Visita Médica

Actualmente estan realizando alguna gestion a médicos de Farmandina y
Genfar.
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Los médicos alegan el desconocimiento total de informacién y la falta de

garantia que les impide recomendar genéricos como manda la ley.

2.3. Analisis FODA

Fortalezas

+  Distribucion propia-cobertura

+ Respaldo de empresa de reconocido prestigio y trayectoria
+ Calidad reconocida en productos farmacéuticos chilenos

+ Empaque de facil recordacion

Oportunidades

+  Situacion socio-economica del pais

Debilidades

+ Poca motivacion y malos resultados en la comercializacién de lineas de
mercado propio.
+ Débil compromiso de la fuerza de ventas con las prioridades y

principios para los negocios de mayor interés (rentables)

Amenazas

+ Reaccion de competencia con fortalezas reales: DIFARE, QUIFATEX,
ORTIZ
+  Atomizacién del mercado con demasiadas marcas y control de precios

+ Marcas propias de cadena de farmacias
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2.4.Disefno y Técnica de Recoleccion de Informacién

Nuestro trabajo no consistira en efectuar encuestas, sino de basarnos en
la publicacion IMS: Mercado Farmacéutico del Ecuador, libro que recopila las
caracteristicas del mercado farmacéutico permitiendo su segmentacion de

acuerdo con diferentes criterios.

Mediante esta fuente obtendremos los datos necesarios para la
elaboracién de las tablas de cada una de las clases terapéuticas, en donde
encontraremos el consumo de los medicamentos segun los segmentos en
los ultimos afos, lo que nos permitira analizar en que sectores nos
desenvolveriamos de mejor manera cumpliendo con nuestros objetivos

especificos.
2.5.Poblacion y Muestra
+ Elementos: Farmacias, Cadenas de Farmacias, Distribuidores,
Instituciones, Autoservicios, Médicos Independientes, Otros.
+ Unidad de Muestreo: Proporcion representativa de los elementos, los
cuales poseen caracteristicas similares a las que se desean estudiar.
+ Marco de Tiempo: Afios a estudiarse desde el 2006 hasta el 2008.
2.6.Presentacion de Resultados
2.6.1. Informacién General de la Industria Farmacéutica
2.6.1.1. Informacién del Mercado Farmacéutico
En la Tabla 2.1 podemos observar que el mercado farmacéutico en su

totalidad representa $§ 756’800,657 los cuales estan divididos en $

650'299,724 para Productos Eticos de Marca, es decir, aquellos que podran
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ser consumidos con receta médica, mientras que los Productos Populares

son aquellos de venta libre, los mismos que generan $ 106’500,933.

2.6.1.2. Crecimiento del Mercado Total en Unidades vy

Valores

En el Grafico 2.1 del Crecimiento del Mercado Total notamos cémo ha ido
variando la industria farmacéutica desde el 2004 hasta el tercer trimestre del
2008; donde han existido crecimientos y decrecimientos en unidades y

valores.

2.6.1.3. Razones de Crecimiento segun el Tipo de Mercado

Consideramos analizar en el Grafico 2.2 cuatro factores que influyen en la
variacion evolutiva del mercado farmacéutico. EI cambio de precio se da
como consecuencia de la inflacion existente en los ultimos afios. En Ecuador
existen Acuerdos Ministeriales de Precios en los que se fija un valor maximo
de venta, pero como en los ultimos afnos no se han creado leyes que
permitan su incremento existe el cambio por volumen. Este se manifiesta en
la creacidon de nuevas presentaciones de productos con contenido reducido y
aumento de precios. Los productos descontinuados son aquellos que han
salido del mercado por efectos nocivos o secundarios a la salud. Los nuevos
productos son moléculas mejoradas que permitiran combatir las
enfermedades actuales. El crecimiento total es la sumatoria de los cuatro

factores para cada categoria de productos.

2.6.1.4. Laboratorios en el Mercado Etico (Unidades y

Valores)

En la Tabla 2.2 encontramos el ranking de los 59 mejores laboratorios

farmacéuticos y sus ventas totales en unidades hasta el tercer trimestre del
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2008. ECUAQUIMICA ocupa el lugar numero 37 con 1°072,761 unidades
vendidas desde octubre del 2007 hasta septiembre del 2008, lo que
representa un 0.82% de participacion de un total de 100% que en el campo

farmacéutico es muy representativo.

Observando la Tabla 2.3 podemos analizar que uno de los laboratorios
que se encuentra en el ranking nimero uno es Pfizer con ventas de $
29’394,286 pero muestra una evolucion inferior al 100% por lo que podemos
concluir que su crecimiento se ha debido al incremento de precio de sus

productos mas no a una mayor cantidad de unidades vendidas.

2.6.1.5. Productos del Mercado Etico (Unidades y Valores)

En la Tabla 2.4 encontramos los ingresos totales de los principales
productos éticos en el mercado farmacéutico con su respectivo ranking que
indica cual es el medicamento que ocupa los primeros lugares de entre 59
productos médicos que han sido considerados como los que generan

mayores ingresos en comparacion a los demas (otros).

Ademas, en la Tabla 2.5 podemos encontrar aquella que nos indica las
cantidades vendidas y cual es el ranking de las medicinas que la encabezan.
Debemos de considerar de suma importancia este analisis ya que este es
uno de los medios que utilizaremos mas adelante para elegir los productos
éticos y populares con los que realizaremos la expansion de los productos
de marca en la empresa ECUAQUIMICA. Es necesario aclarar que el hecho
que algunos nombres se encuentren en un ranking superior en la tabla de
valores y no en la tabla de cantidades se debe a que ciertos medicamentos
manejan precios muy elevados y por ende sus ingresos seran mayores,
mientras que sus cantidades se veran un poco reducidas (ley de la
demanda), mientras que existen productos médicos que llevan la delantera

en unidades vendidas es por esto que ocupan los primeros lugares.
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2.6.1.6. Ranking Clases Terapéuticas en Valores y Unidades

Hasta ahora hemos estudiado la informacion brindada acerca de los
productos éticos tanto en valores como en cantidades, ahora de igual
manera analizaremos el ranking de las clases terapéuticas en valores y en
unidades, este paso también nos ayudara al momento de realizar la eleccién
de los productos a importar desde MINTLAB Chile, ya que las Tablas 2.6 y
2.7 muestran otro factor importante dentro de nuestro estudio de mercado.
Consideremos explicar en primer lugar lo que significa clase terapéutica: son
divisiones patologicas que estudian las diferentes enfermedades actuales y

para las cuales se crean medicamentos.

Después de haber analizado la definicidn concluimos que es muy
importante realizar el estudio de la informacion presentada ya que en este
trabajo nos guiaremos por aquellos medicamentos que a mas de cumplir con
las especificaciones de calidad, sean los que, siendo productos éticos o
populares, mejoren la calidad de vida de las personas que padezcan ciertas
enfermedades, y que cumpliendo con nuestros objetivos podamos identificar
los medicamentos que formaran parte de nuestra cartera de medicamentos
considerando que los de mayor importancia seran aquellos que fueron

creados para satisfacer las clases terapéuticas mejor rankeadas.

2.6.1.7. Productos Eticos

En la Tabla 2.8 observamos todos los medicamentos éticos producidos
por MINTLAB para las diferentes clases terapéuticas existentes, en ella
encontramos el nombre comercial del producto ademas del componente
activo, es decir, el principal compuesto utilizado por cada una de las
medicinas. También observamos que se encuentra especificado el origen de

los productos, asi como la presentacién y la clase terapéutica a la que
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corresponde con su respectivo codigo. De esta gama de 43 productos éticos
existentes analizaremos cuales son los mejores segun ciertos estudios de
mercadeo, aquellos que beneficiaran con su venta a la empresa
ECUAQUIMICA.

2.6.1.8. Productos OTC

A continuacion mostramos la Tabla 2.9 de los OTC o también conocidos
como productos populares. De igual forma que la tabla anterior en ella
encontramos el nombre comercial de los productos, acompanado de sus
componentes activos, la presentacion del producto y su clase terapéutica.
Buscaremos elegir ciertos productos de este tipo (OTC) con el fin de
expandir la cartera de productos de ECUAQUIMICA.

2.6.2. Eleccion del Portafolio de Productos Eticos

Basaremos nuestra eleccion en el Ranking de las Clases Terapéuticas y
en la participacion de mercado que tenga cada uno de los componentes

activos de los productos de marca de MINTLAB.

2.6.2.1. Producto: Domperidona Comp. 10 mg, Docivin

Gotas 10 mg y Docivin Solucién Oral 10 mg

Al ser una nueva molécula que contiene un
componente activo que no se encuentra en las
medicinas del Ecuador hemos decidido que sea uno de

los productos éticos que formara parte de nuestra

cartera. Este producto pertenece a la clase terapéutica &

Antiemético.

Composicion: Cada comprimido contiene: Domperidona 10 mg

Pagina 50



Indicaciones: Alivio de sintomas como nauseas, vomitos, sensacion de

ardor en el estbmago.
2.6.2.2. Producto: Mexan Comp. 15 mgy 7.5 mg

Este producto pertenece a la clase terapéutica Antirreumatico no
Esteroideo. Como pudimos apreciar en la Tabla 2.6 del Ranking de las
Clases Terapéuticas, esta subdivision se situa en el puesto numero 1, es
decir, tiene el mayor total de ingresos anuales por venta de medicina
relacionadas a este problema. Este es uno de los motivos por el cual

escogimos el producto.

La Tabla 2.12 muestra que el mercado de los diferentes productos éticos
creados para aliviar el dolor e inflamacién de
patologias osteoarticulares, especialmente de artritis

corresponde a $ 50'222,270. El componente activo U

de Mexan es Meloxicam. Existen varios
medicamentos que compiten directamente con sk
nosotros por tener el mismo compuesto y que representan $ 3'968,430 o

7.90% del ingreso total de la clase.

2.6.2.3. Producto: Nezel Comp. 50 mgy 75 mg

Este producto pertenece a la clase terapéutica Antidepresivo vy
Equilibrante. La Tabla 2.14 muestra que el mercado
de los diferentes productos éticos corresponde a $
7'478,934 ElI componente activo de Nezel es

Venlafaxina. Existen varios medicamentos que

compiten directamente con nosotros por tener el
mismo compuesto y que representan $ 676,133 o0 9.04% del ingreso total de
la clase.
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2.6.3. Eleccion del Portafolio de Productos OTC

Basaremos nuestra eleccion en el Ranking de las Clases Terapéuticas y
en la participacién de mercado que tenga cada uno de los componentes

activos de los productos de marca de MINTLAB.

2.6.3.1. Producto: Bauxol Jarabe Adulto Infantil

Este producto pertenece a la clase terapéutica Expectorante. Como
pudimos apreciar en la Tabla 2.6 del Ranking de las Clases Terapéuticas,
esta subdivision se sitia en el puesto numero 5, es decir, tiene un
representativo total de ingresos anuales por venta de medicina relacionadas
a este problema. Este es uno de los motivos por el cual escogimos el

producto.

La Tabla 2.18 y 2.20 muestran que el mercado de los

diferentes productos éticos creados para aliviar afecciones
broncopulmonares agudas y cronicas que presentan tos

recurrente, corresponde a $ 17°432,614. El componente activo

de Bauxol es Bromhexina. Existen varios medicamentos que
compiten directamente con nosotros por tener el mismo compuesto y que

representan 14.54% del ingreso total de la clase.

2.6.3.2. Producto: Nostaden 10 mg

Este producto pertenece a la clase terapéutica Miorrelajante

Actividad Central. La Tabla 2.22 muestra que el mercado de

los diferentes productos éticos creados para aliviar espasmos

musculares asociados a condiciones agudas dolorosas ‘W

Fl b=

musculoesqueléticas, corresponde a  $2'230,033.
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componente activo de Nostaden es Ciclobenzaprina.

Existen pocos

medicamentos que compiten directamente por tener el mismo compuesto y

que representan $ 490,692 o 22.00% del ingreso total de la clase.

2.6.3.3. Producto: Blonax 125 mg

Este producto pertenece a la clase terapéutica
Miorrelajante Actividad Central. La Tabla 2.24 muestra que
el mercado de los diferentes productos éticos creados para
aliviar tratamiento sintomatico de dolores leves a
moderados, corresponde a $2'230,033. El componente

activo de Blonax es Clorixinato de Lisina. Existen pocos

.

\e

3 eyrTnm, et 5wy

medicamentos que compiten directamente y que representan $ 537,662 o

24 11% del ingreso total de la clase.

2.6.3.4. Producto: Ultrimin

Al ser una nueva molécula que contiene un componente
activo que no se encuentra en las medicinas del Ecuador
hemos decidido que sea uno de los productos éticos que
formara parte de nuestra cartera. Este producto pertenece

a la clase terapéutica Antijaquecoso.

v"-

Composicion: Cada comprimido recubierto contiene: Ergotamina Tartrato

1 mg, Metamizol Sédico Monohidrato (Dipirona) 300 mg, Clorfenamina

Maleato 1 mg y Cafeina Anhidra 100 mg.

Indicaciones: Tratamiento de la cefalea vascular, cefalea histaminica y

condiciones relacionadas donde la distension de los vasos craneanos parece

ser la causa.
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2.6.3.5. Producto: Testisan Adulto

Al ser una nueva molécula que contiene un componente activo que no se
encuentra en las medicinas del Ecuador hemos decidido que sea uno de los

productos éticos que formara parte de nuestra cartera.

Este producto pertenece a la clase terapéutica Antiséptico Intestinal.
Como pudimos apreciar en la Tabla 2.7 del Ranking de las - [ neticr
Clases Terapéuticas, esta subdivisidn se situa en el puesto
numero 39, es decir, tiene un representativo total de
ingresos anuales por venta de medicina relacionadas a
este problema. Este es uno de los motivos por el cual W

escogimos el producto.

Composicion: Cada comprimido contiene: Ftalilsulfatiazol 500 mg,
Nifuroxazida 200 mg.

Indicaciones: Tratamiento de diarrea de origen bacteriano.
2.6.3.6. Producto: Matidan 100 mg

Al ser una nueva molécula que contiene un componente
activo que no se encuentra en las medicinas del Ecuador
hemos decidido que sea uno de los productos éticos que

- = 3
\age
formara parte de nuestra cartera. Este producto pertenece a &b

la clase terapéutica Antiséptico Urinario.

Composicion: Cada capsula contiene: Nitrofurantoina (Macrocristales) 100
mg.
Indicaciones: Infecciones del tracto urinario causadas por bacterias

sensibles.
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2.6.3.7. Producto: Zonix 7.5 mg

Al ser una nueva molécula que contiene un componente W,
activo que no se encuentra en las medicinas del Ecuador

hemos decidido que sea uno de los productos éticos que

formara parte de nuestra cartera. Este producto pertenece a

la clase terapéutica Sedante, Hipndtico.

Composicion: Cada comprimido recubierto contiene: Zopiclona 7.5 mg

Indicaciones: Tratamiento a corto plazo del insomnio.
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Tabla 2

2

Mercado Etico en Unidades

PRINCIPALES LABORATORIOS

[RR~Total 06/2008 Total ~ 09/12008 | Total ~ 09/2008 | Total ~ 0972008 | Total ~ 09/2008 |
UN-UNIDADES UN-UNIDADES | UN-UNIDADES § UN-UNIDADES | UN-UNIDADES
: % + ~09/2007 | EV ~09/2007
SELECTED TOTAL 130.873.801 100,00 10,18 100,00
1 MCKESSON 7.628.136 5,83 16,00 105,29
3 MERCK 6.622.312 5,06 15,23 104,59
2 LIFE 7.242.292 5,53 3,78 94,20
4 GENFAR 5.709.480 4,43 15,76 105,07
5 GRUNENTHAL 5.445.063 4,16 2,80 93,38
7 ROEMMERS 4.215.726 3,22 20,15 109,05
8 ABBOTT 4.031.550 3,08 10,99 100,74
10 INTERPHARM 3.616.900 2,76 23,36 111,96
9 BAYER 3.636.361 2,78 8,52 98,50
6 ACROMAX 4.613.065 3,52 9,64 99,70
11 LA SANTE 2.738.375 2,00 34,56 122,13
12 MEDICAMENTA 2.684.849 2,05 34,45 122,03
13 NOVARTIS PHARMA 2.675.333 2,04 5,58 95,83
14 SANOFI AVENTIS 2.662.885 2.03 "3,24 87,82
20 CHALVER 2.150.433 1,65 24,32 112,84
15 PFIZER 2.373.320 1,81 6,21 96,40
19 BAGO 2.161.922 1,65 8,42 98,40
16 GLAXOSMITHKLINE 2.299.860 1,76 0,66 90,16
18 BOEHRINGER ING 2.172.771 1,66 7,08 97,19
21 [ABORATORIO SANDOZ|  2.142.942 1,64 16,01 105,29
23 SAVAL 1.956.024 1,49 15,60 104,92
22 BRISTOL MYER SQUIB 7.044.393 1,56 11,29 101,01
17 ECU 2.185.043 167 2,59 93,11
24 PROFESA 1.013.657 1,46 7,48 83,07
25 NESTLE 1.855.876 1,42 2,31 92,86
78 KEY 1.560.010 1,19 8,30 98,37
26 ROCHE PHARMA 1.651.760 1,26 451 94,86
27 FARMA DEL ECUADOR 1.612.769 1,23 10,98 100,73
30 LAMOSAN 1.373.685 1,05 19,71 108,65
34 WYETH FARMA 1.128.966 0,86 12,76 102,33
20 GENAMERICA 1.405.210 1,07 1,00 89,77
39 RODDOME PHARMACEU! _ 1.053.485 0,80 21,67 110,43
31 CORMIN 1.310.779 1,00 9,09 99,01
36 NIFA 1.114.069 0,85 0,48 99,37
35 LAFI - 1115670 0.85 451 94,85
37 ECUAQUIMICA GENERI 1.072.761 0,82 13,26 102,80
32 ARISTON 1.158.059 0,88 764 93,16
41 MEPHA 1.010.397 0,77 7,00 91,67
40 MERCK SHARP DOHME 1.046.038 0,80 2,35 92,89
38 ESSEX 1.067.636 0,62 5,55 95,80
33 JANSSEN-CILAG 1.152.036 0,88 712,08 79,80
43 JULPHARMA 937 644 0,72 6,30 85,05
45 ORGANON 836.722 0,64 5,98 96,19
42 KRONOS 943.301 0.72 -6,24 85,10
47 INDUNIDAS 784.360 0,60 -10,74 81,01
44 GUTIS 854.465 0,65 25,23 113,66
48 ROCNARF 741.747 0.57 6,89 97,02
46 K2 PHARMACARE 806.433 0,62 14,44 103,87
49 LAB.BIOGENET S.A 740.225 0,57 18,80 107,01
50 ABL PHARMA 620.532 0,47 10,50 100,37
51 HG 566.637 0,43 10,55 100,34
52 DEUTSCHE PHARMA 448.009 0,34 33,78 121,42
58 ALCON 424503 0,32 17,09 106,27
56 DRUGTECH 438.546 0,34 28,25 116,41
60 PHARMABRAND 404.750 0,31 21,17 109,98
57 BAXTER QUIFATEX 437.865 0,33 8,01 98,85
53 JOHNSON JOHNSON 447.717 0,34 28,36 83,17
54 NOVAFARMA 447.579 0,34 17,26 106,43
64 GENETIA 362.783 0,28 36,73 124,10
59 ZAMBON 405.611 0,31 14,86 104,25
(] *Others * T2 514,455 5,62 0,00 0,00
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Tabla 2

.

Mercado Etico en Valores

PRINCIPALES LABORATORIOS

"RK~MAT 08/2008 Total ~ 00/2008 | Total ~ 09/2008 | Total ~ 09/2008 | Total ~ 09/2008 |
US-DOLARES US-DOLARES | US-DOLARES | US-DOLARES | US-DOLARES
%o + ~09/2007 EV ~ 09/2007
[SELECTED TOTAL 650.298.902 100,00 15,46 100,00
2 ROEMMERS 28.374.919 4,36 24,07 107,45
1 PFIZER 29.304.286 452 9,80 95,00
3 NOVARTIS PHARMA 25.055.445 3,85 16,43 100,84
5 ABBOTT 22.739.763 3,50 22,46 106,06
) MERCK 21.227.622 3,26 23,07 106,59
6 GLAXOSMITHKLINE 22.171.657 3,41 8,01 93,55
7 MERCK SHARP DOHME | 21.819.773 3,36 9,40 94,75
7l GRUNENTHAL 23.098.950 3,55 0,67 94,98
9 MEDICAMENTA 20.763.531 3,20 78,15 110,99
10 BAYER 20.759.029 3,19 12,04 97,04
11 SANOFI AVENTIS 19.222.245 2,96 4,83 90,79
12 INTERPHARM 17.534.001 270 21,40 105,22
13 LIFE 17.106.269 2,63 7.56 93,15
14 ROCHE PHARMA 15.063.762 2,45 7,52 93,12
15 BAGO 14.854.313 2.28 14,62 99,27
17 NESTLE 13.844.218 2,13 25,64 108,82
16 BOEHRINGER ING 14.134.647 217 13,93 98,68
19 WYETH FARMA 11.303.909 1,74 21,28 105,04
18 BRISTOL MYER SQUIB 13.432.713 2,07 14,31 §9,00
20 MCKESSON 10.030.522 1,54 20,31 104,19
21 GENFAR 9.377.273 44 17,28 101,57
72 KEY 9.311.728 143 14,58 99,24
23 LABORATORIO SANDOZ | _ 9.134.163 1.40 22,08 106,51
27 CHALVER 8.000.509 1,23 29,50 112,16
75 SAVAL 8.420.717 1,29 16,92 101,26
26 FARMA DEL ECUADOR 8.270.567 1,27 18,94 103,01
31 LA SANTE .700.014 1,03 36,35 118,09
74 ACROMAX 8.967.849 1,38 11,61 96,67
78 ESSEX 7.977.780 1,23 12,66 97,57
29 PROFESA 7.049.808 1,08 7.98 93,52
30 CORMIN 6.899.752 1,06 15,55 100,08
32 ASTRAZENECA 6.211.320 0,96 9,14 94,52
33 ORGANON 6.144.780 0,04 0,80 87,30
34 LAFI 5.930.463 0,91 B.67 9412
38 MEPHA 5.310.398 0,62 817 93,68
35 [AB.BIOGENET S.A 5.760.967 0,80 22,41 106,01
39 RODDOME PHARMACEU|] __ 4.999.788 0,77 23,55 107,01
36 JULPHARMA 5.560.185 0,86 0,02 85,81
37 JANSSEN-CILAG 5.467.537 0,84 0,68 6,02
40 DRUGTECH 4.285.308 0,66 33,14 115,31
41 ALCON 3.043.628 0,61 21,99 105,65
45 ROCNARF 3.700.685 0,57 17,20 107,58
43 DEUTSCHE PHARMA 3.841.550 0,59 36,11 117,88
54 SERVIER 2.962.614 0,46 14,62 99,27
42 ABL PHARMA 3.872.306 0,60 10,62 95,80
44 OM PHARMA 3.786.622 0,58 9,60 94,02
46 VIFOR INTERNACIONA 3.605.130 0,57 9,15 94,53
48 SOLVAY PHARMA 3.279.749 0,50 16,85 101,21
56 ORDESA 2.850.585 0,44 34,85 116,79
a7 ARISTON 3.558.500 0,55 1,59 87,98
51 LAMOSAN 3.149.262 0,48 25,52 108,71
53 LILLY 2.086.360 0,46 12,68 97,50
49 K2 PHARMACARE 3.208.799 0,49 19,16 103,20
52 GYNOPHARM 3.135.719 0,48 8,65 94,10
58 NIFA 2.806.371 0,43 7.97 93,51
55 ZAMBON 2.853.990 0,44 18,11 102,29
50 ECU 3.164.901 0,49 5,22 91,13
57 GUTIS 2.610.887 0,43 30,91 113,38
59 ROWE 2.727.544 0,42 2,66 88,91
61 PHARMABRAND 2.037.615 0,31 18,19 102,36
) “Others ~ B3.037.335 5,74 0,00 0,00
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Tabla 2.4

Mercado Etico en Unidades
PRINCIPALES PRODUCTOS

RK~MAT 09/2008 DESC.PROD. Total ~ 09/2008 | Total ~ 09/2008 § Total ~ 09/2008 | Total ~ 09/2008
UN-UNIDADES UN-UNIDADES | UN-UNIDADES UN-UNIDADES | UN-UNIDADES
% + ~09/2007 | EV ~09/2007
SELECTED TOTAL 130.873.801 100,00 10,18 100,00
1 NEUROBION MCK 3.298.167 2,52 10,44 100,24
2 DICLOFENAC MK~ M.K 1.645.652 1,26 6,17 96,37
3 PEDIALYTE ABT 1.212.425 0,93 11,57 80,26
7 HEPABIONTA MCK 1.037.580 0,79 21,43 110,22
3 CLORURO DE SODIO_LIE 1.068.114 0,82 16,03 106,13
4 BUPREX LIE 1.084.189 0,83 19,12 108,11
9 MESIGYNA BAY 892.414 0,68 26,71 115,01
3 NIDO CREC.PREBIO 1 NES 921.929 0,70 12,47 102,08
5 GENTAMAX ACX 1.082.363 0,83 13,15 102,70
10 MESULID GRT 855.504 0,65 7,06 97,17
13 TOPASEL B 791.350 0,60 V2. 07 102,36
38 ANALGAN MTA 424660 0,32 69,18 153,55
18 GENTAMICINA MK M.K 606.770 0,46 -4,30 86,86
12 FLUCONAZOL MK MK 740.027 0,57 29,48 117.52
16 COMPLEJOBLIFE LIE 673.616 0,51 0,14 90,80
17 ENSURE ABT 654.240 0,50 41,37 128,31
13 GENBEXIL LIE 707.933 0,54 0,82 91,51
23 BACTEROL LFl 506.814 0,39 11,76 101,43
14 BEDOYECTA FDE £91.108 0,53 21,90 110,64
31 OMEZZOL TP 463.859 0,35 28,19 116,35
15 MEGACILINA GRT 677.152 0,52 1,86 92,45
19 BACTRIM ROC 577.957 0,44 5,49 96,65
22 DOLGENAL MTA 510.985 0,39 46,34 132,82
26 TENSIFLEX BAG 486.548 0,37 21,26 110,06
20 CATAFLAM NVR 559.585 0,43 8,84 98,79
27 ALBENDAZOL GENFAR GEF 483.703 0,37 5,08 95,37
36 ALERCET ITP 440,500 0,34 26,86 115,14
25 ETRON ROD 487.152 0,37 14,24 103,69
32 PEDIASURE ABT 458,223 0,35 16,11 105,38
35 MICROGYNON BAY 441,841 0,34 19,39 108,36
21 AMLODIPINO MK M.K 534.627 0,41 37,34 124,66
29 TRIGENTAX CL- 467.993 0,36 18,18 107,26
49 COLUFASE RMM 371.991 0,28 34,31 121,91
24 CORICIDIN P.A 495,045 0,38 4,20 86,96
56 ALERCET-D TP 343.792 0,26 37,91 125,17
28 UMBRAL TP 470.066 0,36 19,82 108,78
34 VOLTAREN NVR 451.766 0,35 2,57 93,09
30 ABRILAR RMM 467.781 0,36 48,64 134,91
54 LACTATO RINGER _LIE 348.645 0,27 7.80 07,84
48 SERTAL CPTO NF__ RMM 381.279 0,29 0,40 91,13
39 HIDRAPLUS BXQ __ BXQ 418.682 0,32 8,60 98,57
44 ARTREN MCK 393.879 0,30 9,22 99,13
33 BENZETACIL SDZ 456.500 0,35 6,27 96,45
40 B-DEX LIE 414,881 0,32 -6,51 84,86
47 NEOGRIPALS  CL- 385.339 0,29 21,53 110,30
62 UVAMIN MPH 315.991 0,24 6,08 96,28
110 BIENEX ITP 225.523 0,17 61,79 146,84
42 PROFLOX TP 411.847 0,31 21,40 110,19
41 IMODIUM J-C 414.838 0,32 10,54 81,20
51 SECNIDAL S.A 360.488 0,28 1,55 92,17
46 PH-LAC NVM 387.428 0,30 16,54 105,78
43 ENALAPRIL MALEATO GEF 403.304 0,31 2,37 88,61
37 OMEPRAZOL MK~ MK 436.001 0,33 41,06 128,03
52 QUADRIDERM P.A 358.235 0,27 14,62 77,50
64 OMEPRAZOL GEF 310.696 0,24 20,55 109,41
50 GARAMICINA CREMA P.A 369.499 0,28 -18,21 74,23
67 DOLO-NEUROBION _ MCK 304,518 0,23 49,88 136,02
174 PARACETAMOL  GEF 169,749 0,13 46,27 132,76
53 RELMEX_ ARI 351.680 0,27 5,96 96,18
65 DIPROSPAN KEY 310.385 0,24 16,48 75,80
55 ALBENDAZOL MK M.K 344.690 0,26 23,51 T12:11
68 TRIDERM ESX 302461 0,23 8,12 98,13
45 ACROSINB ACX 393.362 0,30 16,60 105,83
66 NIDO NES 305.072 0,23 0,92 91,60
59 CURAM SDZ 326.107 0,25 23,93 112,49
74 ACI-TIP RMM 284.708 0,22 35,51 123,00
77 FISIOL UB M8 274.484 0,21 17,49 108,64
83 FLORATIL MCK 267.866 0,20 4,25 94,62
76 ZALDIAR GRT 282.390 0,22 23,12 111,76
80 ZENTEL GSK 274.092 0,21 557 95,82
0 “Others © 51.803.761 70,15 0,00 0,00

Elaborado por: Autores
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Tabla 2.5

Mercado Etico en Valores
PRINCIPALES PRODUCTOS

AT OTIoes | DESCPROD. | Total = 0372008 | Total - 0972008 | Total ~ 0912008 | Total ~ 0912008 |
US-DOLARES US-DOLARES | US-DOLARES | US-DOLARES | US-DOLARES
: % + ~09/2007 | EV ~09/2007
SELECTED TOTAL 650.209.724 100,00 15,46 100,00
1 NIDO CREC.PREBIO 1 NES | 6.125.025 0,94 33,08 115,26
4 NEUROBION ___MCK 5.026.566 0.77 23,21 706,71
3 ARCOXIA MSD 5.239.421 0,81 41 90,17
2 MESULID GRT 5.962.500 0.92 13,61 98,40
5 ENSURE ABT 3.123.498 0,57 43,31 124,11
7 LIPITOR PFZ 3.215.238 0,49 14,20 98,91
B PEDIASURE ___ ABT 3.213.802 0,49 25,93 109,06
6 MESIGYNA BAY 3.321.365 0.51 26,86 109,87
0 OMEZZOL TP 2.828.729 0,43 26,71 100,74
9 MOBIC Bl 2.852.086 0,44 8,70 94,14
28 NIDO NES 2.169.378 0,33 25,84 108,99
16 DIOVANHCT ___ NVR 2.395.555 0.37 18,10 102,28
2 CATAFLAM NVR 2.771.493 043 11,95 96,96
25 PREVENAR WYE 2.193.952 0,34 24,89 108,16
13 ZINTREPID ___ ESX 2.704.208 0.42 24,26 107,62
14 UNASYN PFZ 2.478.909 0,38 978 95,07
23 DOLO-NEUROBION _MCK | 2225981 0,34 49,17 129,19
33 MICARDIS PLUS _ B.I 2.079.877 0,32 38,06 119,57
42 COLUFASE RMM 1.881.680 0,29 34,35 116,36
i ZINNAT GSK 2.815.068 0,43 6.08 91,87
22 FLUIMUCIL ___ZAM 2.276.249 035 20,93 104,73
34 NAN 1 NES 2.064.004 0,32 19,78 103,74
15 TOPASEL B.I 2.442.940 0,38 12,97 97.84
39 AMPIBEX LIE 1.003.178 0.29 411 53,06
17 PEDIALYIE ___ ABT 2.355.234 0,36 2,37 84,55
19 VYTORIN MSD 2.335.243 0,36 2,50 88,78
30 FERRUM DAUSMANN_VIF | 2.139.157 0,33 3,97 90,05
18 CURAM SDZ 2.339.711 0.36 26,33 109,41
60 ANALGAN MTA 1.548 899 0,24 56,83 137,56
21 UMBRAL TP 2.207.892 0,35 14,34 99.02
27 BI-EUGLUCONM _ROC 2.179.387 0,34 11,62 96,67
37 FLORATIL MCK 1.064.679 0,30 542 97,30
20 ABRILAR RMM 2.316.748 0,36 56,01 135,12
29 HYZAAR MSD 2.167.505 0,33 7,50 93,10
31 DOLGENAL MTA 2.108.388 032 a7 122,26
35 GLUCOFAGE ___MCK 1.980.276 0,30 21,86 105,54
26 SINGULAIR ___ MSD 2.186.609 0,34 6,18 91,96
32 VOLTAREN NVR 2.081.327 032 5,94 91,75
36 KUFER-Q 7B T071.774 0,30 45,72 126,21
40 ETRON ROD 1.001.041 0,29 14,27 98,96
46 DIOVAN NVR 1.775.389 0,27 24,68 707,08
4 ZALDIAR GRT 1.883.760 0,29 25,00 108,26
53 LYRICA PFZ 7,690 441 0,26 26,97 709,97
52 SERTAL CPTO NF__RMM 1.701.448 0,26 4,61 90,60
57 ALERCETD TP 1.450.662 022 38,61 120,05
68 S26GOLD __ WYE 7.451.662 022 50,49 730,34
24 BEDOYECIA ___FDE 2.215.927 0,34 23,67 107,11
66 BONVIVA ROC T476.179 0,23 55,66 160,79
38 BACTRIM ROC 1.032.991 0,30 747 93,08
58 GARDASIL MSD 1.634 262 025 593,66 600.76
56 ENCEFABOL __ MCK 1.661.874 0,26 75,56 100,10
48 NEOGRIPALS __ CL- 1.766.128 0.27 24,05 107,43
55 LOPID PFZ 1670623 0.26 12,82 87,71
43 NEXIUM AZN 7.853.856 0,29 18,18 102,35
51 NORVASC PFZ 7.709.687 0.26 2,53 88.79
50 PROFLOX TP 1.723.301 0.27 21,06 704,85
63 BACTEROL LFI 1.506.993 023 12,69 97,60
70 ALERCET TP 1431716 022 26,63 11,41
57 YASMIN BAY 1.649.384 0,25 12,14 97,12
44 XENICAL ROC 1.839.529 0,28 7,46 93,07
0 “Others 508471510 78,21 0,00 0,00

Elaborado por: Autores
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3. CAPITULO 3: ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y ADMINISTRATIVO

3.1.0rganigrama actual de ECUAQUIMICA

Grafico 3.1
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3.1.1. Gerente General

El Gerente General, es la persona encargada de llevar el control,
desarrollo y cumplimiento de los distintos departamentos, observando que
en cada uno de ellos se lleven a cabo las politicas establecidas y estén

direccionados a realizar su trabajo con esfuerzo y dedicacion.

3.1.2. Direccion Médica

Es el responsable del concepto médico y cientifico de toda la informacién
promocional que sale del laboratorio al cuerpo médico, es la imagen ética

ante sus colegas.

Prepara los manuales de productos nuevos, conjuntamente con Ia
Gerencia de Capacitacién, dicta los cursos de capacitacion al personal
recién ingresado y a los antiguos representantes a fin de actualizar
permanentemente los conocimientos del equipo de visitadores. Revisa el
contenido de la literatura cientifica, establece contacto con catedraticos,
atiende cualquier consulta que le plantee el cuerpo médico y es el encargado
de las gestiones ante el Ministerio de Salud en lo relacionado con registros

de productos.

3.1.3. Gerente Nacional de Marketing

El Gerente de Nacional de Marketing reporta al Director Comercial o
Gerente de la Division. Garantiza la coordinacion de servicios y ventas y la
necesaria atencion a productos individuales. Al Departamento de Marketing
le interesa conocer el analisis comparativo de la penetracion de sus
productos en el mercado y sus posibilidades, en razén a la competencia y al

esfuerzo promocional.
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3.1.4. Direccion Técnica

Normalmente debe ser un quimico farmaceéutico y quien se responsabiliza
del contenido, control de calidad y forma farmacéutica de todos los
productos de ECUAQUIMICA. Es la persona a quien llegan directamente, o
a través de los distintos niveles jerarquicos, las quejas que pudieran
presentarse sobre cualquier producto bien sea por parte de las farmacias
que los expiden, los mayoristas que los suministran o el propio usuario, el
paciente. El director técnico controla distintas muestras de cada lote de
producto terminado, asi como la pureza de cuanta materia prima llega a la

empresa.
3.1.5. Planeacion de Mercados

Focaliza sus actividades en el entendimiento de las diferentes areas
terapéuticas relacionadas con los productos de la compafia y en la
busqueda de oportunidades donde dirigir sus planes de accion destinados a
obtener los objetivos determinados para cada producto. Persigue sus
objetivos a través de los Gerentes de Producto, a los cuales debe guiar

mediante el plan de mercadeo.

Dependiendo de los recursos y necesidades particulares la estructura
organizacional puede ser tan simple como los Gerentes de Producto
reportando directamente al Gerente de Mercadeo o reportando a un Gerente
del Grupo y este a su vez al nivel superior. Cualquiera que sea su estructura

el campo de accién es el mismo.
3.1.6. Gerencia de Ventas

Reporta a la Gerencia de Mercadeo o a la Gerencia de la Division. A él le
reportan los Gerentes Regionales y es el responsable de asegurar el 6ptimo
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cubrimiento de los presupuestos de ventas y visitas meédicas del pais;
mediante la direccién, entrenamiento, desarrollo, evaluacion, motivacion y

control de sus Gerentes Regionales.

Mantiene una buena comunicacion y sirve de eslabén entre la fuerza de
ventas y el resto de la compafiia. Investiga permanentemente el mercado,
contribuye al desarrollo de estas estrategias y planes, colaborando con
estudios de mercado y proporcionando informacién sobre la competencia,

los médicos, clientes, etc.

3.1.7. Gerencia de Capacitacion y Desarrollo

Es el responsable integral de suministrar al Gerente de Ventas y a los
Gerentes de Distrito, la capacitacion adecuada que ellos requieren para sus
representantes, coordinar el entrenamiento cientifico impartido por la
direccion médica; el conocimiento de productos y el de técnica de ventas

impartidos directamente por él.

También se encarga de velar por la capacitacion integral balanceada, es
decir, el conocimiento complementario que puedan impartir los Gerentes de
Producto, Investigacion de Mercado y de otras areas. Asi mismo, por ser la
persona que mas conoce las capacidades de los visitadores médicos, tiene
la responsabilidad de planear el desarrollo de todos ellos, proyectando de

acuerdo con ellas, los futuros cargos ejecutivos de la empresa.

3.1.8. Investigacion de Mercados

Este profesional especializado debe originar la informacion del mercado

que requiere los productos de la compaiia y analizar los resultados.

Programa conjuntamente con los Gerentes de Productos las actividades a
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ser incluidas en el plan de mercadeo, agregando el correspondiente

presupuesto.

Contrata los servicios externos de compainias de investigacion de
mercados necesarios. La interpretacion de los resultados sera de su
responsabilidad final, utilizandola para elevar recomendaciones de accién

inmediata.
3.1.9. Gerencia de Productos
Entre sus principales responsabilidades estan:

+* Planificacion comercial para uno o varios productos de

ECUAQUIMICA.
+ Cuidado de la rentabilidad de los mismos, de su participacion del

mercado.
+ Coordinacion y control de los planes aprobados para complementar

las responsabilidades sefialadas previamente.
Su funcién cubre cuatro grandes fases:

+ Recoleccion, analisis y evaluacion de la informacion.
+* Desarrollo del plan anual de mercadeo.

+* Representacion, recomendaciones y asesoramiento permanente de la

Gerencia de Mercadeo.
+* Responsabilidad del seguimiento, implementacion y coordinacion.

3.1.10. Gerencia de Distritos

Es el jefe inmediato y al cual reportan los visitadores médicos de un

distrito. Es el encargado de la administracidén y ejecucion de las operaciones
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de ventas, cobros y promocion en el area asignada a su cargo. Es el
responsable de Ila direccion, control y evaluacién del equipo de

representantes a su cargo.

Funciones y responsabilidades:

+* Debera seleccionar, entrenar, motivar y desarrollar sistematica y
continuamente a los hombres bajo su mando, en procura de lograr el
progreso de la compafiia, de su gente y el suyo propio.

+ Supervisar el cumplimiento de itinerarios de viajes, cuotas de ventas,
cobros, planes promocionales, reportes y todos los aspectos necesarios que
le permitan saber lo que cada uno de sus representantes esta haciendo.

+* Conducir las reuniones de ciclo en su distrito y las sesiones de
representacion de casos, con la finalidad de que sus delegados practiquen

las técnicas de ventas aprendidas

3.1.11. Visitador Médico

El visitador médico tiene como responsabilidad primordial promocionar y
comercializar los productos del laboratorio MINTLAB, creando la demanda a
través de la visita médica y asegurando la adecuada distribucién de los
productos, cubriendo sus cuotas de ventas, cobros y visitas meédicas

mediante los sistemas, técnicas y politicas establecidas por ECUAQUIMICA.

Entre sus funciones y responsabilidades se encuentran las siguientes:

+ Censar, activar, catalizar y mantener al dia su listado médico, con el
numero de médicos suficientes para dar una cobertura al 100% de los
profesionales asignados a su zona.

+ Tomar directamente los pedidos Yy entregarlos debidamente
diligenciados.
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+* Efectuar oportunamente la cobranza y entregar sin temor los
recaudos dentro de los plazos y condiciones establecidos.

+* Responder por el material promocional y muestras médicas que
ECUAQUIMICA proporciona con destino a los médicos y/o dependientes de
farmacia.

* Elaborar diariamente y hacer llegar a la Institucion por la via mas
rapida, los informes y formularios de la actividad comercial, visita médica y
rutas de viaje.

+* Mantener informada a la Gerencia de Distrito y a la Gerencia de

Ventas acerca de todas las actividades de promocion y venta.

3.1.12. Vendedores

La funcién principal de los vendedores es dar a conocer los productos en
los diferentes canales de distribucion como son farmacias pequefas y
medianas, cadenas de farmacias, en los autoservicios, etc. Ellos llevaran un
control de las ventas que realicen diariamente y reportaran sus funciones al

Gerente de Distrito.

3.2.Fuerza de ventas para expansion

Con el fin de cumplir con nuestro objetivo general el cual es: determinar
la rentabilidad o viabilidad econdmica de la expansiéon de la linea de marca
de la empresa ECUAQUIMICA consideramos indispensable, para introducir
los productos de marca al mercado, adherir un nuevo equipo de trabajo el
cual estara encargado de posicionamiento de los quince productos que
fueron elegidos en el estudio de mercado con los que se trabajaran

inicialmente.
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Grafico 3.2

Fuerza de Ventas Para Expansiéon de Marca

GERENTE PAIS

|
} : }

GERENTE [ GERENTE ] GERENTE

Distrito Costa. Distrito Sierra Distrito Austro
base Guayaquil base Cuenca

] b I

Visitadores Visitadores Visitadores
Médicos Médicos Médicos

Actualmente ECUAQUIMICA cuenta con una fuerza de venta dirigida sélo
al sector genérico, aunque trabaja con un personal muy capacitado de
visitadores médicos y vendedores el proyecto propone crear una nueva
subdivision dentro de su organigrama para los productos de marca, en
donde se trabajara con los actuales vendedores de la empresa pero creara

una nueva area de representantes de productos de marca.

Para lograr el posicionamiento en el Ecuador de la linea de marca
contaremos con una nueva fuerza de ventas, la cual sélo estara encargada
de la expansion de la empresa ECUAQUIMICA.

El nuevo organigrama estara conformado por una subdivision adicional
que incluira a un gerente pais contratado por el laboratorio del cual se
importaran los productos (MINTLAB), quien tendra como funcién principal
dirigir a tres Gerentes de Distritos que se encuentran repartidos entre Costa,
Sierra y Austro, con base en Guayaquil, Quito y Cuenca respectivamente.
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Cada uno de los Gerentes de Distrito sera responsable de un numero

determinado de visitadores médicos, se contrataran:

+ En la costa cinco visitadores médicos
+ En la Sierra cinco visitadores médicos

+ En el Austro tres visitadores médicos

Es importante mencionar que la segunda y tercera jerarquia sera
contratada por la empresa ECUAQUIMICA, quien estara encargada de

escoger el personal que consideren mas apropiado para alcanzar sus metas.

3.2.1. Detalle de Fuerza de Ventas

A continuacién se presentara el detalle de los puntos geograficos que
cada uno de los representantes médicos de la Costa, Sierra y Austro tendra

que cubrir.

Es necesario indicar que los visitadores médicos deberan trabajar con
rutas especificas de forma mensual en la cual estara establecido que
durante tres semanas deberan recorrer su ciudad base segun el itinerario
asignado y que la semana que resta trabajaran en zona de viaje; es decir
que a cada visitador se le fijara una provincia en la cual deberan visitar a su

cartera de doctores.

3.2.1.1. \Visitadores Médicos de Guayaquil

La distribucion de los cinco visitadores médicos de Guayaquil se la

realizara de la siguiente manera:
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Grafico 3.3

Distribuciéon de Zonas en la Ciudad de Guayaquil
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Cada visitador médico trabajara en una zona geografica. Para dicha
division hemos elaborado un diagrama que representa a la ciudad de
Guayaquil, en donde cada zona le pertenecera a un representante médico. A
continuacion mostramos el siguiente listado de las zonas y sus

correspondientes visitadores:

VISITADOR 1: Zona Centro Nor-Oeste
VISITADOR 2: Zona Centro Nor-Este
VISITADOR 3: Zona Centro Sur-Oeste
VISITADOR 4: Zona Centro Sur-Este
VISITADOR 5: Periferias* de la Ciudad

-+ & & &
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*Al referirnos a Periferia consideramos lugares mas alejados de la ciudad.

Ejemplo: Perimetral, Mapasingue, etc.

Asi podemos tomar como referencia al primer visitador. El tendra que
hacer el recorrido de la Zona Centro Nor-Este durante tres semanas del mes
y durante la semana restante se le asignara una provincia de la Costa a la

que tendra que viajar para promocionar los productos de marca.
Zona de Viaje
La zona de viaje esta distribuida segun las provincias de la costa en las

que ECUAQUIMICA tiene sus bodegas, a excepcién de Santa Elena, las

cuales seran repartidas entre los cinco visitadores médicos.

VISITADOR 1
EL ORO (Zona Alta)
Pasaje
Santa Rosa
Huaquillas
Ventanas
Zaruma

VISITADOR 2
EL ORO (Zona Baja)

El Guabo

El Cambio
Machala
Puerto Bolivar

VISITADOR 3
MANABI

Manta
Portoviejo
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VISITADOR 4
LOS RiOS

Babahoyo
Quevedo

VISITADOR 5

SANTA ELENA
Libertad
Salinas
Santa Elena
DENTRO DEL GUAYAS
Daule
Salitre
Samborondén
Milagro

El visitador numero 5 trabajara tres semanas al mes en la Periferia de la
Ciudad y la semana restante distribuira su trabajo asi: Tres dias en Santa

Elena y Dos dias en los Cantones mencionados anteriormente.

El visitador médico asignado a esta tarea organizara de mejor forma su
tiempo para cubrir durante la semana su zona de viaje (debera incluir Playas
dentro de sus visitas médicas)

3.2.1.2. Visitadores Médicos de Quito

La distribucion de los cinco representantes médicos de Quito sera asi:
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Grafico 3.4

Distribucion de Zonas en la Ciudad de Quito
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Para esta division hemos elaborado un diagrama que representa a la
ciudad de Quito, en donde cada zona le pertenecera a un representante
médico. A continuacion mostramos la division de las zonas y sus respectivos

visitadores:

VISITADOR 1: Zona Nor-Occidenteres
VISITADOR 2: Zona Nor-Oriente
VISITADOR 3: Zona Sur-Occidente
VISITADOR 4: Zona Sur-Oriente
VISITADOR 5: Valles*

-+ & & &
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*Dentro de Valles se encuentra: Cumbaya, Tumbaco, Puembo, Yaruqui, El

Quinche, etc.

Podemos tomar como referencia al segundo visitador. El tendra que hacer
el recorrido de la Zona Nor-Oriente durante tres semanas del mes y durante
la semana faltante se le asignara una provincia de la Sierra a la que tendra
que viajar para promocionar los productos de marca, a través de las visitas

meédicas.
Zona de Viaje
La zona de viaje esta distribuida segun las provincias de la Sierra en las

que ECUAQUIMICA tiene sus bodegas, a excepcién de Esmeraldas, las

cuales seran repartidas entre los cinco visitadores médicos.

VISITADOR 1
CARCHI

Tulcan

VISITADOR 2
TUNGURAHUA
Ambato

VISITADOR 3
RIOBAMBA
Chimborazo

VISITADOR 4

SANTO DOMINGO DE
LOS TSACHILAS

Santo Domingo
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VISITADOR 5
ESMERALDAS
Esmeraldas

El visitador numero 5 trabajara tres semanas en los Valles de la Ciudad y

una semana viajara a la provincia de Esmeraldas y cubrira la ruta pertinente.

3.2.1.3. Visitadores Médicos de Cuenca

La distribucion de los tres visitadores médicos de Cuenca se la realizara

de la siguiente manera:

Grafico 3.5

Distribucion de Zonas en la Ciudad de Cuenca
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Para esta division hemos elaborado un diagrama que representa a la
ciudad de Cuenca, en donde cada zona le pertenecera a un representante
médico. A continuacion mostramos la division de las zonas y sus respectivos

visitadores:

+ VISITADOR 1: Zona Norte
+ VISITADOR 2: Zona Centro
+ VISITADOR 3: Zona Sur

Podemos tomar como referencia al tercer visitador. El tendra que hacer el
recorrido de la Zona Sur tres semanas del mes y una semana se le asignara
una provincia del Austro a la que tendra que viajar para promocionar los

productos de marca, a través de las visitas médicas.

Zona de Viaje

La zona de viaje esta distribuida segun las provincias del Austro, las

cuales seran repartidas entre los tres visitadores médicos.

VISITADOR 1
LOJA

Loja
Macara

VISITADOR 1
CANAR

Azogues
Biblian
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VISITADOR 3

BOLIVAR

Guaranda y sus
alrededores

El visitador numero uno trabajara tres semanas al mes en la zona norte
de la Ciudad y una semana adicional para completar su labor mensual

viajara a la provincia de Loja y cubrira la ruta asignada.

3.2.2. Trabajo de Cada Visitador

Cada uno de los representantes contara con un fichero médico, el cual
estara conformado de 200 médicos de consulta privada (aquellos médicos
que cuenten con consultorios en sus hogares, oficinas alquiladas, oficinas
propias o consultorios dentro de clinicas) y 200 médicos de hospitales y

centros de salud.

Existen ciertas directrices que deberan ser consideradas por parte del
representante médico al momento de realizar la visita y estas son:
+ El recorrido del total de médicos se lo realizara de forma mensual.

+ Cada mes estara conformado de 20 dias laborales (de lunes a viernes

durante 4 semanas)
+ Deberan cumplirse un numero de 10 visitas de consulta privada por dia

+ Deberan cumplirse un nimero de 10 visitas de consulta hospitalaria por
dia

+ El representante realizara ruteros en donde se agruparan a los médicos

segun el area geografica asignada y se los dividira en sub-zonas.
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+ El representante debera ir peinando la zona y mantener una frecuencia

de visita cada veinte dias a los médicos del fichero asignado

+ Al finalizar el mes de trabajo el visitador médico debera realizar un
reporte donde se encuentre detallado las visitas realizadas durante los

veinte dias, asi como pormenores de sus visitas, observaciones.

3.2.3. Ruteros

El representante estd encargado de la elaboracion de ruteros que le
servira de guia al momento de realizar la visita a su total de 400 médicos, ya
que podra distribuir las visitas en sub-zonas que le faciliten la transportacion,

que reduzca tiempo y que optimice sus entrevistas.

Es importante anotar que de los 400 médicos a visitar, 100 de ellos
pertenecen a otra provincia que forma parte de la zona de viaje asignada a
cada visitador. Recordemos que anteriormente se habia especificado que
del mes, tres semanas se trabajara en la ciudad base y que una cuarta

semana sera en otra provincia.

Al contar con varios visitadores por region ellos podran ser alternados al
momento de cubrir sus rutas mensuales incluyendo las visitas a las
provincias asignadas; es decir, por ejemplo Guayaquil cuenta con cinco
visitadores médicos de los cuales uno viajara durante la primera semana del
mes, los otros 2 probablemente viajaran la semana dos, otro viajara en la
tercera semana y el ultimo al terminar el mes. Esto se hace para mantener

cierto porcentaje de trabajadores en la ciudad base.

A continuacion presentamos un esquema de rutero utilizado actualmente
por ECUAQUIMICA:

Pagina 105



Tabla 3.1

Rutero del Visitador Médico

RUTERO MEDICO

ZONA GEOGR[\FICA:

VISITADOR MEDICO:

PROVINCIA:

CIUDAD

Ruta 1 Ruta 10 Ruta 11 Ruta 20
Ruta 2 Ruta 9 Ruta 12 Ruta 19
Ruta 3 Ruta 8 Ruta 13 Ruta 18
Ruta 4 Ruta 7 Ruta 14 Ruta 17
Ruta 5 Ruta 6 Ruta 15 Ruta 16

Cuando los visitadores médicos logran cumplir con visitas constantes a su
mercado objetivo trae como recompensa recordatorios por parte de los

doctores lo que beneficia directamente a ECUAQUIMICA y a sus productos.

Por otro lado, gracias a la visita médica se puede descartar de los ficheros
y base de datos a aquellos médicos que no muestran interés por los
productos de nuestra empresa, pero también se pueden reconocer médicos
fieles a los productos distribuidos por ECUAQUIMICA y que generan

ingresos a la empresa.

Nuestra fuerza de ventas trabajara con las técnicas de distribucion
geografica antes mencionadas con el fin de conseguir mayor cobertura y
visitas frecuentes que permitiran lograr que la prescripcion del médico sea

de nuestros productos de marca.
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3.3.Publicidad Producto de Marca

3.3.1. Publicidad y venta de los Productos de Marca

La mercadotecnia de productos farmacéuticos difiere considerablemente
de la mercadotecnia de otros productos. Una de las principales diferencias

es la publicidad y la promocion.

La promocién de ventas tiende a satisfacer las necesidades de los
clientes. Mediante la promocion de ventas se informa sobre el uso o nuevos
usos del producto, se recuerda periédicamente la existencia de éste vy, lo
mas importante, se persuade de las capacidades del producto para
satisfacer las necesidades del consumidor, mientras que la publicidad sin el
apoyo de la promocion de ventas no tendria los mismos resultados, pues
todo el esfuerzo que se hiciera en la publicidad se desperdiciaria si no se
lograra un contacto mas directo y cercano tanto con el distribuidor como con

el consumidor.

Recordemos que los productos farmacéuticos éticos no son promovidos
hacia el consumidor final a diferencia de los productos OTC. La promocion
de los productos consumidos bajo prescripcion médica esta dirigida a los
médicos quienes los prescriben a los pacientes, los que posteriormente

adquieren el producto.

Aunque los médicos no suelen ser expertos en el campo de la promocion
y la publicidad, debemos tener en cuenta que son ellos el objetivo de

nuestros esfuerzos promocionales y publicitarios.

A continuacion listamos los diferentes medios de promocion y publicidad

con los que el proyecto contara:
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3.3.2. Plan de Publicidad

3.3.2.1. Literatura

Folletos: Es mas comun en nuestro medio la designacion del término
“literatura”™ a todos aquellos folletos promocionales que sirven como
ayuda visual e informativo en la entrevista. Se invertira en este tipo de
publicidad con la cual se facilitara al visitador un nimero adecuado de
folletos de acuerdo con el fichero médico de la zona asignada y con la
previa seleccion del numero de médicos entre quienes habra que
distribuirlo, segun su especialidad y la naturaleza del producto. Cada
folleto corresponde a wun detenido estudios del producto
(caracteristicas, competencia, mercado, indicaciones), y hace parte
del enfoque estratégico; se crearan las motivaciones graficas que
apoyen el contenido cientifico del folleto y secunden, a la vez, la
informacion que el visitador ha de facilitar. Las motivaciones graficas,
asi como los slogans o frases publicitarias, son un llamado de

atencion y un punto de partida para la entrevista.

¢, Cual debe ser la actitud del visitador médico frente a las literaturas?
En primer lugar, mentalizarse en el sentido de que contribuyen unos
importantes auxiliares de la venta; y en segundo lugar, deben apoyar
con ellas su labor personal, valorandolas como se merecen, ya que
han sido muchas las horas de estudio, composicion y adaptacion que
se habran invertido para lograr que se destaquen fielmente todas las

caracteristicas y beneficios del producto.

Vademécum: Catalogo de medicinas disponibles en un determinado
pais. Estas pueden estar catalogadas por principios activos o por
especialidades, entendiéndose por tales las que estan registradas

bajo un nombre comercial.
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De cada una de las medicinas contenidas en el Vademécum, que se
obsequiara a los médicos y que contendra los productos de marca a
importar, se especifica el nombre, la definicibn o férmula
farmacéutica, la dosis, las indicaciones terapéuticas y la farmaco-
dinamica en el ser humano, las contraindicaciones y las precauciones
generales para su uso. Informacién necesaria para que el doctor
conozca qué es y para qué sirve cada uno de los farmacos que
conformaran la linea de marca de ECUAQUIMICA

3.3.2.2. Muestras Médicas

Muestra Reducida: La Muestra Médica es la presentacion
reducida de un producto farmacéutico sujeto a promocion que el
Visitador Médico entrega sin costo a los profesionales facultados para
prescribir, con la finalidad de formar en ellos un habito prescriptivo y/o
para recordarles la existencia de una marca comercial. El objetivo
primordial es el de traer a la memoria del profesional facultado para
prescribir la marca comercial de un determinado producto
farmacéutico, ya sea mediante la presencia de la muestra en el

escritorio 0 mediante su entrega a los pacientes.

Originales de Obsequio: Practicamente, el 100% de las
muestras médicas que se entregan a los profesionales facultados
para prescribir, no tienen costo; por lo cual, es uno de los principales
recursos con los que cuenta el Visitador Médico para negociar la
prescripcion de un producto farmacéutico o para prestar servicios a

los médicos.

Obsequios Promocionales: Los regalos promocionales son una
muy buena forma de publicidad. Utilizaremos estas pequenas

atenciones promocionales para crear o mejorar su imagen, para
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apadrinar nuevos clientes, para fidelizar a nuestros posibles clientes,

para dar las gracias a sus colaboradores.

En ECUAQUIMICA se han realizado algunos estudios que nos indican
que la publicidad hecha por el uso de estos obsequios promocionales
es mas efectiva que cualquier otro tipo de publicidad. La mayoria de
los receptores de los regalos promocionales, aun llega a afirmar que
las diferentes marcas deberian realizar campanas promocionales con

mayor frecuencia.

La costumbre de hacer regalos como estrategia publicitaria no es
nueva, pero los regalos seran cada vez mas sofisticados, pisa

papeles, libros y agendas con la marca de nuestra empresa

En algunos casos, los regalos promocionales se trabajaran de forma
mas personalizada, gravando no solo la marca sino también el
nombre completo de la persona a la cual se vaya a regalar. Esto
pasara con mayor frecuencia cuando se trata de obsequios de uso

personal como agendas, libros o lapiceras.

Como resumen, los regalos promocionales forman una estrategia
publicitaria eficaz. Que mejor idea para incentivar a nuestro cliente
objetivo que obsequios de empresa para reforzar la imagen de su
empresa con una accion corporativa de reducido coste, gran resultado

y que quedara como recuerdo.

3.3.2.3. Independiente de la visita médica

Lanzamiento del producto: Para el lanzamiento de la nueva
linea de marca se organizara un meeting en un prestigioso hotel de la
ciudad que contara con la participacién de expositores que expondran

los beneficios de las medicinas presentadas, ademas de entregar
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folletos, vademécum, muestras médicas y obsequios a los médicos
invitados que seran escogidos de acuerdo a su especialidad, prestigio

y desempefio en el campo.

Correspondencia (Correo): Se realizara a través de convenios
con las mayores cadenas de farmacias en el pais, consiste en obtener
informacion clave de los clientes finales sobre sus correos
electronicos y sobre sus enfermedades con el fin de establecer una
base de datos que nos permita informarles constantemente acerca de
nuestros productos de marca recomendados de acuerdo a sus

necesidades.

Ademas conoceremos datos importantes de los médicos de nuestros
ficheros por medio de un programa que muestra el numero de veces
que un meédico recetara nuestros productos especificando su nombre,
asi llevaremos un control de la efectividad de los clientes objetivos de
los representantes médicos y descartaremos aquellos que no receten

nuestros productos.

El convenio consistira en promociones en los productos, descuentos e

incentivos para los colaboradores en las cadenas.

Congresos Meédicos: Se invitara a los médicos mas
sobresalientes de nuestros ficheros a formar parte de capacitaciones
y congresos nacionales e internacionales con el fin que se sientan
identificados con la empresa y nuestros productos de marca. De esta
forma existiran beneficios de ambos lados, el médico sera incentivado

y la empresa ganara fidelidad.

Publicidad en Revistas Médicas: De forma mensual se

presentaran publicaciones de nuestros productos de marca en las
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revistas médicas mas importantes del pais con el objetivo de recordar
a los lectores los beneficios de nuestros productos e incentivar a la
compra de los mismos por medio de cupones de descuentos dentro

de la misma revista.
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4. CAPITULO 4: ESTUDIO TECNICO

4.1. Flujo del Proceso para la realizacién de una Importacién

Para la realizacion de una importacién, bien se podria confirmar los

siguientes pasos en sus distintas fases:

4.1.1. Primera Fase: Antes del Embarque

Se debe coordinar la emisién de la siguiente documentacion:

Factura Comercial: La expide el Proveedor, luego de realizar la

siguiente secuencia de pedido y confirmacion de compra:

+ Mediante una Nota de Cotizacion, se solicita al Proveedor un detalle
general de los productos por el Fabricado o Distribuido y que son

necesarios para el negocio que se esta emprendiendo.

+ El Proveedor responde con una Factura Proforma, en donde le detalla
las caracteristicas y valores de los productos referidos en el documento

anterior.

+ El Importador una vez que confirma que tipo de productos son los que
se van a importar de acuerdo a los detalles dados por el Proveedor y

Pagina 113




segun conveniencia, envia una Nota de Pedido al Exportador para que

empiece con la preparacion de la venta de los productos.

+ Una vez confirmada la compra del producto el Proveedor emitira la

Factura Comercial Definitiva de la importacion a realizar.

Autorizaciones previas de los ministerios del Ecuador: En caso de
que el productolo requiera y la Partida arancelaria lo indique

(3004.90.29.00), estos son los pasos para obtenerlas:

+ Hacer la Solicitud al Ministerio Requerido (Consejo Nacional de Control
de Sustancias Estupefacientes y Psicotropicas, CONSEP), adjuntando
la Nota de Pedido y otros documentos especificados por dicho
organismo como "Registro Sanitario del Producto, Solicitud de Licencia

de Importacién”.

+ Una vez completada la documentacion, se recoge la firma del

Importador y se aprueba en el Ministerio.

Pdliza de Seguro: Se la debe solicitar mediante Nota de Pedido, con el

valor FOB del Producto y del flete internacional a pagar.

Certificado de Carga: En caso de requerirlo y para poderse acoger a las
ventajas arancelarias confirmadas en acuerdos internacionales de cualquier
tipo. Lo expiden organismos autorizados en el pais de origen, debe contar
con el formato establecido en el acuerdo internacional para que tenga
validez en la Aduana. Los requisitos para esta emision lo establece el mismo
ente administrador donde se lo solicita, esto generalmente son las Camaras
de Comercio de los diferentes paises. Este documento es el unico que

habilita la liberacion de los derechos arancelarios en la aduana, caso
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contrario se debera pagar el total gravado de dicho impuesto, calculado
sobre el valor CIF (COSTO+SEGURO+FLETE) de la carga.

Es recomendable tener soportes para respaldar la clasificacidon
arancelaria del producto y los valores establecidos en la factura, como son:
Certificados de composicién quimica, de usos del producto, listas de precios

entre otros. Que se los puede solicitar al proveedor.

4.1.2. Segunda Fase: Durante el Embarque y Viaje de Carga

Se debe solicitar los siguientes documentos a fin de ahorrar tiempo:

El documento de Embarque (B/L, Guia aérea o Carga de Porte
Internacional): Lo expide el ente de transporte en origen o en destino, a

conveniencia de su proveedor.

El certificado de Inspecciéon: Lo emite la verificadora contratada, una
vez que se entreguen copias de los documentos finales para la importacion,
(Factura Comercial, Parking List y otros documentos de soporte de la

importacion a realizar).

RUC del Importador: Es entregado por el SRI, en el momento de la
constitucion de la compania, también sirve la informacién registrada en el
Sistema electréonico de la Pagina Web del SRI, para esto la compafiia
importadora debe estar al dia en su declaracién de impuestos y aparecer en
la pagina mencionada en Lista Blanca, donde es autorizado a Imprimir
comprobantes de venta. También se puede confirmar la autorizacién para
hacer importaciones en la Pag. De Comercio Exterior esta es

www.comercioexterior.gov.ec
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Una vez llegada la carga la naviera y la verificadora, realizan un envi6
electronico de la informacion a la aduana, la cual nosotros debemos ratificar
o rectificar en nuestro envid electronico una vez completada la

documentacion fisica. (Ver revision de Documentos en tercera Fase)

Toda la documentacion preparada antes y durante el embarque y viaje
de la carga, es requerida para la nacionalizacién del producto, y se procede

al Proceso de Aduana.

4.1.3. Tercera Fase: Proceso de Aduana

Lo lleva a cabo el Agente de Aduana (Valero & Ocho) de la siguiente

manera:

Se realiza la Revision exhaustiva de todos los documentos hasta ahora
recopilados, antes y durante y después del embarque de la carga, dicha

revision es detallada y se la hace de la siguiente manera:

+ Del conocimiento de embarque se debe averiguar el arribo del medio
de transporte o aproximacion del mismo. Principalmente debemos
obtener el manifiesto de carga del mencionado medio de transporte (es
posible que la carga haya echo trasbordo por lo que no siempre la nave

que senala el conocimiento de embarque es el correcto).

Se debe enviar electronicamente la DAU con la declaracién del producto

importado via electrénica, creandose los siguientes Documentos:

Declaracién Aduanera Unica: Documento principal donde se recopila,
verifica y valida toda la informacion registrada en los documentos

preparados antes y durante el embarque y viaje de la carga.

Pagina 116



Existen codificaciones para otros documentos que se puede consultar en
la pagina electronica de la aduana, y que son utilizados segun las
caracteristicas especificas de cada importacion, segun sea normal o

especial,

Esta informacién es enviada y declarada segun la cantidad de Partidas
arancelarias utilizadas en toda la importacién, haciendo una compilacién de
todos los productos segun sus caracteristicas generales, se envia toda esa
informacion y se realiza una autoliquidacion de tributos, en donde se le
informa a la aduana cuales seran los valores que pagaremos por concepto

de impuestos segun nuestra informacion recopilada.

Declaraciéon Andina de Valor: Documento exigido por parte de la
aduana donde se detallan los valores unitarios y especificos de cada item o
producto importado, asi como el origen y demas caracteristicas especificas

de los productos,

Al realizar el envid electronico de la declaracion, obtenemos el refrendo,
numero de DAU y tipo de Aforo al que sera sometida la importacion para

poder ser desaduanizada, este puede ser:

A) FISICO o
B) DOCUMENTAL

En AFORO FISICO, se continua el tramite de la siguiente forma:
A.1.- Se presenta la documentacién recopilada, refrendada y foliada, en

la ventanilla de servicio al usuario de la aduana, en el departamento de

nacionalizacion.
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A.2.- En dicha ventanilla le asignan un Comprobador documental al
tramite presentado, para que este valide la informacién presentada por el

Agente de aduana.

A.3.- El Comprobador documental, de no tener ninguna observacion al
tramite presentado, asigna un inspector para que realice el reconocimiento

fisico de la carga y presente el debido informe.

A.4.- El Inspector que realice el Aforo debe realizarlo en companiia del
importado o su representante, el Agente de Aduana, donde se constatara, la

Naturaleza, cantidad, valor y clasificacién arancelaria,

A.5.- El inspector del Aforo sea este de Aduana o alguna empresa
verificadora concesionaria, debera emitir el informe final confirmando todos
los detalles de la mercaderia inspeccionada, segun los puntos establecidos y
confirmar si esta de acuerdo a lo declarado o sus observaciones pertinentes,

al Supervisor de Aforo que controla el proceso en Aduana.

A.6.- Dependiendo del informe presentado, el Supervisor procedera a la
derivacion del tramite al Comprobador asignado originalmente para que

valide la informacién y lo derive al Liquidador de aduana,

A.7.- De los datos enviados tanto en la declaracion como en el informe
presentado por el Aforador, el Liquidador procede a realizar el calculo de
impuesto y validar o no la Autoliquidacion presentada por el Agente
de Aduana.

A.8.- Se procede al pago de tributos y retiro de la carga de aduana.

En AFORO DOCUMENTAL, se continua el tramite de la siguiente forma:
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B.1.- Se presenta la documentacién recopilada, refrendada y foliada, en
la ventanilla de servicio al usuario de la aduana, en el departamento de

nacionalizacion,

B.2.- En dicha ventanilla le asignan un Comprobador documental al
tramite presentado, para que este valide la informacién presentada por el

Agente de aduana.

B.3.- El Comprobador documental, de no tener ninguna observacion al
tramite presentado, valida la informacion y lo deriva al Liquidador de

aduana.

- De tener alguna observacion en la declaracion por parte del
comprobador, y dependiendo de la importancia y atencion que se le dé a
dicha observacion, es de total facultad de las autoridades aduaneras la

continuacioén del tramite con un aforo fisico de la mercancia.

B.4.- De los datos enviados tanto en la declaracion como en el informe
presentado por el Comprobador, el Liquidador procede a realizar el calculo
de impuesto y validar o no la Autoliquidacion presentada por el Agente

de Aduana.

B.5.- Se procede al pago de tributos y retiro de la carga de aduana .En
las importaciones de medicamentos desde Chile debe de pagarse el 5% de
Derechos Arancelarios, pero ECUADOR Y CHILE tienen acuerdos
bilaterales por lo que adjuntando el Certificado de Origen este rubro es del
0%. Solo se cancela el FODINFA y los Gastos de Nacionalizacion

respectivos.
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Tabla 4.1
Partida 3004.90.29.00

Seccion VI: Productos de las Industrias Quimicas o de las
Industrias Conexas

Capitulo 30: Productos Farmacéuticos

Partida Sist. Medicamentos (excepto los productos de las

Armonizado 3004 : partidas 30.02, 30.05 6 30.06) constituidos por
productos mezclados o sin mezclar, preparados
para usos terapéuticos o profilacticos, dosificados.

Subpartida Sist. - Los demas:

Armoniz. 300490 :

Subpartida  Regional - --Los demas

30049029 :

Cddigo Producto

Comunitario (ARIAN)

3004902900-0000 :

Cddigo Producto CONSEP s6lo medicamentos que contengan

Nacional (TNAN) sustancias fiscalizadas por el CONSEP. Ver texto

3004902900-0000-
0000 :

en R. 379

Tabla 4.2
Impuestos Partida 3004.90.29.00

Antidumping 0 %
Advalorem 5%
FDI 0.5 %
ICE 0%
IVA 12 %
Salvaguardia por Porcentaje 0 %
Incremento ICE 0%
Unidad de Medida KG
Es Producto Perecible NO

4.2.Proceso de Transportacion y Almacenamiento

4.2.1. Introduccion

La funcién logistica ya no cumple el papel de simple interlocutor entre

areas o de complemento en el area de produccién o de comercializacién, es
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mas una actividad independiente, que maneja metas y objetivos propios y
que viene a ser el soporte de la actividad total de la organizacion. Sin una
adecuada gestion de esta actividad, la empresa no puede mostrar avance, ni

reducir costes, ni tampoco mejorar sus precios.

Grafico 4.1
Cadena de Valor de ECUAQUIMICA

o
X [ F

INTERSECCION

W Importacion de
Medicamentos a
ECUAQUIMICA

PRODUCCION: MINTLAB LOGISTICA: ECUAQUIMICA

W Actividad en Planta w Bodegas y Almacenamiento
w Man ejo de Matenales w Transporte

w Programacién de |la Produccion w Control de Inventario

i Control de Calidad W Distribucion

La logistica se ocuparia de las actividades que dan a un producto o
servicio valor tiempo y valor espacio y representa una reagrupacion de las
actividades relacionadas con el transporte-almacenamiento de productos,
actividades que historicamente han estado unas bajo el control del area de
comercializacion, y otras bajo la de produccion. Esta reagrupacion puede
reflejarse formalmente dentro de la estructura organizativa u ofrecerse como
concepto a emplear por la direccion. Asi para manejar estas actividades
comunes de una forma efectiva, es necesario establecer algun mecanismo o

incentivo para la cooperacién entre las funciones implicadas.
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4.2.2. Bodegas de ECUAQUIMICA

ECUAQUIMICA posee nueve bodegas en todo el territorio nacional, las

cuales se dividen en:

+ Una bodega de Recepcion de Importaciones
+ Ocho Bodegas Satélites

La Bodega de Recepcion recibe los productos importados desde el

Laboratorio Chileno MINTLAB. Su principal funcion es de distribuir los

pedidos hacia las demas provincias en donde ECUAQUIMICA tiene sus

sucursales. Este almacén esta localizado en Pascuales, Provincia del

Guayas y se subdivide en:

*

Bodega 4018: En este depdsito se almacenan los productos
importados que no poseen el logo de la institucion con la que se
reconocera su participacion en la firma ECUAQUIMICA.

Bodega 4007: En esta seccidon se prepara la mercaderia con la
impresion del sticker en el que consta el lote al que pertenece, la fecha
de vencimiento de la medicina y otras leyendas requeridas para su
distribucion. Como los productos son importados, el Laboratorio
Chileno se encarga de colocar el registro sanitario que permite su
comercializacion; si al ser revisado por el personal el mismo se
encuentra incompleto o caducado, en esta bodega se imprimira uno
que reemplace al ya establecido.

Bodega 4008: En esta sub-divisiéon se imprime el precio de venta al
publico que ECUAQUIMICA creyé conveniente establecer basandose
en el rango de precios que el Ministerio de Salud Publica fija para cada

medicina.
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+ Bodega 4006: Almacén final en el que se recepta la mercaderia lista
para ser distribuida a las sucursales satélites mencionadas

posteriormente.

Las Bodegas Satélites son aquellas ubicadas en lugares estratégicos del
Ecuador, en donde se almacenan los productos que llegan desde la Bodega

Principal hasta el respectivo lugar de deposito. Estas son:

o B
+  Guayaquil (Matriz) ..’1""‘“-‘;.““. .
+  Portoviejo ‘T"" B sucumeios
r‘ oA —
+ Machala napo foriiy
. P R SETS 2
4+  Santo Domingo ﬁ!‘.... e
+ Quito (Sucursal 3// PASTAZA
Cuampnant +
Mayor B o s
yor) t‘ CASAR  moORONA
+ Cuenca Amgay, = ot
4+ Ambato 2.
7 L.0R0 :n
+ Tulcan B {?’ L
=

5 2

4.2.2.1. Capacidad de las Bodegas
Cada bodega de ECUAQUIMICA posee un tamafio segun su ubicacion:
+ La Bodega de Recepcién ubicada en Pascuales posee una extension

de 900 mts2.
+ La Matriz de Guayaquil posee una longitud de 1,150 mts2.
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+ La Sucursal Mayor ubicada en Quito posee una superficie de 1,000

mts2.

+  Por ultimo, la mayor Bodega en el Austro (Cuenca) posee una amplitud

de 100 mts2.

Para esta observacién se han considerado los puntos regionales mas

importantes con el fin de mostrar la capacidad de sus bodegas.

4.2.2.2. Funciones de las Bodegas

Grafico 4.2

Funciones de las Bodegas

BODEGAS

Recibir

Despachar

Preparacioén
de Pedidos

Pre -

Empaque

Manipular

Almacenar

Clasificacion y
Consolidacion

Embalaje y
Embarque

Empaques y
Etiquetas

Reposicién

Recibir

+ Recibo de o6rdenes, materiales y productos al almacén.

+  Aseguramiento de calidad y cantidad sobre lo recibido y lo pedido.

+  Separacion de productos para almacenar.
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Despachar

Despacho de ordenes o facturas, pedidos y materiales, informacion sobre

lo que sale, control de calidad y de documentacion, armado de pedidos.

Pre - Empaque

+ Recibir al granel.
+ Empacar en unidades de almacenamiento y/o distribucién y combinar
productos en kits.

+ Colocar en cantidades para ser procesada de nuevo.

Manipulacion

Acto de ubicar la mercancia para ser almacenada, incluye el transporte y

la ubicacion.

Almacenar

Es el depdsito fisico de productos en espera de ser demandados
requeridos y la manera de almacenar depende del tamafio y la cantidad de
articulos (items) en inventario y de las caracteristicas de manipulacion del

producto o sus contenedores.

Preparacion o Selecciéon de Pedidos

Proceso de tomar los articulos guardados en la zona de almacenamiento
con el fin de satisfacer una demanda especifica. Esto representa el servicio
basico que la Bodega le proporciona al cliente y es la funcion al rededor de

la cual la mayoria de disefios de almacenes se basa.
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Empaque y/o Etiquetado

Etapa opcional que ademas de lo anterior ofrece mayor flexibilidad en el
inventario a mano y en los valores de transportes. Los precios se ubican en
el momento de venta, los tiquetes de seleccion y de precio son combinados
en un solo documento.
Clasificacion y/o Consolidacion

Consolidar varias 6rdenes o acumular varias selecciones en ordenes se
realiza cuando los articulos y la acumulacién no se hace como se hacen los
picking’s.

Embalaje y Embarque

+ Chequeo para completar érdenes

—

Empacar productos en el contenedor mas apropiado de embarque
+ Preparar documentos de embarque, lista de empaque, registro de
envio, documento de embarque.

+ Ordenes de pesaje para determinar cargos de embarque

—

Acumulacion de 6rdenes para la empresa de transporte de distribucion

+ Equipos de carga.

Reposiciéon

Se abastece en las ubicaciones de clasificacion y seleccion de las

ubicaciones de almacenamiento de reserva.
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4.2.3. Transporte

En las Bodegas de la Aduana, ECUAQUIMICA contrata los servicios de
BRODI, encargada de trasladar la mercaderia con guardias armados para
seguridad de la mercancia hasta la Bodega de Recepcion (Pascuales). El
costo de este servicio es de USD 150.00 para contenedores de 20’ y de USD

200.00 para contenedores de 40’.

La sucursal de Guayaquil cuenta con cuatro furgonetas encargadas de
cubrir la cadena de cobertura (pequefias y medianas farmacias),
autoservicios y cadenas; con un tiempo de entrega promedio de 3.5 a 4
horas, una vez facturado el pedido. Ademas hacen uso de un camidn
destinado a la distribucion de medicinas a subdistribuidores e instituciones

publicas y privadas.

En la sucursal de Pascuales se terceriza el transporte para la entrega de
los productos mediante la empresa Servientrega, la cual se encarga de
recolectar las medicinas para luego ser distribuidas en las bodegas satélites

que se encuentran ubicadas en diversos puntos del Ecuador.

El trabajo de Servientrega consiste en hacer una ruta guia que le permite
al camidén encargado recoger los productos para los que haya sido solicitado,
vale la pena recalcar que ECUAQUIMICA Pascuales no es la Gnica empresa
dentro de esa ruta, el negocio de Servientrega consiste en visitar algunos
puntos agrupando productos para luego ser llevados a su gran bodega en
Guayaquil (Ubicada detras de la Coca-Cola en la Avenida Carlos Julio
Arosemena) y ser clasificadas segun la procedencia y el destino que
tomaran para luego ser embarcadas en distintas furgos a diversas ciudades,

cumpliendo asi con lo establecido en sus politicas de entrega en 24 horas.
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ECUAQUIMICA monitorea la llegada de sus productos a las bodegas
satélites por medio de radios en las que se confirma el arribo de la
mercaderia enviada el dia anterior, revisando asi que el pedido esté

completo, en excelente estado y sin retrasos.

Dentro de los puntos a los que Servientrega debe llegar con los productos
de ECUAQUIMICA tenemos:

Machala
Portoviejo
Santo Domingo
Quito

Ambato

Tulcan

- F F F

Cuenca

Las ciudades de Machala, Portoviejo, Santo Domingo, Quito, Ambato,
Tulcan y Cuenca no cuentan con una flota de camiones y furgos propia que
les permita entregar sus productos a los distintos canales de distribucion,
por tal motivo deben tercerizar este servicio con una empresa que trabaja

constantemente en el envio de sus medicamentos a puntos clave.

A continuacién se presenta un listado del numero de furgos y camiones
tercerizados con los que cuentan las bodegas de las ciudades mencionadas

anteriormente:

Machala: Dos Furgonetas
Portoviejo: Tres Furgonetas
Santo Domingo: Dos Furgonetas

Quito: Cuatro Furgonetas y un Camion

-+ F +

Ambato: Dos Furgonetas
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+  Tulcan: Dos Furgonetas

+ Cuenca: Dos Furgonetas

4.2.4. Almacenamiento

El almacén de mercaderias es el lugar o
espacio fisico en el que se depositan las materias
primas y el producto terminado a la espera de ser
transferido al siguiente eslabén de la cadena de

suministros. Sirve como centro regulador del flujo

de mercancias entre la disponibilidad y Ila
necesidad de comerciantes y consumidores. Estan equipados con muelles
de carga para cargar y descargar camiones; o algunas veces son cargados
directamente de puertos maritimos. A menudo disponen de gruas y
elevadores para manipulaciéon de mercaderias que son generalmente

depositadas en pallets estandarizados.

4.2.41. Proceso para Almacenamiento

Es necesario almacenar los materiales y productos pensando en dos
criterios: el propio bienestar de la empresa y la disposicion adecuada de los
productos. Vale decir que se debe hacer las pilas de materiales de acuerdo
con el peso, el tamafo y el uso que se le da al material, poniendo por
ejemplo, los bultos o paquetes mas grandes abajo y los mas pequefios
arriban. Asi mismo, se los coloca en sitios adecuados, es decir, pasillos
donde no puedan interrumpir el paso de las personas o vehiculos de la
planta. Debe tenerse especial cuidado en no colocarlos delante de puertas y

salidas de emergencia.

Es ineludible identificar los productos o materiales e indicar el grado de
peligrosidad de su contenido con letreros de precaucion ya que esto
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proporciona orden y mas importante aun, proteccidén para nosotros mismos.
En algunas ocasiones se tiene que hacer pilas de materiales diferentes o
bultos y paquetes de distinta naturaleza por que no existe suficiente material
del mismo tipo para hacer pilas separadas. En estos casos debemos escribir
en la parte exterior del bulbo o paquete el nombre de lo que contiene para

asi poder identificar el material facilmente sin necesidad de abrirlo.

Las pilas de materiales no deben ser muy altas por varias razones. Entre
ellas porque las pilas muy altas pueden inclinarse a un lado u otro debido a
la poca estabilidad lo que puede crear el peligro de derrumbe que, por

consiguiente, puede golpear y lesionar, a veces gravemente.

4.2.4.2. Técnicas de Almacenamiento

El almacenamiento de materiales depende de la dimensién vy
caracteristicas de los materiales. Estos pueden exigir una simple estanteria
hasta sistemas complicados, que involucran grandes inversiones Yy
complejas tecnologias. La eleccion del sistema de almacenamiento de

materiales depende de los siguientes factores:

Espacio disponible para el almacenamiento de los materiales.
Tipos de materiales que seran almacenados.

Velocidad de atencidon necesaria.

-+ + F

Tipo de embalaje.

El sistema de almacenamiento escogido debe respetar algunas técnicas
imprescindibles de la AM. Las principales técnicas de almacenamiento de
materiales usadas por ECUAQUIMICA son:
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Grafico 4.3

Sistemas de Almacenamiento: Almacenamiento al Piso

ALMACENAMIENTO AL PISO

Ventajas Desventajas
<+ Buena utilizacién del volumen 4+ Dafios al producto
+ Emplea equipo sencillo + Problemas en control
4+ Despejado para instalar 4+ Dificil rotacién del producto
+ No requiere inventario de + Se puede desperdiciar altura
estanteria

Para este modo se usan las cajas o cartones, almacenamiento ideal para
materiales de pequefias dimensiones. Los cajones pueden ser de metal, de
madera o de plastico. Las dimensiones deben ser esquematizadas y su
tamano pude variar enormemente. Puede construirlas la propia empresa o

adquirirlas en el mercado proveedor.

Grafico 4.4

Sistemas de Almacenamiento: Almacenamiento Estanterias

ALMACENAMIENTO ESTANTERIAS

Ventajas Desventajas
4+ Amplia gama de componentes 4+ Dificil de desmantelar
4+ Apilacion facil 4+ Estructura Rigida
+ Facil acceso + Puede causar subutilizacion
4+ Sistema fijo de local, almacén 4+ Requiero equipos para la
altura
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Es una técnica de almacenamiento destinada a
materiales de diversos tamafios y con el apoyo de cajas
estandarizadas. Las estanterias pueden ser de madera o

perfiles metalicos, de varios tamafos y dimensiones. Los

materiales que se guardan en ellas deben estar
identificados y visibles. Constituye el medio de almacenamiento mas simple
y economico. Es la técnica adoptada para piezas pequefias y livianas

cuando las existencias no son muy grandes.

Grafico 4.5

Sistemas de Almacenamiento: Almacenamiento por Paletizacion

ALMACENAMIENTO POR PALETIZACION

Dimensiones Ventajas
(\L Estiba Europea: 0,80\ (‘-L Facilita el control de\

mt * 1,20 mt cargas unitarias.

+ Standard: 1,00 mt * 4+ Reduce costo en el
1,20 mt transporte de

4+ Miniestiba: 0,60 mt * mercancia.
0,80 mt + Disminuye riesgos de

<+ Maritima: 120 mt * accidentes y deterioro
1,80 mt de mercancia.

\_ /. J

Agrupa sobre una superficie (paleta o estiba) una
cantidad de mercancia (objetos) con la finalidad de
llevar la mercancia a un punto deseado, con el minimo

esfuerzo en una sola operacion. Entre los tipos de

pallets se encuentran los normales, en donde el uso es
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por medio de una cara; los reversibles, donde ambos lados se utilizan; los de
doble entrada con acceso por cuatro lados y los de cuatro entradas usado

por todos los lados.

4.3.Control de Inventarios

Se denominan existencias o inventarios a la variedad de materiales que
se utilizan en la empresa y que se guardan en sus almacenes a la espera de
ser utilizados, vendidos o consumidos, permitiendo a los usuarios desarrollar
su trabajo sin que se vean afectados por la falta de continuidad en la

fabricacion o por la demora en la entrega por parte del proveedor.

4.3.1. Procedimientos

4.3.1.1. Inventario Inicial

ECUAQUIMICA a inicios del afio cuenta con un stock de inventarios o
inventario inicial, al que puede recurrir rapidamente para que la venta real no
tenga que esperar hasta que termine el proceso de produccién y la

importacion respectiva.

4.3.1.2. Rotacion de existencias

Los inventarios varian en razon de su consumo o la venta de cada articulo
que los componen, lo que da lugar al movimiento de las existencias por
ingresos de nuevas cantidades y salida de estas a solicitud de los usuarios,
produciendo la rotacién de los materiales y la generacion de utilidades en

funcién de dicha rotacion.

La mercaderia se encuentra identificada en los médulos y en los pallets
y/o estantes de acuerdo a la experiencia en el manejo de almacén. El
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encargado de los Mddulos del almacén es el responsable de efectuar una
ubicacion e identificacion de los productos recién ingresados para una

adecuada rotacion.

La salida de los productos terminados se realiza de acuerdo al método
FIFO, el mismo que cumple la siguiente secuencia: Sale como primer
producto el que tenga como fecha de vencimiento la mas cercana a la fecha
actual. Luego se prosigue con las identificadas con la siguiente fecha hasta
agotarlas. Concluido este ciclo, se identificaran nuevamente con el formato

interno las rumas con las fechas de vencimiento.

Para evitar devoluciones por parte de los canales de distribucion, las
mercancias transferidas a las sucursales de ECUAQUIMICA deben cumplir
similares caracteristicas, entre ellas, que la fecha de vencimiento sea mayor

a un ano.

La tabla adjunta mostrara el nivel promedio de inventario que maneja
ECUAQUIMICA y que distribuye a sus respectivas bodegas. (Ver Tabla 4.3)

4.3.1.3. Reposicion de Existencias

El movimiento que se produce en los almacenes, de cada articulo en
existencia, obliga a mantener en ellos una cantidad determinada de cada
uno, la cual debe estar de acuerdo con el tiempo y la frecuencia de
consumo, asi como el lapso en que se renueva, es decir la demora que se
produce desde que se revisa la existencia para emitir la requisicién, hasta
que los materiales estén disponibles en el almacén para satisfacer las

necesidades de los usuarios o consumidores.

Para renovar las existencias ECUAQUIMICA importa los productos del
Laboratorio Chileno MINTLAB como lo veremos en el cuadro posterior. La
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cuota es la cantidad que sera demandada en dos meses; pero en ocasiones
especiales se envia un porcentaje adicional de acuerdo a la demanda

inesperada como licitaciones de Instituciones Publicas. (Ver Tabla 4.4)

4.3.1.4. Ubicacion de las Existencias

Almacenar productos o materiales obliga al personal a conocer en
cualquier momento el lugar donde se encuentra cada uno de los articulos sin
tener para ello, que recurrir a la memoria o a recordar donde se puso cada
articulo cuando ingresé. Sin embargo se recurre a la memoria especialmente
de los productos pequefios y con mayor variedad recordando donde se puso

cada articulo cuando ingresa al almacén.

Existen diferentes métodos para la éptima ubicacién de las existencias en
bodegas como el concepto 80-20, de gran utilidad cuando los productos se
agrupan o clasifican por su nivel de ventas, también conocido como
«Distribucion ABC». Cuando un almacén tiene un inventario grande, para
concentrar los esfuerzos de control en los articulos o mercancias mas
significativos se suele utilizar el principio de Pareto. Asi, controlando el 20%
de los productos almacenados puede controlarse aproximadamente el 80%
del valor de los articulos del almacén. La clasificacion ABC de los productos
también se utiliza para agrupar los articulos dentro del almacén en un
numero limitado de categorias, cuando se controlan segun su nivel de
disponibilidad. Los productos A, 20% de los articulos que generan el 80% de
los movimientos del almacén, se colocaran cerca de los lugares donde se
preparan los pedidos, para que se pierda el menor tiempo posible en mover

mercancias dentro de un almacén.

ECUAQUIMICA se ha visto obligada a adoptar una estrategia diferente a

los métodos tradicionalmente utilizados, debido a que la estructura de sus

Pagina 135



bodegas no les abastece para el almacenamiento de la creciente demanda

de los productos farmacéuticos.

Las existencias se distribuyen en las bodegas en base a la ubicacion de
sus clientes, como es el caso de la provincias del Guayas, donde en las
bodegas de Pascuales se almacenan los productos de la divisién Agro,
mientras que en las de Guayaquil se almacenan los de la division Farma —
Consumo y Veterinaria, esta ultima préximamente a trasladarse a la bodega

de Pascuales debido al reducido espacio de las instalaciones.

Para el despacho de las mercancias de la Division Farma-Consumo
detalladas en la factura se hara la recoleccion en base al orden alfabético al
laboratorio que pertenece dicho producto. Los productos son recogidos en

triciclos y revisados por segunda vez en el area de control.

Checker

4.3.1.5. Coddigo de Ubicacion

La codificacion es indispensable para la buena administracion de un

almacén de materiales asi como de productos terminados listos para la
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venta. Todo articulo debe tener un nombre y un numero que sirve de

identificacion en todas las areas.

Existen dos codificaciones:

+ El codigo del producto que lo tienen todos los productos y el codigo de
produccion, es decir, los de vencimiento rapido. El cédigo del producto
sirve para identificar a los productos y el coédigo de produccion o
vencimiento sirve para realizar la rotacién de la mercaderia y evitar su

deterioro.

+ Todas las operaciones en el sistema de informacién se realizan por el
cédigo del producto. Los productos de ECUAQUIMICA, al ser
importados, llegan con el codigo en sus empaques para evitar

confusiones en el almacenamiento y en la entrega al cliente.

4.3.2. Software SIAD

La organizacion debe contar con un inventario suficiente para satisfacer
sus necesidades. La escasez o retraso de un producto por falta de material,
puede ser causa de la pérdida de un cliente, lo que se traduce en pérdidas
financieras. Las soluciones de gestion de inventario y activos le permiten
automatizar la recopilacion del inventario de equipos propios, contratos de

licencias de software y seguimiento de sus activos empresariales.

El control de los articulos es a través del Software SIAD (Sistema de
Informacién Administrativo). Los formatos que utiliza para controlar el
almacén son: Reporte de Ordenes en Transito, Orden de Pedido Y Orden de

Venta.
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El sistema es amigable, muy facil de utilizar, de atractivo disefio y
organizado de tal modo de ofrecer una excelente experiencia para el
operador del sistema. El software dispone de un menu de ayuda el cual
describe detalladamente los pasos a seguir en cada una de las operaciones

a controlar.

4.4.Canales de Distribucion

En el Grafico 4.6 podemos apreciar los canales de distribucion utilizados
por la empresa ECUAQUIMICA, los mismos que llegan a todos los puntos de
destino ofreciendo la mayor cantidad de productos optimizando tiempo vy

costos:

4.4.1. Cobertura

Mediante este canal cubrimos las farmacias pequefias y medianas. El
33% de las ventas de medicina farmacéutica se generan mediante esta via,
convirtiendose en un pilar fundamental para el crecimiento de
ECUAQUIMICA.

4.4.2. Instituciones

Clasificadas en Instituciones Publicas como el Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social, el Ministerio de Salud Publica, el Hospital Militar y de las
Fuerzas Armadas y en Instituciones Privadas como Clinicas, Centros de
Salud, Dispensarios Médicos, entre otros. Para la compra de medicamentos
en este canal los visitadores médicos de ECUAQUIMICA ofrecen la cartera
de productos a bajo costo por la abundante oferta generada (Competencia).
Los pedidos que realicen estos clientes se los puede entregar por cita, que

en promedio es de 2 o 3 dias de realizada la negociacion, y la utilidad de
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ECUAQUIMICA esta representada por la gran cantidad de unidades

vendidas. Este canal representa el 10% de las ventas de medicina.

4.4.3. Cadenas de Farmacias

Entre las que se pueden mencionar FYBECA, COMUNITARIAS,
FARCOMED, FARMAHORRO, CRUZ AZUL (DIFARE), PHARMACYS
(DIFARE), LATINFARMACOS, GLOBALFARMA, SUMEDICA, VICTORIA,
etc. Los pedidos se lo realizan, de igual manera, por citas y sus ventas
representan el 20% de la Division Farma-Consumo, por lo que comunmente
se realizan convenios en los que se les realiza una bonificaciéon o

descuentos por el volumen de compra.

4.4.4. Autoservicios

Dominando este canal Supermaxi y Mi Comisariato con los productos de
marca denominados OTC (De venta libre). Para la entrega de estos pedidos
se usan los camiones, los mismos que tienen que esperar durante varias
horas su recepcion puesto que los productos disponibles en sus perchas
para los consumidores finales son extensos y el desembarque de los
mismos se prolonga de acuerdo a la cantidad enviada. Esta via representa

el 7% de las ventas de productos de marca.

4.4.5. Subdistribuidores

Son las figuras que canalizan el producto hasta llegar al consumidor final.
Los mas reconocidos son DIFARE, QUIFATEX, FARMAENLACE MEDICITI,
DIFARMAS, CHACHAPOLLA y GRUPO ORELLANA. Es necesario recalcar
que esta division se encarga de distribuir nuestros productos a farmacias,
cadenas de farmacias, autoservicios, institucionales y al cliente final. La
participacion que tiene este canal es del 25%.
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4.4.6. Ventas de Oficina

Las ventas representan el 5% de los farmacéuticos y figuran a las
Empresas Privadas, Escuelas, Colegios y Universidades que necesitan de
nuestro portafolio de productos en los botiquines departamentales o en el

Consultorio Médico que posea cada una de estas.
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5. CAPITULO 5: ANALISIS FINANCIERO

5.1.Importaciéon

Como se menciond en capitulos anteriores, ECUAQUIMICA importa sus
productos y los distribuye a nivel nacional. Nuestro proyecto comienza con la
importacion de un stock inicial en el mes de Octubre con la finalidad de que
arribe al pais en Diciembre y a comienzos de ano iniciar la actividad
comercial. En la Tabla 5.2 se observan las cantidades iniciales con su
respectivo costo unitario en el Ao 0, seguidas de las que importaremos en

cada ano.

Es esencial recalcar que las cantidades unitarias son tomadas de las
tablas que muestran el total de las unidades mensuales vendidas y la
participacion de mercado de aquellos medicamentos que tienen el mismo

principio activo de los que importaremos.

Los rubros detallados como Manipuleo en el Puerto de Embarque, Bunker
Surcharge, Recargo por Seguridad, Manipuleo en el Puerto de Descarga y
Agente de Aduana son los gastos que tenemos que cancelar por la
nacionalizacién de nuestros productos cada vez que traigamos los mismos.
(Para el calculo son cuatro veces al afio puesto que cada importacién se

demora en arribar y en liquidar impuestos alrededor de 3 meses).
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El flete y el seguro internacional son valores cancelados a empresas
tercerizadas que prestan sus servicios para este efecto. El primero es un
valor fijo por la cantidad de contenedores en el buque y el segundo es un

porcentaje en relacion al CRF (Costo y Flete de las mercancias).

Los Derechos Arancelarios, FODINFA e IVA son los impuestos a la que
nuestra mercaderia esta sometida por la partida arancelaria. El primer Item
no arroja valor alguno porque uno de nuestros documentos presentados al
Agente de Aduana es el Certificado de Origen de la Carga, el mismo que
permite acogerse a un 0% de ADVALOREM por el Acuerdo de

Complementaciéon Econdmica firmado entre Ecuador y Chile.

5.2.Ingresos

Los ingresos que este proyecto generara lo hemos realizado por producto
de marca y tipo de cliente con la finalidad de conocer la cantidad que debera
ser distribuida para cada canal de distribucion de la empresa

ECUAQUIMICA.

En las Tablas 5.3-5.17 se encuentran los ingresos por venta de productos

de marca que nuestro estudio generaria en el primer afno basandose en el
7% de participacion de mercado mensual que cubririamos por eficacia de los
principios activos que posee cada uno de los medicamentos de nuestro
portafolio (Segundo Objetivo del Proyecto). La cantidad total de los mismos
es $ 201,446.32.

El precio de venta lo calculamos en consideracion al costo unitario del
medicamento y lo que cancelamos por impuestos para cada unidad,

adicionando el margen de rentabilidad para cada canal de distribucion.
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Los ingresos para el segundo, tercer, cuarto y quinto afo reflejan un
incremento en la participacion de mercado del 5% y una variacion en la

inflacién anual de Ecuador del 1%.

Hemos proyectado un crecimiento de nuestro margen de rentabilidad para
los anos posteriores por la eficiencia de la estrategia de marketing
implementada logrando el posicionamiento de las medicinas en el mercado
nacional. El incremento es de aproximadamente de 4 a 5% en cada

segmento por afo.

De esta manera se adjuntan las Tablas 5.18-5.32 que muestran los
Ingresos del Segundo Afio en $ 304,189.01; las Tablas 5.33-5.47 con los
Ingresos en el Tercer Afo de $ 492,532.15: las Tablas 5.48-5.62 con los

Ingresos del Cuarto Ao de $ 832,932.07 y finalmente se logra alcanzar en

el Quinto Afo Ingresos Globales de $ 1'471,322.17, cifra que supera
nuestras expectativas y las de los Directivos de ECUAQUIMICA mostrada en
las Tablas 5.63-5.77

5.3.Costos

La Tabla 5.79 muestra los costos en los que invertiremos para la

implementacion de nuestro proyecto son:

5.3.1. Costos de Venta

Estos estan representados por los costos unitarios a los que MINTLAB
produce en abundancia para cada afo. En el Ao 0 como s6lo queremos un
stock inicial para iniciar nuestro negocio son de $ 4,381.01. En el Ano 1
suman $ 125,024.44. Para el Afo 2, 3, 4 y 5 incrementan en 0.50% con

respecto al afio anterior por la variacion en el inflacién anual de Chile, asi
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tenemos: $ 125,649.56, $ 126,277.81, $ 126,909.20 y $ 127,543.75

respectivamente.

5.3.2. Costos Administrativos

Los hemos dividido en Sueldos y Salarios y Otros. Los Sueldos y Salarios
tienen valor $ 0.00 en todos los afios porque MINTLAB se ofrecié a
cancelarle las remuneraciones a la fuerza de ventas que adjuntaremos
siempre y cuando ECUAQUIMICA le adquiera la mayor cantidad de
medicamentos anuales. El 60% de las ventas de MINTLAB se deben a las
negociaciones que anualmente tiene con ECUAQUIMICA, razén por la que

acepta cubrir con este gasto, beneficiandose con el pacto entablado.

Dentro del rubro Otros esta la Capacitacion a los trece Visitadores
Médicos que se contratara para el negocio. Como el proyecto se efectuaria a
inicios del afio, los $ 4,000.00 detallados en el Afio 0 son para instruirlos con
la finalidad de que comiencen sus labores con los Médicos e Instituciones

Potenciales logrando la venta instantanea de los productos.

5.3.3. Costos Operacionales

Esta area se detalla en Gastos por Almacenamiento y Gastos por
Importacién. Los primeros tienen valor de $ 0.00 porque ECUAQUIMICA nos
facilita sus nueve bodegas para la comercializacion de los productos a nivel
nacional. Los segundos corresponden a los impuestos y gastos varios que

mencionamos en la seccidén de Importaciones.

Es la seccidon con los menores costos porque los impuestos son
porcentajes fijos y pequefios del valor CIF (Costo, Seguro y Flete) de las

mercancias.
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5.3.4. Gastos de Marketing y Ventas

Esta es la division mas importante de nuestro proyecto y la mas costosa.

En la Tabla 5.78 se puede apreciar el desglose de este rubro por afios.

En el Primer Afo entregaremos folletos y vademécum de los
medicamentos importados a los 400 médicos asignados a nuestros trece
visitadores médicos puesto que necesitan conocer los beneficios
terapéuticos que la medicina otorga para mejorar la calidad de vida del
paciente. Los folletos individuales seran otorgados en cada trimestre y los
vademécum una vez al afio. Adicionalmente, a los 5,200 doctores se les
concedera gratuitamente muestras médicas de los productos y obsequios
promocionales como plumas, calculadores vy otros que tengan el logo de
ECUAQIMICA con la finalidad de que se familiaricen con la marca y la
prescriban a sus pacientes. Lo que hace incrementar el valor en este afo es
el lanzamiento del producto con un coctel, en donde se invitara a
profesionales de la rama y a la prensa. Todo esto afecta al alto valor del

primer afio, es mismo que es $ 112,100.00.

El mismo desglose se aplica en los Afos 2, 3, 4 y 5 pero los valores
disminuyen en los afos posteriores con respecto al inicial porque esperamos
gue nuestro mercado meta conozca a ritmo medio nuestros productos y que
lo consuman conforme posicionemos la marca y el portafolio de productos

en ellos.
5.4. Estado de Resultados
En la Tabla 5.80 se muestra el Estado de Pérdidas y Ganancias a corto

plazo. ECUAQUIMICA para el calculo de los impuestos toma en

consideracion la politica de reinversion y de dividendos que poseen.
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En el Primer Afo los ingresos por venta son de $ 201,446.32 pero estan
contrastados con los costos de venta de $ 125,024.44. Adicionalmente
cancelamos Costos Operativos, Administrativos y de Marketing y Ventas.

Esto trae como consecuencia una pérdida de $ 65,144.39

Pero en el Segundo ARo ingresos por venta ascienden y los costos se
reducen logrando una utilidad de $ 41,364.76, es decir 13.60% de
Rentabilidad.

Por la reduccién de costos conforme nuestro negocio se estabilice y la
participacion alta de mercado que esperamos obtener nuestro negocio llega
a consolidarse con un Margen de Rentabilidad de 68.76%, logrando
aumentar el volumen de utilidad y el prestigio y reconocimiento de
ECUAQUIMICA como una de las mas poderosas distribuidoras

farmacéuticas a nivel nacional.

5.5.Flujo de Caja

En la Tabla 5.81 se observa el Flujo de Caja del Proyecto.
ECUAQUIMICA nos otorgara un préstamo por $ 45,000.00, el mismo que
tendra como prioridades cubrir los costos de venta y los impuestos del stock
inicial, el lanzamiento de la nueva linea de productos de marca, la
capacitacion inicial a los Visitadores Médicos y una parte de la Estrategia de
Marketing. En el Aho 0 tendremos un déficit en nuestro efectivo y
recuperaremos una parte en el Ano 1, dinero que invertiremos en la fuerte

campafa de marketing planeada.

Sin embargo el Afo 1 los $ 175,516.77 que tenemos de Ingresos los
cancelaremos en las importaciones de medicamentos y los gastos de
Marketing como prioridad. Esto representa pérdidas de $ 91,073.94. Menor
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cuantia pero igual déficit tenemos en el segundo afio de $ 49,709.18. Pero
con el tercer afio tendremos dinero sobrante con los que ECUAQUIMICA se

beneficiara y usara para su accionar.

5.6.Calculo de la TIRy VAN

Con el déficit de $ 25,929.55 en el Afo 0, de $ 65, 144.39 en el Afio 1y
las ganancias proyectadas de $ 41,364.76 en el Afo 2, de $ 230,473.15 en
el Afo 3, de $ 497, 750.71 en el Aho 4 y de $ 1°011,736.11 en el Afo 5
obtenemos un Valor Actual Neto de $ 774,598.47 y una Tasa Interna de
Retorno del 99%.

La TIR de 99% representa la rentabilidad que el mercado farmacéutico
ofrece, en especial si se trata de medicamentos de marca, puesto que los
ecuatorianos consumen este por fervor a la eficiencia de los principios

activos de la medicina.

5.7.Escenarios Posibles

Los escenarios posibles que muestra la Tabla 5.83 se dan tomando en
consideraciéon las variables que afectan nuestro negocio (Variacion en
Inflaciones, Incremento en la Participacion de Mercado y el Incremento

Anual en el Marketing).

En un escenario pesimista obtendremos un VAN de $ 744,573.90, una
TIR de 97.21% y una TMAR de -54.83% (Se recalca que para el célculo de
la TMAR tomamos en consideracion datos de Merck como empresa
comparable, el riesgo de los Bonos Globales y nuestro indice de

Endeudamiento).
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En un escenario optimista nuestro Valor Actual Neto es de $ 809,637.70,
la TIR es de 101.25% y la TMAR es de 65.86%. En ambos casos la TIR
obtenida es mayor a la TMAR otorgando a nuestro proyecto la certeza de
que sera rentable para ECUAQUIMICA.

Como conclusion podemos mencionar que resultaria muy lucrativo
plasmar este bosquejo, no soélo por el creciente sector en el que se
desenvuelve, sino por ganancias esperadas para la Institucién traducidas en
beneficios econdmicos y posicionamiento de la marca y de sus productos
logrando asi apoderarse de mayores mercados y desplazar a quienes hoy

son considerados sus competidores directos.
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“TABLA 5.1
Variables que afectan el Proyecto

Variacion en la Inflacion Chile

Variacion en la Inflacion Anual de Ecuador
Incremento en la Participacion de Mercado
Incremento Anual en el Marketir_\g_

0,50%
1,00%
5,00%
1,00%
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Datos Adicionales
N° de Visitadores Médicos 13
N° de Médicos por Visitador 400
TABLA 5.78

Plan de Marketing y Ventas

Nuamero de Nuamero de Veces al
Médicos Visitadores Total Mes Total
Primer v Seqgundo Aio
Literatura
Folletos 400 13 5.200 4 20.800
Vademecum 400 13 5.200 1 5.200
Muestras Médicas
Originales de Obsequio 400 13 5.200 12 62.400
Muestras Reducidas 400 13 5.200 12 62.400
Obsequios Promogcionales 400 13 5.200 12 62.400
Tercer v Quinto Ano
Literatura
Folletos 0 0 0 0 0
Vademecum 0 0 0 0 0
Muestras Médicas
Originales de Obsequio 100 13 1.300 12 15.600
Muestras Reducidas 100 13 1.300 12 . 15.600
Obsequios Promocionales 200 13 2.600 12 31.200
Cuarto Aiho
Literatura
Folletos 200 13 2.600 2 5.200
Vademecum 200 13 2.600 1 2.600
Muestras Médicas
Originales de Obsequio 200 13 2.600 12 31.200
Muestras Reducidas 200 19 2.600 12 31.200
Obsequios Promocionales 200 13 2.600 12 31.200

Elaborado por: Autores

Pagina 195
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La misién de cada una de las organizaciones farmacéuticas es muy
similar, intentan satisfacer las necesidades de la sociedad mediante la
promocién de la investigacion, el descubrimiento y desarrollo de nuevas
medicinas, que llevan a los pacientes a vivir mas tiempo de una manera
saludable y productiva, es decir, medicinas que mejoren la calidad de vida

alrededor del mundo.

La venta de medicamentos en el mundo sobrepasa los 380 billones de
dolares anuales. La rentabilidad de la industria farmacéutica ha crecido en

los ultimos 30 afios a un ritmo mayor que cualquier industria del planeta.

Un informe de la consultora PricewaterhouseCoopers (PWC) sobre el
futuro a corto plazo de este sector augura cambios revolucionarios en la
estrategia de las multinacionales del medicamento. Las condiciones del
mercado cambian a paso de gigante. El laboratorio que quiera seguir siendo

rentable tendra que transformar su 'modus operandi'.

¢ Se acabaron los buenos tiempos para la industria farmacéutica? La
respuesta de los analistas del mercado del medicamento es que las
perspectivas de crecimiento nunca han sido mejores. El valor mundial de
éste duplicara al actual en 2020 hasta alcanzar los 1,3 billones de ddlares,

segun un nuevo informe sobre el futuro realizado por PWC.
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Entorno Cambiante

El documento 'Pharma 2020 The Vision-Which Path will you Take? indica,
precisamente, con qué piedras pueden tropezar las multinacionales en la
senda para hacerse con ese potencial crecimiento, asi como los cambios

que deben acometer si quieren seguir siendo rentables.

Nuevas oportunidades: Cambios demograficos, epidemiolégicos vy
economicos estan redibujando el mercado. La poblacion mundial envejece y
consumira mas farmacos. Aparecen nuevas enfermedades y necesidades
meédicas. Pero, sobre todo, se incrementara la clientela en los paises en vias
de desarrollo. Se prevé que, en 2020, Brasil, China, India, Indonesia,
México, Rusia y Turquia concentren la quinta parte de las ventas mundiales

de medicamentos.

Investigacion poco productiva: Los numeros lo demuestran. En 2006, la
inversion en investigacion biofarmacéutica alcanzé la cifra récord de $55,200
millones en EEUU, pais que concentra el 75% del desembolso global en
este area. Las perspectivas no son halaglenas. El 90% de los beneficios de
las principales compaiias procede de la venta de productos que llevan mas
de cinco anos a la venta, cuya patente esta préxima a expirar. La evolucion
en el mercado bursatil también muestra sintomas del desgaste. Entre 1985 y
2000, el valor del sector farmacéutico se multiplicd por 85, superando en
ocasiones el del mercado de acciones mundial. Desde entonces, el globo se

ha ido deshinchando.

Cambio de enfoque: Hasta ahora, la base del negocio residia en
desarrollar medicamentos para tratar enfermedades. El rumbo, segun PWC,
debe cambiar. Uno de los objetivos del futuro debe ser la prevencion. Es
previsible que los gobiernos dediquen cada vez mas fondos a introducir
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medidas para preservar la salud de sus ciudadanos, sobre todo aquellos en
edad productiva y, de paso, hacer frente al incremento del gasto sanitario en
sus presupuestos. Porque, si eso no sucede, no habra nacién que sea capaz
de sufragar las necesidades en salud de sus ciudadanos, por mucho que se
intente abaratar la factura recortando el margen de beneficio de la industria

farmacéutica.

Nuevos protagonistas: Para muchos analistas, la industria debera
someterse a una cura de humildad. Ya no sera el unico actor en el desarrollo
de los medicamentos. Crecera el protagonismo de los organismos
proveedores de los servicios de salud. No se limitaran a discutir el precio con
los laboratorios, sino que determinaran cual es la mejor practica clinica que
deben seguir los profesionales sanitarios. De hecho, la libertad de
prescripcion del médico es cada vez menor, ya que abundan los protocolos
de tratamiento, una suerte de libro de instrucciones sobre cémo y con qué

tratar cada dolencia.

El paciente ganara peso por distintos motivos. Aumentara el numero de
farmacos disponibles sin receta y con ellos la costumbre de automedicarse.
Esta tendencia exigira un paciente mas informado y, ahi, las companias
tendran que desarrollar nuevas estrategias y no simples campafas de

publicidad.

La propia industria reconoce la necesidad de evolucionar. Francisco
Garcia-Pascual, director de comunicacién de Pfizer Espafia, admite que
«algunas de las cuestiones que plantea el informe son elementos que
nuestra compafia se ha planteado al analizar su futuro mas cercano».
Antonio Mosquera, director general de MSD Espanfa, otro de los gigantes
farmacéuticos coincide: «Los nuevos retos obligan a las companias
innovadoras a replantear su estrategia y modelo de negocio». Ahora bien,
observa que «las iniciativas concretas dependeran mucho de cada
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compafia, de cada pais, de cada gobierno y de coémo evolucionen las
negociaciones y voluntades de todas las partes». Restan 13 afos para ver

los resultados.

Recomendaciones

Una vez realizada la visita a la bodega Matriz de la empresa Ecuaquimica
ubicada en Guayaquil, el gerente Nacional de Logistica el Econ. Felipe
Naranjo comentd acerca de la implementacion de un sistema de lectores de
cédigo de barra que no estaba siendo utilizado al 100% debido a que el
software fue instalado en el mismo servidor donde se encuentran los demas
programas de la empresa, por lo que el sistema se vuelve lento y no brinda
la ayuda necesaria para poder realizar el trabajo en la bodega en un tiempo
optimo, por lo que nuestra recomendacion para este inconveniente es
adquirir un nuevo servidor para poder instalar el software de lectores de
cédigo de barra ya que con esto lograriamos disminuir el tiempo en la
revision de los pedidos, disminuir errores en el despacho de los productos,
tanto en cruces de los mismos como cantidades enviadas y mejorar la

distribucion del personal para poder asignarle otras tareas.

Otro de los inconvenientes es que debido al crecimiento acelerado de la
linea farmacéutica, el espacio en las bodegas es insuficiente, producto de
esto ha dado que se desplacen a las otras lineas (agro y veterinaria) a la
bodega de destino ubicada en Pascuales, por lo tanto es necesario contar
con un solo centro de operaciones que este ubicado estratégicamente , es
decir cerca de nuestros clientes, ya que si se desplaza la linea farmacéutica
a Pascuales se perderia tiempo valioso en las rutas que se tendrian que
realizar desde ese destino hacia Guayaquil, siendo este un nuevo
inconveniente para la empresa ya que el 33% de las ventas se las realiza
por medio del canal de cobertura (pequefias y medianas farmacias) que en
su mayoria estan ubicadas dentro de a ciudad, por lo que recomendamos a
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ECUAQUIMICA adquirir un terreno que este ubicado en la Av. Juan Tanca
Marengo donde se pueda realizar el proyecto de construccion de acuerdo a

los objetivos y necesidades de la division.

Uno de Ilos aspectos mas importantes a considerar seria la
implementacion de un nuevo software logistico que nos permita obtener
reportes estadisticos y de esta manera mejorar los indicadores de tiempo de
entrega de los productos, evitar errores en el despacho de los mismos y

mejorar el porcentaje de efectividad de entrega.

Debido a los compuestos quimicos de algunos de los productos que
forman parte de la cartera de la empresa se necesita implementar un area
de frio para mantenerlos en mejores condiciones y evitar asi que se
deterioren o dafien al no estar a la temperatura adecuada, el area de frio

mantendra estos productos de 2° a 8° c.

Con respecto al transporte pudimos observar que Ecuaquimica presenta
dificultades al momento de entregar los productos al canal de autoservicios
ya que el tiempo de espera podria ser de hasta 24 horas lo que hace que se
pierda tiempo necesario , este inconveniente se debe a que a que la
empresa solo cuenta con un camion que dejaria de realizar sus actividades
del dia para poder entregar los productos a este canal, la recomendacion
seria que adquieran un nuevo camidn que se encuentre en la bodega de
destino (Pascuales) y que se lo utilice para entregar los productos al canal
de Autoservicios y trasladarlos hasta la bodega matriz (Guayaquil), siempre

que sea necesario.
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Anexo 1
Bill of Lading
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Anexo 2
Certificado de Registro Sanitario

REPUBLICA DEL ECUADOR
MINISTERIO DE SALUD PUBLICA
DIRECCION GENERAL DE SALUD

INSTITUTO NACIONAL DE HIGIENE
Y MEDICINA TROPICAL
4« LEQPOLDO IZQUIETA PEREZ 7
CERTIFICADO DE REGISTRO SANITARIO

INSCRIPCION DE MEDICAMENTOS EXTRANJEROS

La Direccién General de Salud certifica que el producto;
IBUPROFENO 400 mg. COMPRIMIDOS RECUBIERTCS

LABORATORIOS MINTLAB CO. S.A. SANTIAGO ~ CHILE

Elaborado por:

T a— SANTIAGO - CHILE

Ssporoudndonies SANTIAGO — CHILE

A solicitud de: ECUAQUIMICA C.A. GUAYAQUIL- ECUADOR, PARA MINILAY COa.Bafhn.

""""""""""""" SR TRTB0S R ER B TERTOR , ODLANCOS , BTCONVEKDS , AMBAS CAHAS RANURADAS

ALMENTE, GOLOR :.. NUGLEQ:. . ELANGO... RECUGRIMIENTQ: ANARANIARO.....
EXTERNO: CAJA DE CARTON

Forma de presentacién: : TNTERNG ;. RLISTER..DE. PLASTICO/LAMTNA  MELCALTCO. IHPRES Aveeneeere
CAJA x 20 COMPRIMIDOS RECUBIERTOS DE 4 BLISTER X 5 COMPRIMIDOS C/U.
Fe3t!

S —— R Te X Fo wow e (eI PR et s
Formula de Composicidn:
Cada comprimido recubierto contiene:
NGcleo:
JBUPROFEND ccvveacacass A e e wenss 400,00 mg.+ SZexceso
Alimiddn pregelatinizado seeasesscees seseanssss 30,00 mg.
Polividona ...eeeess s S B R AR eessss 36,00 mg.
Polisorbato 80 seeccvescsescass P 6,00 mg.
7 TalCO vinsssnsssissssaasocnsnunas s saa ey 30900 e
% Acido Estefirico v.iescavasass A 5,80 mg.
it Croscarmelosa Sodica .. 36,00 ng.
Lauril Sulfato de Sodio ..s.s. ’ 3,00 mg.
Didxido Silicio Coloidal ......... - 3,20 mg.
Celulosa microcristaling C.S.P. seccasssess vess 000,00 mg.

Recubrimiento:
Polimero Anidnico del Acido metacrilico........ 3,210 mg.
¥ Metacrilato de Metilo (Eq. a 3,05 mg. de

sustancia seca) :

Polimero neutro de Etilacrilato y Metil metacri-

lato de Metilo ..

ae e e TR R R e sanwes Ly 010 0iga
(Ey. a 0,531 mg. de sustancia seca)
Ftalato de Dietilo .ccveacass tesisarressansnnas 0,160 mg.
VIR v errmessesss i
Vin de AJMiNStracisn: . oo
s II . l: e T e T s T
en esin fecha:

Guayadquil Octubre }6 del 2001
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Anexo 3

Declaracion Aduanera Unica A
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Anexo 4 )
Declaracion Aduanera Unica B
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Anexo 5 )
Declaracion Aduanera Unica C

i Q;XII UANA | REPUBLICA DEL EGUADOR C
.

Bl SCUADUE | DEGLARACION ADUANERA UNIGA |

VAN PR T TR EE £l 4
i - -
! o | | .
] ' Vo e o 5 -
T ERESETE
‘ v 0 ‘ .
s
1
B AUEIL RO O U I DL p L E i . -
| B AAvazNED L Bt : R IR et Ha
i
|
[
11

Fecultms Do de
Py

LA S panaziy)

CRONCEOTO GLL SRIBUTE | AUTOLIGLE)

. P Hey e - = i

42 LSRG AN © Ve i I d

hoorie dZT0A0A FRGNSY

_— Pagina211




Anexo 6
Factura Proforma

nlericra - Saitl

HINTLAB

(56 N TIENY

FACTURA PROFORMA EXPORTACION 2009003-mp

- 5 e
[Setores : EOL AQUINICA RUC: IR TIT001 wita de Pedidn N7
Dirsccian ¢ Av. Jose Santiagu Castitle s/ v Juan Tanca Marenga: Opden de Compra ™'

]

Gunvaguil ! Ecuador 1

Jelifonas o (534 3682050 Pan: 130441 2082243 Santiage, 17 de Diciembre de __[

o " T i Total Prsn
; it N Reghstra | Presio |
7 N ¢ 3 ' { } H ri A0 Y i} B a
Canligo { {unticlad Deacripeion e Wi ‘-.: J | Presentaciin Saniterin FORT S Lulal L 5% | Neto Unidades
_— S |k:;.>
< ir e LRSI R $Lan

s a0

g RO i WEe
15000 ST sl
SRS
| { L SR -'T
. 1 [EETTHIER
‘ FLELE R
Lo . 305400 FTOLAL tOUB | 102 ban.ei |
Farma de Payo - 150 dips Fechaie Tmbangue
Pucete de Fmbarque ¢ Santiage - Chile / ;; & =
Wiade Embarque : Maritima - 7 o
Fecha de Enirega t !
Fochs de Decpacha ¢ Faperar aulorizacion 4¢ despacha por parte deb ghiente

MEARCEL A FERNANDEL
Product Manager de Expartaciones
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Anexo 7
Nota de Pedido
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[Ministerio Autorizante:

Numero de Visto Bueno
‘asaciado:

Anexo 8

Numers

———ee

i Licenci

go Imporiagiod

NGmero de Licencia de Importacion

149007

Pais de Origen:

Mombre Proveedaor:

Nofmbro
Importador/Exportador:

i

=% Nombre Embarcador:

Lugar de Embargue:

' “L‘ugar,dp Destino:

Fecha de Aprobacion:

Fecha de Caducidad:

i
. j—j
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Linea
{(Pos.)
Producto,
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| Descripcién Comercial Pesp neto Cantidad | Valor FOB
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Anexo 9
Proveedor Calificado de Medicamentos

REPUBLICA BEL ECUADOR A
CONSEJO NACIONAL DE SALUD

COMISION NACIONAL DE MEDICAMENTOS E INSUMOS

De conformidad con lo estipulado en el Articulo 7 de l2 “Ley de Produccién, Importacién,
Comercializacion y Expendio de Medicamentos Genéricos de Uso Humano”, publicada en el Registro
Oficial No. 59 de 17 de abril del 2000; y, una vez que ha cumplido con los requisitos contenides en ¢l
Reglamento para la Calificacion y Registro de Proveedores de Medicamentos de Uso Humano", Acuerdo
Ministerial No. 0746, publicado en el Registro Oficial 239 de 26 de diciembre del 2007; el CONSEJO
NACIONAL DE SALUD confiere el presente certificado a,

ECUAQUIMICA CA

Como
PROVEEDOR CALIFICADO DE MEDICAMENTOS GENERICQS DE USO HUMANO,
PARA LAS INSTITUCIONES DEL SECTOR PUBLICO

/

;
A T WO

DR. HUGO NOBOA CRUZ '
DIRECTOR EJECUTIVO -
CONSEJO NACIONAL DE SALUD

Nota: Este Certificado es valido Gnicamerte pers los medicamentos genéricos que se anexan

YALIDEZ: 27 de marzo ai 31 de diciembre del 2008
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RUC R EIGERE Ruron Social
Pais de orpen: SCHILE Lugar de embargue:
Lugar de desting GLAY AQUIL Proveedor:
Embarcador MINTLAR €0 5.5,
Documentaciin
Anexn
Cindud CGUAYAQUIL Moneda

Anexo 10
Solicitud de Licencia de Importacién

SOLICITUD DE LICENCTA DE IMPORTACION

MLAMERO DE LA SOLICL
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NOTA DE PEDIDO.
REGISTRO SANITARIO
1 DIOL AR AMPRICANOD

COSTO TOTAL DE LA LICENCIA: ===

Solcituc -

ira,

USB g

stt 8 01

IBUPROFENG COMPRIMIDOS
RECUBIERTOS f\'.|1=r:1|_- / r
03-07 02052007 ¢ ,1.1
comprimidos ¢y PACT:
{30000 2

BRUTO K

J
¥ | Subpartin 1 o 4 Madida | Cant stitucsn |
L 300400200 A FORVAS TATINA L U‘\'[’JU\IHJUb KILOGRAMD LRI HOGOE ARN00ONCONSEL
RECUBIERTOS 20MG - |BRUTO (KG} I
(7 0%
PACT: Aworvastating 1 2000, nul T
2 [BUASRZIHCLOTRIMAZOL CREMA 190 23362 IKILOGRAMO| 400,000 ¢00.00] 3 A0n00]CoNSER
1200 8340 2001 lan “L.*m\ ¢ BRU O KGY
PACT: Clotrimazal |
3OS0 USPIRONOT ACTON 3 RILOGRAMO] iZaod] (200078 16 S8 H\HF
COMPRIMIDOS 250G 2700 BRUTOIRG)
287032006 Cra 2 blist por 13
PACT: ESPIRONOLACTON.
i 7
4 3004902000 GLIBENCLAMIDA 3MG KILOGRAMO| 9000 vnon]  353000{CONSEP!
COMPRIMIDOS ¢ 24 068-09-0] BRUTO KOG
12402007 Cajo x 3 blisier
comprmidos u PACT: Glibenclamida
OGN Lng
3 PU000I00 [RVPRONENG CONPRIMIDOS KIT OGR AN S0 A S CONSEP
RECUBIERTOS 200MCG 7 27, 70A-08-07 [BIRE 1O (K
ARAIRIZINT (e v 2 biist x 14
comprimidos oa PAC L ihuprofeas
1300800 1)
ol IR S RETH KILOGRAMO[ 1ab0a] Tetlon] ottt a0CONSEDR

249550103
126l i’-\{

1202 Cay
ramol sulfa

TASLO N

A

| SUND.00 T

BRUO exKT

T EA004902900 ], ";(' TULOSA SOLUCION U! KILOGRAMON 600000 _600.00] 24 204 DgCONST
g 7 1061 /2 BRUTO KG)
ml. PACT: Laculos
soducion al T% (S003.00 Ua.y [
8 1300490209001 1.0 KILOGGRANIOY L6 GOF L _pisean] 14,700 0n CONSEP,
BRU O RGh |
IO 20INE LOXIC AM COMPRIMIDOS KII OGRANID 0NN GO0 T O CONST P
LSNEG  GBE 361106 22012008 [BRIDTO KRG
Cuja 1 Blistx F0cap. PAC | Meloxicam
§SUL0G Ln |
I SO0 RANTHIINA COMPRIMIDOS KILGGRAMO] 14000 1400 B AONOOCONSEP
RECUB. 206M ¢ GRE-0860-03-04 BRUTOURG)
20032006 Cla 1 kst tra por iu\.q o ! ¥
PACT: Ranitidina <! g 0 C' Z
Ui
T30z on0|SALBUT \\It .2 MOGSML TARART ¢ IKILOGRANMO L A00 S0F A0 00) 4 20000 CONSEP

FOTALFS

S 080 .00

= UR0 A0

[ R M)

Notar Favor realizar ol seguimicnto del trimite en of respectivo Ministerio,

PARA SU RISPALDO DEBE PMPRIMIR LA PRESENE
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