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RESUMEN EJECUTIVO

Para la realizacion de este proyecto se hizo un estudio basado en las opiniones de médicos
y de empresas farmacéuticas, la idea fue realizar un estudio para entender el porque

muchos medicamentos bajo prescripcion no son vendido como espera el mercado.

Para poder identificar primero se hizo analices del entorno ambiental, cultural, industrial y
econdmico entre otros. Como se podrd analizar en la parte cultural las personas
ecuatorianas estan acostumbradas a automedicarse lo que hace que cada ves menos
personas adquieren los medicamento prescritos, esta es una cultura que debe ser cambiada
y eso depende mucho de la campana que puedan a hacer las farmacéuticas en contra de
esta costumbre. Y tratar de cambiar esta mentalidad indicando que muchas personas
enfermas que se han automedicado se hubieran podido salvar si hubieran sido atendidas

anteriormente por un medico.

La parte econémica también es muy importante en este estudio ya que entre el 60% y 70%
de la poblacion vive en pobreza, lo que disminuye su capacidad adquisitiva y normalmente
los productos de marca son los mas caros y los que son prescritos por los médicos.

Obviamente esta gente no los vas a adquirir de una manera tan sencilla.

Si hablamos de la industria farmacéutica, el mayor error al que muchos médicos
encuestados se han referido, es al mal manejo de la fuerza de venta, ya que muchas veces

sienten que son ellos los que les vienen a ensefiar y muchos no estan lo suficientemente
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capacitados para indicar los componentes de los medicamentos y todo sus beneficios y
contra beneficios. Esto crea malestar en los médicos ya que son ellos los que sienten tener
la verdad en sus manos, son personas a las cuales se les tiene que llegar de una manera
muy cautelosa. Se debe dar mayor importancia a las capacitaciones de los visitadores

médicos.

Otro punto muy importante que se debe mencionar, es que las farmacéuticas podran
incrementar sus ventas es estos especificos productos creando fidelidad de los médicos
hacia sus marcas. Esto se logra mediante la creacion de programas mas creativos y

atractivos para los médicos donde ellos se sientan mas importantes.

Y como conclusion dentro del proyecto se podra ver algunas estrategias que se penso
serian las mas adecuadas para mejor estas ventas, ya que su aplicacion en las
farmacéuticas, las mismas podran ver sus mejoras en los estados de resultados, en la

rentabilidad.



INTRODUCCION

En el Ecuador existe un nimero considerable de empresas farmacéuticas, la gran mayoria
son de origen extranjero y por tanto sus estrategias o sus objetivos no estan acorde con el
mercado Ecuatoriano, debemos tomar en cuenta que el Ecuador es un pais en via de
desarrollo y por lo tanto tiene diferencias demograficas, politicas, econdmicas, sociales y
culturales. Es por esta razén que las empresas farmacéuticas no pueden aplicar sus
estrategias internacionales dentro del pais de una manera eficaz y eficiente, ya que muchas
de ellas no toman en cuenta estos factores tan predominantes. Se ha considerado que es
relevante desarrollar una investigacion dentro del mercado farmacéutico con el fin de

establecer nuevas estrategias de marketing que logren los beneficios deseados.

Descripcion

En un primer enfoque encontramos necesario dar una guia general en lo que respecta el

funcionamiento del mercado Farmacéutico para productos bajo prescripcion, debemos

partir de la idea de que en estos productos el consumidor final no es quien elije, el medico

lo prescribe y es quien toma la decision, el consumidor final unicamente lo compra.

Veamos el siguiente grafico:



GRAFICO N° 1
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Compra final
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

El objetivo es desarrollar estrategias de marketing para productos bajo prescripcion, cuyas

metas principales sean:

* Investigacion de mercado: analisis y recopilacion de datos.
* Incrementar la venta de los medicamentos bajo prescripcion.
* Analisis del mercado farmacéutico.

* FElaboracion e implementacion de estrategias.

De esta manera se logra que las farmacéuticas implementen nuevas estrategias de
marketing que se adapten de mejor manera al mercado Ecuatoriano y a las necesidades de

los médicos.



Se busca hacer una investigacion profunda del mercado, tomando en cuanta la opinién de
los médicos y determinar por que se prescribe uno u otro medicamento, cuales son los
fundamentos que ellos utilizan, de esta manera se puede implementar estrategias eficaces e
innovadoras con el fin de aumentar el market share, el porcentaje de ventas, aumentando

prescripciones, dando como consecuencia directa un aumento de la rentabilidad.

Justificacion del proyecto.-

Se partird de la idea que las estrategias de marketing que las farmacéuticas implementan en
el pais para aumentar su market share son en su totalidad enviadas del exterior y no se
basan en un estudio profundo del mercado local, es por esta razon principal que se
considera importante realizar un proyecto para la formulacién e implementacion de
estrategias aplicables al mercado Ecuatoriano. La idea de realizar este proyecto nace a
partir de la actual crisis que esta pasando la industria farmacéutica al no poder establecer y
ejecutar estrategias innovadoras y realizables dentro de nuestro entorno, que llamen la

atencion de los médicos e influyan directamente en el nivel de prescripcion.



1 ANALISIS ESTRUCTURAL DEL SECTOR INDUSTRIAL

1.1 ANALISIS DEL AMBIENTE GLOBAL

1.1.1 Factores Ambientales

1.1.1.1 Factores Econdmicos

A principios del siglo XXI Ecuador se distingue por ser uno de los paises
cuya distribucion de la riqueza es una de las mas injustas de
Latinoamérica. El 20% de la poblacion mas rica se lleva el 54.3% de la
riqueza que este pais produce ademas que tiene en sus manos el 91% de
las tierras productivas. Por otro lado, el 20% de la poblacién mas pobre
apenas si tiene acceso al 4.2% de la riqueza y tiene en propiedad solo el
0.1% de la tierra. Existe cierta estabilidad econdmica pero con bases

débiles y de forma forzosa.'

Se puede analizar algunos indices que nos permitiran tener una idea mas
concreta del ambiente econdmico, estos indices nos podran orientar de
una forma macro y micro de los factores que pueden influenciar en el

desarrollo de las industrias, en especial de la farmacéutica dentro del

" WIKIMEDIA. [http://es.wikimedia.org/wiki/Econom%C3%ADa_de Ecuador].



pais, en este contexto citamos lo indices que consideramos nos pueden

dar una idea mas clara de la situacion econdémica actual.

El pais al ultimo mes tiene una inflacion con fecha abril 2009 de 0.65%",
la inflaciéon acumulada desde abril 2008 a abril 2009 es de 6.52%.,
podemos decir que esta inflacion es bastante significativa para un pais
dolarizado a pesar de esto la economia ecuatoriana creceria un 3,2% en el
2009 frente a la expansion del 5,3% registrada en el 2008. El Gobierno

dijo que su prevision de crecimiento para el 2009 se ubicaba en un 3%.’

La rapida desaceleracion de la economia global ha afectado la demanda
por las exportaciones clave de Ecuador, como el petroleo, las flores y las

frutas.

El Banco Central de Ecuador espera que se registre una desaceleracion en
casi todos los sectores de la economia en el 2009, desde la construccion

hasta la agricultura y la manufactura.

Ecuador lucha por cubrir un amplio déficit fiscal, que ha llevado al
Gobierno a limitar las importaciones, moderar el gasto publico y solicitar
préstamos a organismos regionales. La inflacion mensual se aceler6 de
0,47% en febrero a 1,09% durante marzo, registrandose un acumulado de
2,28% en el primer trimestre de 2009 frente a 9% estimado para todo el

afio, (INEC). Precis6 que el indice anual pasé de 7,85% en febrero a

2

ECUADOR.

INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS - INEC.

[http://www.inec.gov.ec].
3 ECUADOR. DIARIO EL UNIVERSO. [www.eluniverso.com/2009].
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7,44% en marzo. Ecuador prevé un crecimiento de 2,3% de su Producto
Interno Bruto (PIB) durante este afio, y hasta la fecha se tiene un
porcentaje de prevision anual del PIB del 3.15%. Debido a la crisis
internacional Ecuador enfrenta la caida en el precio del petréleo, a la
fecha abril 2009 el barril se encuentra en $50.14, mientras que se

esperaba un precio sostenido de $70.00 dolares.”

El sector petrolero, uno de los mas importantes de la economia
ecuatoriana, creceria un 3,6% en el presente afio, en comparacion con el

decrecimiento de un 6,8% reportado en el 2008.’

El sector farmacéutico en los ultimos meses ha sufrido un decrecimiento,
se cerro el afio con un 12% de crecimiento y en el mes de febrero segin
IMS el mercado a crecido a un 6%, por tanto las empresas farmacéuticas

han crecido en menos porcentaje.’

La situacion lo llevo a aplicar restricciones a las importaciones por unos
1.450 millones de ddlares, y al endeudamiento externo en 1.500 millones,

el mismo que asciende a un 19.70% del PIB.

Segun las proyecciones anuales, el sector de la salud ocupa un rango
bastante importante de influencia en el nivel de inflacion, este sector
ocupa el cuarto lugar con un 3.33%, y esta dentro de los 13 sectores mas

influyentes, Gnico sector que tiene una inflacién negativa es le de las

* BANCO CENTRAL DEL ECUADOR. [http://www.bce.fin.ec].
> ECUADOR. DIARIO EL UNIVERSO. [http://www.eluniverso.com)].

S IMS. (2009).
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comunicaciones esto se explica por el bombardeo de promociones tanto
en tarifa por tiempo aire asi como en equipos, lo que produce una baja de
precios. Si se hace un analisis mensual se ve que el sector de la salud no
tiene gran incidencia, pero aun asi sigue estando entre los 12 sectores
mas representativos; esta influencia se da debido a que las medicinas se
comercializan en un mercado altamente regulado. El sistema de fijacion
de precios incentiva a las empresas farmacéuticas a distorsionar los
costos, inflando estos, para asi obtener autorizaciones de precios mas
altos. La escasa influencia de los precios fijados con la normativa actual
se demuestra al considerar que los productos de marca se comercializan
28% por debajo del precio autorizado, mientras que en los genéricos la
diferencia es 21%. Segin la Codificacion de la Ley de Produccion,
Importacion, Comercializacion y Expendio de Medicamentos, el margen
de utilidad por producto para el fabricante o importador no exceder de un
veinte por ciento (20%), el de comercializacion para las distribuidoras del
diez por ciento (10%) por producto y para los establecimientos de
expendio al publico de maximo un veinte por ciento (20%) para los
productos de marca y del veinte y cinco por ciento (25%) para los

medicamentos genéricos.

Dentro de las medicinas que mas hubieran subido de precio estan cinco
contra el cancer, tres antimicoticos y una contra cada una de las

siguientes enfermedades: malaria, epilepsia, Alzheimer y osteoartritis.

El mercado farmacéutico en el Ecuador en el afio 2009 fue de $700

millones. De ese total, el sector privado adquirid6 86.9% y el sector



publico 13.1%. Del mercado privado, 85.4% fueron medicamentos de

prescripcion y 14.6% de venta en estanterias (OTC).

A abril 2006 existian 9,386 productos con registro sanitario; de esos, se
comercializaban 6,439 productos (de los cuales 1,539 son genéricos). La

totalidad de productos contienen 1,396 principios activos.

.2 Factores Politicos

Los factores politicos estdn determinados por leyes, politicas
gubernamentales y grupos de presion que podrian afectar al negocio, el
gobierno tiene una alta influencia en las negociaciones y en la proteccion
comercial. Los gobiernos estan asumiendo un papel mas activo en las
politicas y estrategias empresariales. Algunas reglamentaciones podran
aumentar los costos para el consumidor y perjudicar negocios legitimos y
nuevas inversiones. Dentro de los factores gubernamentales pueden

jugar mucho los factores politicos.

El Estado, una maquinaria de uso arbitrario de la fuerza, no ha favorecido
la salud publica, ni la educaciéon ni cualquier otro servicio, es que
simplemente no puede, porque el Estado no obedece a los incentivos de
mercado (libre intercambio) sino a incentivos perversos de grupos
organizados que toman los recursos de grupos menos organizados via
impuestos. El Estado no puede generar conocimientos ni capital solo

puede obtenerlos a la fuerza mediante impuestos y confiscaciones.
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El Estado en la practica hace mas costoso el desarrollo de medicamentos
al imponer regulaciones que hacen que medicamentos necesarios no
salgan al mercado porque estos son contraproducentes para la salud de
personas con ciertas dolencias. Asi, literalmente, sacos enteros de dinero
se van a la basura cada afio debido a inversiones que el Estado ha frenado
via regulacion. Los medicamentos se hacen costosos debido no solo a la
alta inversion en investigacion que luego debe ser recuperada, sino
también a las regulaciones estatales que hacen lenta o impiden la
colocacion de medicamentos en el mercado, causando de esta forma un
perjuicio a las empresas que recuperan las pérdidas elevando el precio de
medicamentos ya comercializados, sin hablar de las millares de personas

que fallecen tempranamente por falta de medicamentos a bajo costo.

Desde luego, las firmas farmacéuticas ya han ido estableciendo
protocolos para producir medicamentos que causen menos efectos
secundarios y menos fatalidades, es que obviamente el negocio
farmacéutico solo puede existir si los medicamentos son efectivos, pues
no tiene sentido matar al paciente ni mantenerlo enfermo, sin hablar de la

mala publicidad y pérdidas monetarias que ambas cosas generan.

Desde luego no todas las empresas juegan limpio, algunas se han valido
del poder del Estado para limitar la competencia creando regulaciones

para evitar nuevos jugadores, algunos lobbies empresariales han
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favorecido el proteccionismo mediante aranceles y otros mecanismos de

encarecimiento artificial de productos de la competencia foranea.’

Marco Legal

El sector farmacéutico en el Ecuador se halla regulado por:

1. Cédigo de la Salud®
2. La Ley de Fijacion de Precios’

3. Laley de genéricos'®

Fijacion de precios

El escenario de precios de la industria farmacéutica es una de las areas
estratégicas que ha sufrido cambios mas importantes. Si bien los precios
de los medicamentos fueron siempre cuestionados y la industria
farmacéutica, a lo largo de su historia, ambul6 entre tiempos de libertad
de precios y tiempos de precios controlados, el escenario presente es

seguramente el de mayor complejidad que ha debido afrontar.

Esta complejidad resulta de la confluencia de varios actores y factores
que inciden en la formacion y determinacion de los precios de los

medicamentos.

7ECUADOR CIENCIA. [www.ecuadorciencia.org/blog.asp].
$ ECUADOR. CEDA. [www.ceda.org.ec].
’ ECUADOR. DSP. [www.dsp.gov.ec/salud/Docs/baseslegales/catorce.pdf].

10 1bidem.
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Segmentos diferenciados de precios

El efecto ultimo de esta constelacion de factores sobre la dinamica de
precios del mercado farmacéutico, es una tendencia predominante hacia
el crecimiento de volumen de la participacion de los segmentos
determinados por el precio, en detrimento de los segmentos regidos por

la innovacion y el agregado de valor terapéutico.

Control de precios

Abaratamiento de precios y otros.- El Ministerio de Salud Publica
propiciard una politica de abaratamiento de precios de las medicinas y

especialidades farmacéuticas para uso humano.

Autorizara las  importaciones, inspeccionara los laboratorios
farmacéuticos para establecer los costos de produccion y fijaré el precio

de las medicinas para uso humano.

Control de precios, expendio y multas.- El Ministerio de Salud Publica
realizard el control de precios de las medicinas y el expendio de las
mismas, dentro de los plazos anteriores a la fecha de su expiracion en
todo el territorio nacional. De comprobarse que los distribuidores,
farmacias, droguerias y boticas, estan comercializando los medicamentos
a precios que no sean los legalmente autorizados y/o con fecha de

expiracion vencida, el Ministerio de Salud Publica, sancionard con una
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multa de 20 a 100 SMV del trabajador en general; en caso de
reincidencia, se cancelara el permiso de funcionamiento del
establecimiento por el lapso de un afio. Si la infraccion que se sefiala en

el inciso anterior, es cometida por un laboratorio farmacéutico, la multa

serd de 500 a 2000 SMV del trabajador en general.

El Ministerio de Salud Publica a través de la Direccion General de Salud
mantendra y difundira el registro de los medicamentos de uso humano
disponibles en el pais y sus precios actualizados, aprobados por la

Comision Ministerial de Fijacion de Precios.

Venta de Medicamentos.- Todo medicamento debe ser vendido con
receta médica, a excepcion de los medicamentos de venta libre, que son
los de uso oral o topico, que por la composicidon y accion farmacolodgica
de sus principios activos, estan autorizados para ser despachados sin

aquella.

La receta médica, ademas del nombre comercial, obligatoriamente
debera contener el nombre genérico del medicamento. Quien la
expenda debera informar al comprador sobre la existencia del
genérico y su precio serd obligatorio disponer de un cuadro basico d
e medicamentos genéricos.j

Nombres oficiales o genéricos.- El nombre oficial o genérico con que se
designa a una droga, sera el asignado por el Comité de expertos de la
Organizacion Mundial de la Salud, en sus informes sobre

denominaciones comunes para las preparaciones farmacéuticas. No

""ECUADOR. TRIBUNA DEL CONSUMIDOR. [www.tribunadelconsumidor.org.ecpages/c2.asp].
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podrd adjudicarse derechos exclusivos de propiedad sobre estas

denominaciones.

Codigo de 1a Salud

Registro Sanitario

El registro sanitario de un medicamento en general, droga, producto
biologico o dispositivo médico, determina la forma farmacéutica; su
formula invariable, su composicion, fabricante, origen y otras
caracteristicas consignadas en los certificados de origen, documentos y

analisis entregados o producidos en el momento de la inscripcion.

Cancelacion de Registros Sanitarios.- Sin perjuicio de las sanciones
correspondientes, se cancelara el registro sanitario de un medicamento en
general, producto bioldgico, droga o dispositivo médico, cuando fuere

falsificado, adulterado, o se demuestre que es nocivo para la salud.

Exigibilidad de nuevo registro sanitario.- Requieren de nuevo registro
sanitario las siguientes variaciones en el medicamento: las férmulas
farmacéuticas distintas; variaciones en el peso, concentracion o unidades
de actividad del principio activo: adicion o supresion de principios

activos, o modificacion del estado fisico.

Registro Sanitario de medicamento bajo dos denominaciones.- Un

laboratorio puede solicitar, bajo dos denominaciones distintas, el registro
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sanitario de un medicamento de iguales forma farmacéuticas, formula
cuantitativa y cualitativa, siempre que una de ellas sea inscrita como

genérico y la otra como especifico.

Caso en que no puede emitirse un registro sanitario.- El registro
sanitario no podra emitirse para autorizar la importacion o venta de dos o
mas especialidades farmacéuticas de igual forma de composicion y del
mismo laboratorio, aunque se empleen diferentes nombres o marcas para

el producto.

No exclusividad.- El registro sanitario de un medicamento, nacional o

extranjero, no da derecho a exclusiva en el uso de la formula.

Permisos de funcionamiento

De los establecimientos farmacéuticos, definicion.- Son
establecimientos farmacéuticos los autorizados para importar, fabricar,
representar, promover y vender medicamentos en general, especialidades
farmacéuticas, drogas, productos bioldgicos, productos quimicos de
accion farmacoldgica definida, quimico biologicos, veterinarios,
dispositivos médicos, cosméticos y articulos de uso médico quirtirgica,
quimico farmacéutico, obstétrico y dental. Los establecimientos
farmacéuticos son: farmacias, botiquines, droguerias, casas de

representacion y laboratorios farmacéuticos y boticas populares.



15
Autorizacion y control.- Los establecimientos farmacéuticos seran
autorizados, previamente a su apertura, a su transformacion, ampliacion,

cambio de local o razén social, y controlados en su funcionamiento.

Venta de medicamentos.- La venta de medicamentos y especialidades
farmacéuticas debe realizarse en los establecimientos autorizados.
Prohibase la venta de “muestras médicas”, asi como de medicamentos
con membretes de instituciones de servicio social o con fecha de
expiracion  vencida, alterada o falsificada, o introducidos

clandestinamente.

LEY DE GENERICOS

En 2000 se aprobd la Ley de Medicamentos Genéricos por Gustavo
Noboa Bejarano en el registro oficial 84'2, que obliga a las instituciones
publicas a emplear farmacos mas baratos que sean intercambiables y
equivalentes a los fArmacos patentados. La ley también reduce el margen
de beneficios de las farmacias con respecto a los medicamentos

patentados, al tiempo que las alienta a dispensar versiones genéricas.

1.1.1.3 Factores Culturales

La sociedad va conformando nuestras creencias y valores y establece las

normas para relacionarse con los demas. Es importante adaptar los

2 ECUADOR. DPSP. [http://www.dpsp.gov.ec/salud/Docs/baseslegales/treinta.pdf].
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productos a los valores culturales de los consumidores, por eso es
importante mantenernos un paso delante de los cambios, para de esta

manera no dejar de satisfacer las necesidades de los consumidores.

En el ambito de la salud, en los ultimos afios ha habido un despliegue en
el pais por el cuidado del cuerpo y de la mente. Muchos de los productos
Light o de los productos que prometan una salud fisica son los mas
vendidos en el momento. Lastimosamente tenemos datos contradictorios
a esto, muchos de los Ecuatorianos tienden a automedicarse y a no a
acudir al medico en caso de un sintoma de enfermedad o de alguna
patologia, siempre esperamos a que la enfermedad se desarrolle y sea
demasiado tarde y el tratamiento se vuelva costo y largo. Después de

haber analizado los siguientes datos:

CUADRO N°1

Gasto total en salud anuglizado, por gasto directo, gasto de transporte y pérdida de ingresos, segin caracteristicas seleccionadas.
Ecuador: ENDEMAIN 2004

Gasios diracios an saled
Range da gasto (en dolaras) .
Hogarss sin Promedio da Promadic
Hogares can| problemas @stos, hogares | de gastos
Caractaristicas ;::'::e problemas de| de salud o uin proi:lnﬁaa de t{:dgoa Iml Ho. de
sslaccionadas de salud y Ufa|20a| 40a| S00a EDG.[H} ualr:.::igrjna“m} e T;:mn Total salud o uzaron | hogares cas0s
no | 199.99) 306.90) 796,90 ( 190009 | mas ot |sarviceon da sarvicios ds aalud {on
gastaron ot salud {en dalaree) () | dolarss)
Todal 6.4 W7 143 1439 118 49 17 6.0 100.0 =L L] 512 10983
Aeoa
rbara 43 T4 153 184 135 58 1.1 6.0 100.0 62458 58727 sE
Fural 2.1 431 133 127 96 EM] a7 53 100.0 43298 40738 5162
Ragian y Dominic
Siama ] o 141 137 128 6.2 21 6.6 1000 62953 8307
Quito 41 ¥4 159 157 130 71 1.0 70 1000 TiT 42 838
Resto Lskano 43 e 143 18d 16.4 a2 12 g4 100.0 TI6.08 1821
Rural 10.7 Wy o130 14 10.8 L7 EM 85 100.0 5174 438

Fuente: www.cepar.org.ec/endemain_04/.../inicio.htm
Elaborado por: www.cepar.org.ec/endemain_04/.../inicio.htm

Como un ejemplo claro, se puede ver que en la ciudad de Quito, el

porcentaje de personas acceden al servicio medico privado es de un
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0.28%, decir que no llegamos ni al 1% de los habitantes de este sector
que buscan la ciencia medica, se debe a varios factores como la falta de
recursos de econdmicos, el alto grado de analfabetismo, a la poca
importancia que se le da a la salud por parte del gobierno, pero también
se lo atribuye al hecho de que los Ecuatorianos prefieren adquirir sus
medicinas directamente en la farmacia siguiendo las sugerencias del
farmacéutico, muchas veces sin fundamentos. Se tendra que acotar que
al ser un pais pluricultural y multiétnico, muchos de los pueblos tienen su

propia forma medicinal de curar su enfermedades.

1.1.1.4 Factores Demograficos

CUADRO N°2
INDICADORES DEMOGRAFICOS DEL ECUADOR
Poblacion (2009) 13.992.468
urbana 61.1%
Poblaciéon Urbana-rural (2001)
rural 39%

masculino: 49,5%
Distribucion por sexo (2001) )
femenino: 50,5%

Tasa de crecimiento anual (2009) 3.15%
Analfabetismo 2009 9.1%

Fuente: INEC
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

La demografia se refiere al conjunto de las caracteristicas estadisticas de
su mercado. Esto incluye distribucion por edades, familias, etnia,
movilidad y distribucion geografica. Ecuador es una nacion multiétnica
y pluricultural. Su poblacion sobrepasa los 13.9 millones de habitantes.

De ella, mas de cinco millones y medio viven en la Sierra. En la Costa
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del Pacifico la cifra se acerca a los seis millones y medio. En la
Amazonia hay mas de 600 mil habitantes, y en Galdpagos cerca de 17
mil. En sus tres regiones continentales conviven 14 nacionalidades
indigenas con tradiciones diversas y su propia cosmovision. Los pueblos
Quichua del Oriente: Huaoranis, Achuar, Shuar, Cofan, Siona-Secoya,
Shiwiar y Zaparo, estdn en la Amazonia. Los Tagaeri, parientes de los
Huaorani, conforman otro pueblo de la zona pero declarado como
“intangible” por el Estado, en respeto a su voluntad de vivir alejados de

la civilizacion.

En la Sierra, en los Andes y en el Austro, estan los Quichuas de la Sierra
con pueblos como Cafaris y Saraguros. En la parte norte se encuentra la
comunidad de los AWA. En la Costa del Pacifico estan los Chachis,

Cayapas, Tsachilas y Huancavilcas.

Las provincias con mayor cantidad de inmigrantes son Pichincha y
Guayas. Igualmente, la migracion hacia el extranjero es un fenomeno
que se ha acrecentado en los ultimos afios, debido a la crisis econémica.
Naciones como Estados Unidos, Espafia e Italia, albergan hoy
importantes comunidades de ecuatorianos. El idioma oficial del pais es
el castellano, pero hay lenguas indigenas como el quichua shimi, awapit,
cha’palachi, tsafiqui, paicoca, a’ingae, huaotirio, shuar-chichan y zaparo.
La religion predominante es la catdlica, pero muchos pueblos aun
conservan sus creencias centenarias, que rinden culto a la tierra, a los

nevados o al sol.
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En el distrito metropolitano de Quito habitan 2.010.356 habitantes, de los
cuales 1°015.230 son mujeres, Se incluyen las distribuciones
porcentuales a nivel pais, de Pichincha y Quito, de las principales
caracteristicas demograficas y socioecondémicas de las mujeres. Las
principales caracteristicas son: edad, estado civil o conyugal, instruccion,
grupo étnico, clasificacion migratoria, afiliacion a la seguridad social,
situacion de empleo, nimero de hijos y quintil econémico del hogar

donde viven las mujeres.

« Nivel Bajo (E): ingresos familiares de hasta U.S.$ 170,00 no
cubren ni siquiera la Canasta Vital (U.S.$317.06 segin INEC,
mayo 2007), no tienen acceso a agua potable entubada ni a linea
telefonica de ningun tipo, no pagan por la energia eléctrica que
consumen, reciben servicios médico gratuitos del tipo curaciones y
vacunas (primario). Poseen cocineta sin horno, refrigeradora,
televisor, radio y ventilador, y sus viviendas tienen 1 6 2
habitaciones. De acuerdo a Maslow, solo cubren las necesidades
fisiologicas. Ingreso mensual per capita promedio: U.S.$ 31.00

Constituyen aproximadamente el 23% de la poblacion.

+ Nivel Medio Bajo (D): ingresos familiares entre U.S.$ 171.00 y
U.S.$ 510,00 algunos cubren la Canasta Vital (U.S.$ 317.06),
algunos tienen acceso a agua potable entubada y a linea telefonica
fija, asi como a energia eléctrica facturada por medio de medidor.

Poseen, ademas o en lugar de las posesiones del nivel E, equipo de
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sonido, cocina y al menos una linea telefoénica celular. Reciben
servicios médicos publicos y privados del tipo secundario
(ginecologico, pediatrico, quirurgico y medicina interna). Sus
viviendas tienen 3 6 4 habitaciones. Segun Maslow, cubren
necesidades fisiologicas y de seguridad. Ingreso mensual per
capita promedio: U.S.$ 74.00 Constituyen aproximadamente el

40% de la poblacion.

Nivel Medio Tipico (C): ingresos familiares entre U.S.$ 511.00 y
U.S.$ 2,040,00 todos cubren la Canasta Vital (U.S.$ 317.06) y la
Canasta Basica (U.S.$ 455.29 segiin INEC, mayo 2007), tienen
acceso a agua potable entubada aunque a veces con problemas de
continuidad, tienen linea telefonica fija, al menos dos lineas
telefonicas celulares y energia eléctrica facturada por medio de
medidor. Reciben servicios médicos publicos y privados del tipo
secundario y, algunos, del tipo terciario (diagndsticos y terapias
especializadas, también estética). Puede afirmarse que cubren sus
necesidades fisioldgicas, de seguridad y sociales. Incluso algunos
pueden tener excedentes de dinero que asignan irregularmente a
ahorro o lujo. Algunos (menos del 20% del segmento) tienen
acceso a internet y television por cable desde sus hogares. Mas de
la mitad del segmento también tiene acceso a seguros privados de
salud, aunque este servicio sea costeado por la empresa en que
laboran. Poseen automoviles con més de cinco afnos de uso y/o de

avaluo inferior a U.S.$ 12,000,00 horno microondas, uno o dos
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acondicionadores de aire, dos o tres televisores y sus viviendas
tienen al menos 5 habitaciones. Ingreso mensual per capita
promedio: U.S.$ 277.00 Constituyen aproximadamente el 30% de

la poblacion.

+ Nivel Medio Alto (B): ingresos familiares entre U.S.$ 2,041.00 y
U.S.$ 8,500,00 todos tienen acceso a Canasta Basica, agua potable
entubada, linea telefonica fija, energia eléctrica, internet, television
por cable y 3 6 4 lineas de telefonia celular. Sus viviendas estan
equipadas con todo tipo de productos y servicios existentes en el
mercado.  Reciben servicios médicos privados del tipo que
necesiten (primario, secundario, terciario), incluso algunos se
atienden fuera del pais. Cubren sus necesidades fisiologicas, de
seguridad, sociales y de autoestima, quedandoles un remanente
para ahorro y otro para lujos. Poseen seguros de salud privados,
seguros de vida, automoviles con menos de cinco afos de uso y/o
de avaluo entre U.S.$ 12,000.00 y U.S.$ 50,000.00 y viviendas de
descanso o para renta dentro del pais. Ingreso mensual per capita
promedio, U.S.$ 1,146.00 Constituyen aproximadamente el 6.5%

de la poblacion.

+ Nivel Alto (A): ingresos familiares superiores a U.S.$ 8,500,00
tienen acceso a todos los productos y servicios mencionados para
los niveles anteriores. Viven parcialmente fuera del pais o poseen

propiedades en el extranjero. Cubren todas sus necesidades,
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quedandoles un remanente para ahorro, lujo y derroche. Ingreso
mensual per capita promedio: U.S.$ 3,098.00 Constituyen el 0.5%

de la poblacion.'

En el Ecuador de acuerdo a los siguientes ingresos per capitas en

periodos anuales es importante citar los gastos de salud a nivel pais.

CUADRO N°3

Gasto total en salud anuzlizado, por gasto directo, pasto de transporte y pérdida de ingresos, segin caracteristicas seleccionadas.
Ecuador: ENDEMAIN 2004

Gaatos direcios en aalud
Rango da gasto (en dolares) ;

Hogarss con H;g;;:'m::' Promedio da Promadio
Caractaristicas a:‘::;?:a problemas de| de salud o nﬁ{::i::ﬂ:!; ‘::f;::::' No. de
saleccionadas de aaud y 04| 200a| 400a| s00a zm{u{'} uami::i:nm no |.I|;:mn Tofal saludousaran | hogarss Cas0s

no | 199,99 300,00 700,00 190009 | mas it | ssrvivs dol sarvicios o aalud (n

gastaron " salud {an dalarsa) () | dblarsa)

Todal 64 |7 143 1448 1148 449 1.7 80 10000 4646 51304 1085
Area

bara 43 T4 153 164 135 58 1.4 &0 10010 62458 SATAT 5823
Rural 21 431 135 127 96 s a7 59 10010 432898 40736 ez

Fuente: www.cepar.org.ec/endemain_04/.../inicio.htm
Elaborado por: www.cepar.org.ec/endemain_04/.../inicio.htm

De acuerdo a estos dos andlisis es importante decir que un 63% de la
poblacion a nivel pais percibe ingresos que no le permiten tener acceso a
un sistema de salud digno que garantice su bienestar, su ingreso
promedio anual es de USD 630.00 ddlares americanos, este rubro cubre
su sustento basico (alimentacion, salud, educacion, vestimenta),
lastimosamente en el Ecuador el costo de un servicio de salud digno
asciende a USD 546.46 dolares promedio, se pude decir que este gasto
representa mas un de 86% de un ingreso anual, esto es bastante
preocupante dentro de nuestro estudio y marca la situacion demografica y

cultural que se analizara posteriormente.

" ECUADOR. INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS — INEC.
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En el Ecuador la mayoria de su poblacion tiene un bajo poder
adquisitivo, es por eso que muchas de las medicinas que estan bajo
prescripcion, no se las puede adquirir por su alto costo, lo que hacen los
consumidores, es adquirir productos genéricos o simplemente se

automedican.

Dentro de este contexto cabe recalcar que existe un alto indice de
desempleo (8.6%), por lo que el poder adquisitivo per capita decrece y
por ende la poblacion destina un porcentaje menor de su salario a la

salud.
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CUADRO N° 4

Gagto total en salud anualizado, por gasto directo, pasto de tlans.pu;"t; .y"pérdida de ingresos, sein caracteristicas seleccionadas.
Ecuador: ENDEMAIN 2004

‘Gasios diracios en aalud
Rango da gasta (en dalarsz) .
o el ' Hogarsa sin Promediods | Promadio
. Hogares can | problemaz astos, hogares | de gastos,
Caracteristicas al:::;?:o problemas de| de salud o nin proinlai":aa de tadgos Iml Ho. de
ssleccionadas de salud 04a|200a| 200a| &0a zm'oé la::a_d_que nz| no |.I|uar<>n Tofal salud ousaron | hogarss casns
no | 199.89|300.00| TO0.90| 190099 | mas I::::;‘? anr-'i:i::a - anrvinifm da uh_-", '_:9“ -
pastaron . azlud {en dolares) (") | dolares)
Todal 6.4 WT 143 143 118 49 1.7 6.0 1000 4646 513 10883
Aeoa
Ukbara 43 374 153 164 135 58 1.1 6.0 1000 624.58 5823
Fural 24 434 135 127 28 EM] a7 53 100.0 43228 5162
Ragitn y Dominio
Siama 15 o 141 137 1z8 6.2 241 8.5 100.0 g307
Quita 41 ¥4 159 157 130 T 1.0 70 1000 838
Resto Lseang 43 326 143 184 164 a2 1.2 g4 100.0 1924
Rural 107 |7 o130 14 10.8 L7 3z 6.5 1000 3438
Gosta 51 423 152 182 1.4 ER] 14 5.3 100.0 a3
Grayan 51 e 154 172 140 40 13 51 1000 557.53 g
Resto Lseano 410 422 155 184 102 L6 1.0 g4 100.0 511.52 1813
Rural g4 470 148 150 8.1 16 1% 55 1000 31051 330
Amazania 75 438 128 1424 112 L2 1.3 47 100.0 43045 528
Inaular 73 20 130 132 73 ar 24 268 1000 630.83 246
Provincia
Carch 72 436 167 132 24 24 43 1000 382328 538
Imeckura 83 359 106 1338 L3 43 119 1000 1247 453
Fichincha 44 A O181 144 6.2 1.2 85 100.0 553.32 1430
Cotopaz 123 433 113 97 EL] 21 87 1000 366,37 538
Turgurabua 15 e 188 157 6.2 1.3 54 100.0 T2 538
Baivar 123 425 107 113 29 kL 83 100.0 39018 543
Chimbarazo 7.8 31 129 105 29 24 80 100.0 31.03 530
Cafar 30 X1 133 14 114 kL 6.1 1000 34350 512
Azuay 58 3T o128 143 1041 33 48 1000 831.16 T2 ET 603
Laja 1035 b ST VR I E 1 T2 21 47 1000 61443 513
Ezmeralias 83 453 107 123 29 25 113 100.0 45082 521
Manaki 54 420 171 1338 ER] 05 15 100.0 £16.85 &7
Los Rios 41 438 141 130 L0 14 [ 100.0 42320 580
Guayas 43 M1 148 474 R 14 50 100.0 43588 1808
El Oro 55 M3 176 162 31 20 16 1000 431.83 586
Grupo &tnico
Mastizs 57 e 148 133 51 16 55 100.0 56263 51.79 2422
Irdizana 144 405 108 103 22 L9 102 100.0 30051 2778 10
Otras 75 402 124 134 L4 1.5 85 100.0 546.32 49058 633
Quintil scandmico
1 (mas pokee] 112 434 134 110 58 13 28 4 100.0 28835 236.44 238
2 7 452 151 133 83 ar 18 52 1000 395.10 37470 278
3 (imtermedio) 48 HE 150 168 11.8 R 5 52 100.0 405.81 46054 2148
4 i3 36 158 159 144 6.4 e 1 1000 63786 599.08 275
5 {mis rica) 43 rT 134 168 18.0 96 16 87 1000 1907 83944 2166

(¥} Incluye los hogares con mujenes emiarazadas de 15 249 afios awe re recicizron condral preratal
(¥%] Inchaye oz hogares aue recibisron afencion curafva amiculaton, hospitalizocion, atecion o salud preventiva, condrol erenatal y atencidn del pario

Fuente: INEC
Elaborado por: INEC

1.1.2 Marco Analisis Ambiental

1.1.2.1 Ambiente Internacional

Si hay que definir un solo término en la industria farmacéutica, lo mas

correcto seria utilizar el término global. Pocas industrias tienen un
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caracter tan multinacional como esta, en la que los laboratorios de mayor
tamafio se localizan fundamentalmente en Estados unidos, reino Unido,
Alemania y Suiza. A pesar de la concentracion de capital en un reducido
numero de paises, sus operaciones se reparten por toda la geografia

mundial.

La evolucion de este sector ha sido espectacular, mientras en 1940, se
fabricaba casi de forma artesanal los elixires y pociones en las farmacias
locales, basandose en los conocimientos propios de farmacéutico, en el

momento actual, solo en Estados Unidos operan mas de 1200 empresas

farmacéuticas.
CUADRO N°5
Ranking de las empresas farmacéuticas en el mundo
EMPRESA WACIOWAIIDAD  CUOTA DE MERCADO! VENTAS"

1 Glaxe Welleome Femeo Unido 55 11.6
2 Merck Estados Unides 44 114
3 Heeschst-Marion Merrell Dow  Alemania 4.4 74
4 American Home Products Estados Unides 35 54
5 Bristol Myers Squibb Estados Unides 33 93
[+] Roche-Snytex Suiza R 50
7 Pfizer Estados Unides 27 54
8 SmithKline Beecham Fewno Unido 27 74
9 Lilly Estados Unides 24 -
10 Johnson & Johnson Estados Unides 24 87
Tatal 34.3

Fuente: IMS

Elaborado por: IMS

En el sector farmacéutico se acepta que de cada 10.000 sustancias sobre
las que se investiga, solo una llega a comercializarse y que la inversion
de todo este proceso oscila entre 200 y 400 millones de doélares. El

proceso que sigue la sustancia a nivel global es:
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’
GRAFICO N° 2
ESTRUCTURA DEL DESARROLLO DE MEDICAMENTOS
__ PERIODD DE FERIODO DE DESARROLLOD COMERCIALIZACION DEL
DESCUBRIMIENTO DEL DEL MEDICAMERTO MEDICAMENTOS ¥ EXPANSION DE
MEDICAMEKNTO bl . SU LIMEA
F Y F Y F Y F Y
T T + f r Seguimients de lox Actividades
Indzio de Lo Aprabafida de apoye al
Elecohtn del Eatablecimiants estadios clinicha por fa MDA nuav e indicacion s markeling
compuesto candidaio

e imizio del plan
IND

test adicionales I I_
¥ test adici Inicio del contral —
Lanzamdent proat=gnark eling
Compaests T el J

clavade u In

medicamlent
cabegoria da

Desarrollo de noevas

provecio

Cumplimeatada DA dosificacionesy formas de
I3 IND e adminisfracién
preparada ¥ !
remitida
1
! Fases 1 11,011 Fase IV
- - - -
Faze 1. Faze IL Faze II1.
20-100 pacizntes = 100 pacientes 100> 1000 pacientes
Varion messs. Varios meses=2  aifioa 1-4 afins
Principalm enie Frincipalmente eficiencia, algo de Seguridad, eficiencia y
seguridad seguridad a corts plazo desifivacidn

Tiempo media: & afios

Fuente: Ministerio de Salud
Elaborado por: Ministerio de Salud

Unidas al estricto control por parte de las autoridades sanitarias sobre la
calidad, eficacia y seguridad de los medicamentos, han provocado la
reciente oleada de fusiones y absorciones de empresas farmacéuticas.
Este proceso de concentracion se manifiesta no solo en procesos de
absorcion, sino también a través de alianzas en proyecto de Investigacion
y Desarrollo y Marketing integradas verticalmente con empresas
distribuidoras y de servicios sanitarios o de integraciéon de lineas de
productos. Este comportamiento estratégico de las empresas
farmacéuticas se traduce en que la nacionalidad deja de ser la tradicional
sefia de identidad de la investigacion farmacéutica, aunque las empresas

deben acogerse a la regulacion de los paises donde residen.
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CUADRO N° 6
Las mayores fusiones y adquisiciones de empresas farmaceuticas
1988-1995

EMPRESA ADQUIRENTE EMPRESA ADQUIRIDA TAMANO AND
Glaxo Heoldings Wellcome 14.2 1905
Bristol Myers Squbb 12.0 1989
American Home Products American Cvanamid 9.3 1594
Beecham Group SmuthElhine Beckman 7.9 1989
Hoechst Manon Merrall Dow 71 1995
Dow Chenueal Manion Laboratories 6.2 1989
Upjohn Pharmacia 8.0 1995
Foche Syntex 53 1904
Eastman Kodak Sterling Drug 51 1988
Sanod Sterling Drug (Europe) 4.5 1991

Fuente: Adaptado S. O. Schweitzer (1997:119)
Elaborado por: Adaptado S. O. Schweitzer (1997:119)

El mercado de las innovaciones farmacéuticas a nivel mundial se reparte
entre las 49 companias lideres del sector, las cuales realizan
practicamente la mitad de las inversiones de I & D, emplean a 93.000
personas en las actividades relacionadas y se concentran en un conjunto
integrado de categorias terapéuticas. De estos datos se deduce que la
tendencia en investigacion de principios viene determinada, en gran
parte, por el mercado esperado de los correspondientes productos,
demanda que, a su vez, esta directamente relacionada con los estilos de
vida de los paises mas ricos. Asi se puede contemplar que la evolucion
reciente de las nuevas entidades quimicas vienen relacionadas con las
terapias basadas en la genética para la curacion de enfermedades cronicas
como son el parkinson, la enfermedad de Huntington, osteoporosis,

enfermedades mentales o la ansiedad, el cancer y el sida.'*

14

ECUADOR.

CIENCIA VANGUARDIA. [http://www.ciencia.vanguardia.ec/ciencia/portada/

pagina401.htlm].
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Industria farmacéutica y Sistemas Sanitarios.-

La evolucion de la oferta sanitaria, donde estan incluidos los avances
tecnoldgicos y farmacoldgicos aplicados a loa sanidad, ha mejorado
sensiblemente el diagnostico y tratamiento de las enfermedades,
mejorando la calidad de vida de los enfermos y reduciendo las estancias

hospitalarias.

La partida farmacéutica del gasto sanitario de un pais ofrece un perfil
bastante exacto de las incidencias de los distintos tipos de enfermedades

en el mismo.

La oferta y demanda farmacéuticas, se justifican por la evolucion de
misma industria. El equilibrio de ambas fuerzas se logra a nivel mundial
a partir de la negociacion de las farmacéuticas con los gobiernos
nacionales. En este juego de intereses, el medicamento constituye la
pieza clave y los participantes se mueven por el objetivo ultimo de

seguridad, calidad y eficiencia.

1.1.2.2 Ambiente Industrial

Mercado farmacéutico crece al 14%

El laboratorio se lleva el 5% de las ventas del mercado, que, en 2008,

facturo al menos $700 millones.
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Durante el primer trimestre del 2008 el mercado farmacéutico ha seguido
una inercia similar a la que tuvimos en 2007. Se llegaron a ventas
generales cercanas a los $170 millones. El mercado de la salud, de la
sanidad y de medicamentos en el Ecuador estd en un periodo de
expectativa por las medidas que pueda tomar el Gobierno, con respecto al

acceso de toda la poblacion a los servicios sanitarios.

El crecimiento del mercado en el pais crece del 13% al 14% anual, lo que
se considera un crecimiento moderado en comparacion con paises mas

grandes como los Estados Unidos, Francia, Inglaterra y otros de la Union

Europea.15
CUADRO N° 7

Mercado Farmacéutico Ecuatoriano

Qtr Qtr Qtr Qtr

Qtr Oct/Dic
Apr/Jun Jul/Sept 2006 Jan/Mar Apr/Jun

2006 2006 2007 2007
Total
Mercado 118.499.695 | 124.155.035 | 124.820.993 | 131.540.437 | 139.393.851
Etico
Crecimiento 15.59 14.06 9.32 9.07 17.63

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

> ECUADOR. DIARIO HOY. [www.hoy.com.ec/...ecuador/mercado-farmaceutico-crece-al-14-293219-
293219.html].
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GRAFICO N° 3
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

1.1.2.3 Proyecto

El fin de esta tesis es crear y establece estrategias en marketing medico
de medicamentos bajo prescripcion enfocados al mercado ecuatoriano y
que por ende reflejen un aumento sustancial en la venta de los

medicamentos.

Nuestro objetivo es incrementar ventas y posicionar competitivamente

empresas del mercado farmacéutico.
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DESARROLLO DEL PROYECTO:

Dentro de este proyecto se busca determinar partiendo de una
investigacion de mercado las estrategias mas optimas e innovadoras de
promocion de un medicamento dentro del mercado ético, con el fin de
elevar las ventas del mismo y asi determinar un real costo beneficio de la

inversion versus la venta.

Tipos de Investigacion:

Encuestas personales o telefonicas:

e Meédicos

* Farmacéuticos / empleados de farmacias

Tipos de estrategias a estudiar:

* Marketing Promocional

* Eventos nacionales e internacionales

* Rondas de negocio

* Reuniones corporativas

* Disefio y construccion de stands

» Campafias publicitarias

* Entrega de muestras médicas

* Entrega de estudios y material impreso

* Entrega de material de recordacion



32

1.2 ANALISIS EXTERNO
1.2.1 Categoria de Participantes y Fuerzas Competitivas

GRAFICO N° 4
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sustitutivos

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

1.2.1.1 Competencia — Rivalidad Interna

Dentro del mercado farmacéutico ecuatoriano existen varias
farmacéuticas a nivel nacional, las mismas que se dividen en laboratorios
de investigacion, genéricos y comercializadores, la competencia es
bastante agresiva ya que los paneles de médicos, los productos, los
precios y las formas de llegar a los médicos son similares entre cada una
de las empresas. Es un mercado bastante competitivo donde se invierte
mucho dinero a la hora de educar a los médicos sobre los productos y
promocionar los mismos, las formas son similares entre cada una de las
empresas farmacéuticas que buscan persuadir a los médicos que receten

sus productos. Las empresas realizan congresos, auspicios a congresos
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internacionales, material impreso, lanzamiento de estudios, visita médica
agresiva, eventos fuera y dentro de la ciudad etc. Por tanto podemos
decir que es una industria bastante competitiva donde esta fuerza es

bastante dominante.

1.2.1.2 Proveedores — Poder Negociador

Dentro de esta industria el poder negociador con los proveedores de
materia prima no es algo que influya determinantemente en el pais, ya
que el Ecuador casi ninguna de estas empresas multinacionales tiene
laboratorios o plantas de investigacion y desarrollo, los productos ya
vienen elaborados desde el exterior y aqui son comercializados. Por
tanto esta fuerza en el mercado Ecuatoriano no ejerce una presion dentro

del desarrollo del negocio tomando en cuenta la materia prima.

1.2.1.3 Productos Sustitutos — Presion de los Sustitutos

La presion de los productos sustitutos dentro de la industria es bastante
significativa. Los laboratorios que invierten en investigacion y desarrollo
son aquellos que descubren las moléculas nuevas y son aquellos que
asumen los altos costos que esto implica. Lastimosamente las patentes
de estos productos unicamente tienen validez 10 afios, esto implica que
las mismas pueden ser copiadas por laboratorios que uUnicamente
fabricarian las mismas moléculas y las comercializan a precios mas bajos
ya que no incurren en gastos de investigacion y desarrollo, estudios e

implementacion de esta molécula dentro del mundo de la salud. Por
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tanto esta es una fuerza bastante importante que las farmacéuticas de
investigacion y desarrollo deben tomar muy en cuenta, ya que al ser un
pais en vias de desarrollo el poder de adquisiéon de las personas es
bastante limitado, esto genera una ventaja competitiva con relacion al
precio para las empresas que comercializan productos genéricos. Por
otra parte la legislacion motiva a que los médicos prescriban este tipo de

productos.

1.2.1.4 Clientes — Poder Negociador

Habitualmente se define al cliente como el consumidor final, dentro de la
industria el consumidor final no es aquel que debe ser persuadido para la
compra de producto. Al tratarse de productos bastante elaborados y
complejos, donde el médico es quien determina el uso, la persuasion y la
informacion del producto debe ser dirigida directamente al médico. El
modo de accion de los medicamentos es bastante dificil de entender para
una persona que no conoce de medicina y al auto medicacion puede tener
consecuencias fatales. Es por esta razon que las estrategias de marketing
y posicionamiento van dirigidas a los médicos con el fin de dar a conocer
el producto, es decir modo de prescripcion, dosificacion, modo de accioén
del producto, beneficios y efectos secundarios del mismo. Dentro del
pais existen 10.000.00 médicos, los mismos que son segmentados por
especialidad, sector de consulta, nivel de ingreso de los pacientes. Por
esta razén es una fuerza dominante, existen 800 principios activos en el

mercado ecuatoriano y el numero de médicos es bastante limitado, por
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tanto los médicos tienen una gran influencia dentro del negocio y un gran

poder de dominio hacia las casas farmacéuticas.

También se puede ver dentro de este rango a los distribuidores que son
quienes tienen el poder de distribucion y por donde se comercializa la
totalidad de las ventas, ellos son los principales canales ya que tienen
acceso a nivel nacional, su poder de negociacion es alto ya que las
farmacéuticas trabajan con los mismos distribuidores mas grandes.
(Quifatex, distribuidora farmacéutica y Farcomed). Estos tienen su
propia fuerza de ventas que visita las farmacias y promueve la venta de
los medicamentos, al ser el Ecuador, donde la cultura de la
automedicacion es bastante elevada, el conocimiento de los
medicamentos por parte del farmacologo es bastante importante por ende
hay que determinar estrategias push y pull con los distribuidores como

clientes estratégicos.

1.2.1.5 Nuevos Ingresantes — Barreras de Ingreso

Las barreras de ingreso dentro del negocio pueden ser vistas de dos

puntos de vista muy distintos.

Cuando se realiza la investigacion de una nueva molécula elaborada para
una patologia cronica que la ciencia estaba esperando y que va a ser un
gran aporte para la medicina las barreras de entrada son considerables ya

que el costo de investigacion, implementacion del medicamento
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(promocion, implementacion del canal de distribucion, estudios,
lanzamientos, aplicacion de estrategias de posicionamiento, educacioén
medica continua) son bastante altos, por tanto es bastante compleja la
introducciéon de un medicamento por el alto nivel de inversion que se

requiere.

Por otra parte en caso de moléculas o tratamientos ya existentes la
introducciéon es bastante compleja sobre todo cuando se trata de
medicamentos que han tenido un proceso de investigacion y desarrollo
donde su nivel de eficacia es bastante comprobado, cada laboratorio trata
de inducir la prescripcion de estos medicamentos en el medico y la
competencia es bastante agresiva, por tanto las barreras de entrada son

bastante altas.

1.2.1.6 Mega Fuerza Gobierno — Presion — Control — Regulacion

El gobierno es una fuerza que siempre esta presente en los negocios, y
mucho mas ain en los paises menos desarrollados, como es el caso de

Ecuador.

Esta industria depende en gran parte de las regulaciones que el gobierno
imponga a las industrias farmacéuticas, ya que nuestro negocio gira y
depende de su estabilidad, en los Ultimos meses se ha establecido una
serie de reformas sobretodo en los temas de tributacion y de manejo de

sus capitales, también se ha implementado un sistema de restriccion y
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limitacién de importaciones, se debe resaltar el hecho de que estas
empresas también tienen que sujetarse a los reglamentos externos e
internos de las cedes que se encuentran en paises desarrollados:

Alemania, Estados Unidos, Francia.

Actualmente nuestro pais estd viviendo una época muy incierta, con un
gobierno autoritario, que goza con el apoyo de una gran parte de la
ciudadania. Esto sin duda es un problema para todas las empresas
existentes y las que se crearan en el futuro. Las empresas estan en una

posicion en la que el futuro de sus industrias es incierto.

Por todas estas razones se tiene que tomar muy en cuenta todas las
decisiones que tome el gobierno, de regulaciones a multinacionales y en
la industria farmacéutica. Ademas que se debera estudiar las nuevas
normas y leyes que se implanten con respecto a impuestos, los impuestos

internos y como afectaran a la industria.

1.2.2 Red de Valores Complementarios

La red de valores nos sirve para profundizar un poco mas todo lo visto hasta
ahora en el analisis de las 5 fuerzas competitivas. En este estudio se topan 4
temas ya revisados anteriormente. Estos son: Clientes, Competencia,
Proveedores y empresa. Sin embargo la red de valores va un poco mas alld y
analiza a los complementadotes del negocio. A continuacion se puede ver en

un grafico de qué manera afectan estas cuatro variables a la empresa.
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GRAFICO N° 5
I CLIENTES ]
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

COMPLEMENTADORES

Los complementadores nos ayudan a profundizar sobre estos temas, ya que nos
sirven para determinar cosas que se complementan con el proyecto, o que le
dan valor al mismo. Para la realizacion de este proyecto se buscaran
complementadores internos y externos, con el fin de determinar mejores

estrategias que se apliquen a estos dos enfoques:

La base del proyecto es el estudio y analisis de datos recolectados tanto de
fuentes primarias como secundarias del marketing que aplican las
farmacéuticas con los médicos con el fin de aumentar su volumen de ventas y

lleguen a ser lideres en los diferentes mercados que abarcan.

Internos:

Es importante determinar e implementar estrategias a nivel corporativo que

motiven de una manera eficiente a la fuerza de ventas, también es importante
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implementar estrategias de ventas (fondo y forma de una vista médica) y de
igual manera es relevante aplicar métodos de control de los representantes

médicos.

Externos:

Se realizara una investigacion con un grupo selecto de médicos de cada
mercado, que se puede decir que son los lideres de opinion, los mimos tienen
gran influencia dentro del campo medico en la especialidad en la que se
desenvuelven, por tanto su opinidn y observaciones daran una idea concreta de

las tendencias del mercado medico actual.

Es importante decir que en el ambiente externo se busca aplicar las estrategias

de acuerdo a las opiniones de los médicos y sus necesidades.

1.3 ANALISIS INTEGRAL

1.3.1 Modelo Investigativo y Propuesta Metodoldgica de Segmentacion,

Competitividad y Posicionamiento

Una vez analizado la industria y las fuerzas que influyen en una misma con
estas caracteristicas, sus posibles clientes, sus posibles proveedores, entre
otros, es indispensable realizar la investigacion previa, necesaria en cualquier
proyecto para minimizar el riesgo y detectar errores de apreciacion antes de la

implantacion de las estrategias.
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Para esto se tienen que analizar algunos puntos. Los dos mas importantes son
la segmentacion del mercado, para encontrar los parametros bajo los cuales se
determina un target de médicos. Estos puntos deben ser realizados con

minuciosidad y atencidn para lograr mejores resultados, cercanos a la realidad.

El proceso que se seguira para la investigacion es el siguiente:

1. Desarrollo de los objetivos de investigacion: Los objetivos para esta

investigacion son dos principalmente.

* Identificar el grado de aceptacion de los laboratorios farmacéuticos por

parte de los médicos.

* Definir el posicionamiento y grado de aceptacion tanto de los
laboratorios farmacéuticos como de sus estrategias, medicion de
satisfaccion del cliente (médicos), encontrar posibles soluciones a los

diferentes aspectos citados.

En base a estos dos objetivos se ha determinado una posicion ideal para la

elaboracion de estrategias.

2. Recoleccion de datos secundarios: La recoleccion de datos secundarios se
apoyara en documentos como por ejemplo censos, datos econdmicos,
articulos de lideres de opinidén, y demds documentos a los que se tenga

acceso que nos sirvan para esta causa.
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3. Diseiio de una investigacion primaria: Es en este punto donde se elabora
el estudio més a fondo gracias a herramientas de investigacion, tales como

entrevistas o encuestas segin el mercado al cual nos estamos enfocando.

4. Elaboracion del plan de muestreo: El plan de muestreo es el cuarto y

ultimo punto de nuestro proceso de investigacion de mercados.

1.3.1.1 Metodologia Investigativa: Proceso de Investigacion de Mercados

Antes de realizar la investigacion de mercados como tal es necesario
determinar que herramientas se utilizardn para esto y estructurarlas
debidamente. Se puede dividir esta parte del proyecto en 2 puntos muy
importantes: Diseflo de instrumentos de investigacion y el plan de

muestreo.

DISENO DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Para nuestro proyecto se considera necesaria la utilizacion de algunas
herramientas para la investigacion. Como primer punto se realizard una
encuesta dirigida a los médicos y laboratorios farmacéuticos. Con el fin
de obtener datos precisos acerca del nivel de aceptacion de los mismos en

cuanto a las estrategias de ventas utilizadas por las farmacéuticas.
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1) Diseiio de la encuesta dirigida a los laboratorios:

Para el disefio apropiado de una encuesta dirigida a los laboratorios es
necesario tomar ciertas precauciones. Primero que nada se debe
definir a quienes serd dirigida la encuesta. En este caso se considera
que la encuesta deberd ser dirigida gerentes de producto, de negocios
de la ciudad de Quito. Se ha definido este segmento como el
adecuado ya que son los gerentes de producto quienes disefian las
estrategias y los gerentes de negocio quienes las ejecutan con el apoyo
de la fuerza de ventas, fuerza que esta bajo el mando de los gerentes
de negocios. Con estos antecedentes se considera necesario que la

encuesta se realizara a estas personas mencionadas anteriormente.

Por otra parte se debe hacer las encuestas de investigacion a los
médicos de la ciudad de Quito, con el fin de medir la efectividad y la
satisfaccion de los mismos con respecto a las estrategias de ventas de
marketing y ventas de los laboratorios, se ha escogido los médicos del
mercado privado dentro de la ciudad de Quito, donde se dara especial
énfasis a los médicos del Hospital Metropolitano, ya que son médicos
con gran nivel de estudios, basta experiencia en sus especialidades y
altos niveles de exigencia respecto a los medicamentos que prescriben,
al mismo tiempo son lideres de opinidn en su gran mayoria. Por tanto
este segmento de mercado nos puede dar una clara idea de la imagen

de los laboratorios en el medio de la Salud.
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Una vez que ya se tendra el perfil de las personas a ser encuestadas, es
hora del disefio de la encuesta. Para esto el estudio se basard en un
documento realizado anteriormente, donde se mencionaran los
objetivos que se quieren alcanzar con la encuesta. En base a estos
objetivos, se realizaran preguntas que nos ayuden a cumplir con estos

objetivos.

Objetivo General:

* Determinar nuevas e innovadores estrategias para determinar un
alza en el nivel de prescripcion de los medicamentos partiendo de
las opiniones, percepciones y necesidades de los médicos, con el

fin de obtener una mayor rentabilidad.

Objetivos especificos:

* Determinar si los gerentes de producto estan dispuestos a replantear
sus estrategias de marketing, con el fin de llegar de mejor manera a
los médicos con la informacion pertinente de los productos y la

forma de promocion adecuada.

* Ver qué deficiencias o inconvenientes encuentra el medico con
relacion a la forma en que los laboratorios farmacéuticos

promocionan sus productos.
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* Determinar si las estrategias de ventas utilizadas son

verdaderamente 6ptimas dentro de este mercado.

* Determinar el nivel de aceptacion de las estrategias de ventas por

parte de los médicos, es decir de los métodos de visita.

* Determinar los factores que los médicos consideran relevantes

dentro de la visita médica.

* Determinar las estrategias de promocion adecuadas partiendo de

necesidades actuales y reales.

* Determinar posibles soluciones a los problemas para las
farmacéuticas debido a inconformidades por parte de los médicos

de la manera empleada para promocionar sus productos.

El modelo de la encuesta dirigida a laboratorios se la puede observar

en el Anexo 1.

Con este documento como base a continuacion se realizara las

encuestas.

El modelo de la encuesta dirigida a médicos se la puede observar en el

Anexo 2.
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Las dos entrevistas son relativamente parecidas ya que se busca cruzar
la informacion y poder determinar las diferencias en ciertas
percepciones con el fin de determinar mejores estrategias que cubran
de mejor manera las necesidades y cumplan con las expectativas de

los médicos

2) Analisis Competencia

Para la elaboracion de herramientas para el analisis de la competencia,
se considera que las entrevistas son las mas adecuadas. Analizar a la
competencia siempre resulta mas complicado y requiere de mas

ingenio para lograr mejores resultados.

En este caso se determinard el andlisis de la competencia entre
laboratorios farmacéuticos y el andlisis de sus estrategias. La
competencia dentro de esta industria es bastante agresiva y las
estrategias de promocion también requieren grandes inversiones de

dinero.

Se busca determinar las estrategias que realizan los laboratorios con el
fin de aumentar sus niveles de ventas, para esto se realizaran
entrevistas con los gerentes de producto de distintos laboratorios con

el fin de poder realizar un analisis.

A continuacién plantearemos temas a ser tratados y preguntas a ser

realizadas a los gerentes mencionados anteriormente:
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* Dar a conocer a los gerentes de producto el fin de proyecto con el

objetivo de buscar sinceridad y objetividad en las respuestas.

* Determinar las estrategias que consideran exitosas para incentivar

un aumento de prescripciones por parte de los médicos.

* Determinar las caracteristicas que consideran son atributos

relevantes dentro de sus estrategias actualmente empleadas.

e Determinar el nivel de conocimiento de las estrategias de la

competencia directa en los productos que maneja.

e Determinar el nivel de conocimiento de las estrategias de la

competencia directa en los productos que maneja.

Dentro de este analisis de la competencia se considera importante
realizar también una entrevista a los médicos lideres de opinidn acerca
de la percepcion que ellos mantienen acerca de las estrategias
utilizadas por los laboratorios, de esta manera se podra hacer una
evaluacion de la manera en la que los laboratorios compiten entre si
con el fin de aumentar su nivel de ventas y se podra también realizar
un analisis desde el punto de vista del medico con el fin de determinar
aquellas estrategias que tienen un buen nivel de aceptacion. De igual
manera se buscara obtener un nivel de retroalimentacion con respecto

al nivel y la forma en que los representantes realizan su vista médica,
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con el objetivo de determinar posibles actividades que determinen la
percepcion por parte de los médicos y sean factores relevantes que

provoquen una influencia en las prescripciones.

A continuacioén plantearemos temas a ser tratados y preguntas a ser

realizadas a los médicos mencionados anteriormente:

e Dar a conocer a los médicos la realizacion de un estudio que
permite que a los laboratorios la elaboracion de estrategias que

cubran de mejor manera sus necesidades.

* Determinar las expectativas de una buena visita médica desde el

punto de vista de los médicos: caracteristicas y atributos.

* Determinar las caracteristicas que consideran son atributos

relevantes de un producto para ser prescrito.

* Determinar los elementos relevantes dentro de la promocion de un

producto que podrian influir en la prescripcion de un producto.

La herramienta mas agresiva que mantienen los laboratorios es la
fuerza de ventas, el alto grado de inversion en incentivos, comisiones,
beneficios y capacitacion de alto nivel, hace que los representantes de
los laboratorios sean un recurso que representa alta competitividad,

seria importante también tener el punto de vista y la opinién de los
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gerentes de ventas con el fin de determinar las estrategias actualmente
utilizadas y poder realizar un cruce de informacién con relacion a la

percepcion, necesidades y expectativas de los médicos.

PLAN DE MUESTREO

Para el plan de muestreo existen 3 alternativas sobre las que se puede

decidir, estas son:

* Probabilistico (Todos tienen opcion).

* No Probabilistico (El investigacion determina el tamaio por su

juicio).

* Empirico (Se determina el tamafio por la experiencia)

Dentro de este proyecto se ha utilizado un muestreo no probabilistico y
Empirico, el primero porque la investigacion no alcanza a todos sino a un
determinado segmento o tamafo del mercado y el segundo porque se han
determinando factores segiin la experiencia de los laboratorios y de los

médicos.

Realiz6 un cuadro que nos muestra de qué manera se efectuaran todas las
herramientas investigativas y se determinard alguna informacion

importante sobre cada una de las técnicas:
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CUADRO N° 8
Tipo de
' Plan de Muestreo Resultados
herramienta
No Probabilistica
Clientes B2B Encuesta _ Graficos
— Empirico
Entrevista /
Médicos No Probabilistica Graficos
Encuesta
Competencia Entrevista No Probabilistica Graficos

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

Universo farmacéuticas:

* La totalidad de gerentes de producto y de negocio a nivel quito

asciende a 80 personas.

* Por tanto se trata de una poblacion finita.

¢ Método de seleccion.

Seleccion al azar.

Por tanto se hace la investigacion con 15 gerentes de producto y de

negocios de las farmacéuticas mas reconocidas a nivel Quito.
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Universo médicos:

* Nuestro estudio tomara en cuenta a todos los médicos de hospitales
privados de la ciudad de Quito y que tienen consulta privada los

mismos que ascienden a 2000.

* Por lo tanto se trata de una poblacion finita.

¢ Método de seleccion.

e Seleccion al azar.

* Por tanto se hace la investigacion con 70 médicos la mayoria de

ellos pertenecientes al Hospital Metropolitano.

1.4 ANALISIS DE LAS NECESIDADES A TRAVES DE LA SEGMENTACION

Dentro de este punto se encuentran varios puntos muy importantes a ser tratados. El
primero de ellos es el analisis del mercado de medicamentos comprados bajo

prescripcion médica y del comportamiento de eleccion y respuesta del médico.

Como segundo punto a ser tratado en esta parte de la investigacion esta el analisis del
mercado de médicos que es el pilar fundamental de nuestra investigacion, es decir de

sus percepciones, necesidades y expectativas.
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Después se medira el mercado, con el fin de realizar una macro segmentacion
(Identificacion de los mercados de referencia) y una micro segmentacion (atributos y

beneficios buscados).

Y por ultimo se lograra definir los segmentos de mercado y seleccion de los

mercados meta.

1.4.1 Analisis del Mercado de Medicamentos Bajo Prescripcion

1.4.1.1 Medicion y Pronostico de Mercado

Dentro de este proyecto se realizaran dos investigaciones, dentro de un
primer lugar se realizard una investigacion de las estrategias
promocionales de los laboratorios farmacéuticos y por otra parte se
determinara el nivel de influencia y de efectividad en los médicos y de
esta manera se podran definir las estrategias adecuadas. Por tanto se
tendrd dos mercados muy distintos que investigar, por una parte el
mercado de los laboratorios farmacéuticos y por otro lado el mercado de
los médicos que nos permitird determinar sus percepciones y necesidades
con el fin de poder determinar actividades adecuadas que reflejen un

aumento en el nivel de prescripcion de los medicamentos.

1.4.1.2 Medicion del Mercado de Laboratorios Farmacéuticos

Para la medicion de este mercado se tomara en cuenta datos del namero

de laboratorios farmacéuticos en la ciudad de Quito.
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Este célculo lo se realizara partiendo de un Universo sospechoso, y de ahi

en adelante eliminard a los grupos que no forman parte de nuestro

segmento.

Universo sospechoso: Quito (Laboratorios farmacéuticos: 200).

(-) 40% (Farmacéuticas que no trabajan con medicamentos bajo

prescripcion solo con medicamentos de uso masivo.): 80

Universo de Prospectos Final: 120 Farmacéuticas nivel Quito.

Medicion de mercado de médicos.

Universo sospechoso: médicos a nivel Quito (Médico: 8000).

(-) 95% (médicos que no son lideres de opinion): 7600.

Universo de Prospectos Final: 400 Médicos nivel Quito, se ha tomado la

muestra mas representativa que son los médicos del Hospital

Metropolitano por tanto la muestra es de 100 médicos.

ANALISIS DE FACTORES DE INFLUENCIA

El mercado B2C es uno de los puntos de ataque, por lo que es importante

conocerlo y analizarlo. Para empezar el andlisis de este segmento es

importante determinar quienes conforman este mercado. Esto se



53
realizard gracias a la ayuda de 2 herramientas, la primera es la encuesta
realizada a farmacéuticas, la segunda herramienta es el analisis de los
factores que influyen en la conducta de este mercado, por la encuesta

realizada a los médicos.

Para conocer mejor a nuestros clientes B2C se los analizara a partir de

ciertos factores que influyen en la conducta:

Factores Culturales:

Dentro de los factores culturales se ha determinado que dentro de nuestra
sociedad, es decir publico en general, la parte de la salud no se la toma
como se deberia, ya que debido a nuestros niveles de pobreza, falta de
responsabilidad del Estado, falta de interés en acudir al médicos,
busqueda de medicina alternativa, existencia de medicamentos genéricos
y de bajo costo, hace que las ventas de los laboratorios de medicamentos
bajo prescripcion de marca cada vez sea menos facil, debido también a

los altos costos que implica la adquisicion de estos medicamentos.

Dentro del otro tipo de mercado, es decir, de la clase social media — alta y
alta de Quito, las cuales si ocupan una parte de sus ingresos en medicina,

este porcentaje es minimo.
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MEDICION Y PRONOSTICO DEL MERCADO

FARMACEUTICOS

Para la medicién y el prondstico del mercado farmacéutico partiendo de
las perspectivas y percepciones de los médicos, se utiliz6 una encuesta
que fue realizada de forma personalizada a cada medico y mas de 15
farmacéuticas importante dentro del mercado, es importante citar que
gracias a estas encuestas se ha encontrado algunas de las divergencias
entre los médicos y los gerentes de la industria farma, estos nos ayudara a
comprender de mejor manera las necesidades de los médicos, y las
falencias de las estrategias que aplican las farmacéuticas para promover
tanto el conocimiento de los medicamentos como también influenciar en
el alza de las prescripciones y tener como consecuencia un alza en el

porcentaje de market share de sus productos.

Analisis de encuestas a Farmacéuticas

ENCUESTA 1

Objetivo: Determinar las percepciones de las farmacéuticas en cuanto al

grado de aceptaciéon de sus estrategias por parte de los médicos y

determinar, en cuanto a marketing medico para productos bajo

prescripcion concierne.
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1. ¢Califique del 1 al 7 (siendo 1 el mas importante) cuales cree que son
los criterios en los que los médicos se basan a la hora de prescribir un

determinado producto?

GRAFICO N° 6

CRITERIOS DE PRESCRIPCION
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

Después de haber hecho el andlisis del cuadro de los criterios de
percepcion se ve que los dos puntos mas importantes son la fidelidad que
un médico puede tener hacia un laboratorio determinado y los beneficios
que el producto aporta al paciente. Es importante determinar que
ninguno de los otros criterios tienen un nivel similar de incidencia. Por
tanto podemos ver que la fidelizacion de un médico es un punto clave y
la promocidn de los beneficios de los productos es muy importante para

determinar su prescripcion.
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2. (Enumere del 1 al 5 (siendo 1 la mas importante) cual de las
siguientes razones determinan la inasistencia de los médicos a un

determinado evento?

GRAFICO N° 7

PARAMETROS DE FALTA DE ASISTENCIA POR
PARTE DE LOS MEDICOS A LOS EVENTOS
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

La influencia de la fuerza de ventas es crucial al momento de determinar
la asistencia en un evento determinado, por ende la fuerza de ventas debe

saber llegar a los médicos de una manera eficiente y prolongada.

Otros puntos que son determinantes dentro de este rango es la poca
identificacion con el laboratorio por tanto nuevamente la fidelizacion es
un punto determinante al momento de influenciar. Por otra parte los
programas repetivos y la poca iniciativa por parte de los laboratorios han
hecho que los médicos pierdan el interes en este tipo de eventos, es por
esta razon que se necesitan progamas de educacion médica innovadores y

sistemas de fidelizacion efectivos.
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3. ¢, Esta su fuerza de ventas cumpliendo sus funciones de ...

(Determine el porcentaje de accion de cada una de las opciones siendo

100% una actividad completamente realizada)-

GRAFICO N° 8

OPINION DE LA EMPRESAS SOBRE LA FUERZA DE
VENTAS
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

Este cuadro nos indica que la funcion que mas cumple la fuerza de ventas
es retroalimentar al laboratorio acerca de la opicion de los médicos,este
punto es muy importante ya que nos permite tomar deciones oportunas y
cambiar las estratgias de manera adecuada. Los otros aspectos necesitan
mas trabajo ya que son cruciales al momento de desempefiar esta funcion

con un servicio adecuado pre durante y post una visita médica.
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4. ;Por qué motivo considera usted un médico deja de prescribir un

determinado producto?

GRAFICO N° 9

PARAMETROS QUE DETERMINAN LA
FALTA DE PRESCRIPCION DE UN

MEDICAMENTO
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

Un médico deja de prescribir un médicamento por falta de informacion
del mismo,la promocion de los beneficios y las ventajas competitivas es

bastante determinante y el nivel de recordacion debe ser alto.
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5. (Enumere del 1 al 5 (siendo 1 el mas importante) cuales son los
parametros que debe manejar la fuerza de ventas en el momento de la

visita?

GRAFICO N° 10
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

Dentro de este pardmetro podemos ver los factores mas importantes
dentro el visita médica es proporcionar la informacidon concreta y
necesaria de los productos a promocionar asi como también la entrega de
estudios y material cientifico que se proporcione acerca del producto que

respalde sus beneficios y eficacia para el paciente.

Otros parametros importantes son la educacion y presencia del visitador

médico y la entrega de muestras.
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6. Califique del 1 al 5, siendo uno la mas importante, las siguientes

estrategias para dar a conocer un producto.

GRAFICO N° 11
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

La principal estrategia para dar a conocer un producto es la Visita
Medica, esta es la mejor herramienta para dar a conocer un "producto ya
que se tiene contacto directo con el cliente a quien se desea inducir a la
prescripcion de medicamentos, adicional a la visita médica la misma
debe estar respaldada con material cientifico de calidad que demuestre la
eficacia del producto, los beneficios para el paciente y ayude a la

promocion del mismo.

En tercer punto trascendental es la educacion médica continua, la misma
que busca reforzar los conocimientos de un producto y a su vez busca

fidelizar a los médicos con el laboratorio.
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La encuesta realizada a los médicos, ha tenido como fin conocer acerca
de sus necesidades y saber cuales han sido las falencias de las
farmacéuticas al intentar llegar a ellos de una manera mas segura y mas

efectiva.

Encuesta 2 Médico:

1. ;Califique del 1 al 6 (siendo 1 el mas importante) cuales son los

criterios que usted toma en cuenta a la hora de prescribir un

determinado producto?

GRAFICO N° 12
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

Se puede ver dentro del cuadro que los criterios més importantes para la
prescripcion de un medicamento segun la perspectiva de un médico es la
informacion concreta y necesaria del producto, al igual que las muestras

médicas y la entrega de estudios de una manera oportuna.
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2. (Enumere del 1 al 5 (siendo 1 la mas importante) las siguientes
razones por las cuales usted no asistiria a los eventos organizados o

congresos médicos?

GRAFICO N° 13
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

Las dos variables determinantes dentro de este analisis son el poca
influencia de la Fuerza de Ventas y la falta de tiempo de los médicos.
Por ende podemos decir que el nivel de asistencia en los médicos en los
eventos se mide por la influencia del visitador y su nivel de acogida, esto
también tiene mucho que ver con la fidelizacion que el laboratorio haya

logrado tener y mantener con los médicos.
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3. (Por qué motivo considera usted un médico deja de prescribir un

determinado producto?

GRAFICO N° 14
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

El primer indicio de la falta de prescripcion de un medicamento son los
altos niveles de efectos secundarios y el poco conocimiento del producto.
Los medicamentos son sometidos a una serie de analisis que determinan
su eficacia y sus niveles de efectos secundaros estos estudios son
avalados por instituciones mundiales de la salud, por tanto si un
medicamento es nocivo para la salud la publicacién es revelada a la
comunidad médica, es por este motivo que la informacidon que se le
presente al médico debe ser veraz, oportuna y con bases cientificas como

respaldo.
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4. Califique del 1 al 5, siendo uno la mas importante, las siguientes

estrategias para dar a conocer un producto.

GRAFICO N° 15

35%

30%

25%

20%
15%
W Series1
10%
5%
0% T T T T

visita médica estudios congresos nacionales congresointernacionales educacion medica contina

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

5. ¢Cual de los siguientes estimulos comerciales considera influye para

determinar la prescripcion de un producto?

GRAFICO N° 16
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

El criterio més importante y crucial del posicionamiento de un producto
es la calidad de la visita médica y la entrega de muestras asi como de

material de recordacion de marca, que nos ayudan a tener un
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posicionamiento adecuado de los productos asi como un alza en las
ventas y una mayor rentabilidad utilizando los productos de una manera

adecuada.

Las dos entrevistas son relativamente parecidas ya que se busca cruzar la
informacion y poder determinar las diferencias en ciertas percepciones
con el fin de determinar mejores estrategias que cubran de mejor manera

las necesidades y cumplan con las expectativas de los médicos.

Gracias a los resultados obtenidos en esta encuesta se puede crear
estrategias de marketing efectivas para implementar en las diferentes
farmacéuticas en las cuales encontremos falencias en sus fuerzas de

ventas.

Al realizar esta investigacion no solo era importante conocer errores de
los visitadores médicos y de las falencias de estrategias de marketing,

sino también las posibles soluciones.

ANALISIS DE LAS NECESIDADES A TRAVES DE LA

SEGMENTACION

Analisis de los mercados B2C y del comportamiento de eleccion y

respuesta del comprador

Dentro del proyecto se va a recalcar que la mision de este es lograr que

haya mayor prescripcion de los nuevos medicamentos que salen al
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mercado. Es por eso que se puede de decir que el mercado B2C son los
ejecutivos de producto de cada farmacéutica ya que ellos son los que
implementan las estrategias de marketing. Muchos de ellos estan
concientes de sus falencias en esta area y culpan normalmente a la falta
de tiempo. Después haber realizado entrevistas a algunos ejecutivos, se
pudo determinar que la mayoria respondia con aceptacion de obtener

estrategias después de realizado este estudio.

Medicion y pronostico del mercado B2C

El beneficio del proyecto es que las farmacéuticas van a poder medir las
estrategias implementadas mediante los incrementos que encuentren en la

venta de sus medicamentos.

Analisis de los mercados B2C y del comportamiento de eleccion y

respuesta del comprador organizacional

En el andlisis de mercado B2C se debe implementar estrategias que
permitan a las empresas farmacéuticas llegar de mejor manera a los

médicos.

Cabe destacar que dentro del proyecto se busca determinar las estrategias
clave que permitan influir en la prescripcion de los medicamentos por
parte del médico, ya que el solo beneficio optimo del medicamento no es
motivo suficiente para que el médico prescriba un medicamento

determinado.
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Medicion y pronostico del mercado B2C

El proyecto permitira medir y dar pronosticos adecuados a las ventas de
los medicamentos, esto se vera reflejado con un aumento en la
rentabilidad. Por ende el mercado B2C dentro de la industria
farmacéutica son los médicos quienes tienen el mayor poder al momento

de determinar el nivel de venta de un medicamento.

MACRO SEGMENTACION

El mercado de referencia como se lo ha mencionado anteriormente es el
de la salud, enfocandonos en el marketing que las empresas
farmacéuticas utilizan para llegar a elevar la prescripcion de los médicos
de sus productos y llegar a ser lideres de mercado, para esto es necesario
hacer una investigacion del nivel de aceptacion de los médicos respecto a

estas estrategias.

Dimension de la Funcion del producto:

La funciéon principal del proyecto es la elaboracion de analisis
estratégicos y de estrategias innovadoras de marketing con el fin de
elevar un posicionamiento y market share de los productos bajo
prescripcion de las farmacéuticas por medio de wuna rigurosa

investigacion.
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Dentro de esta investigacion se puede hacer una macro segmentacion por
mercado de medicamentos, es importante citar que existe un namero
elevado de marcas. En este caso nos estamos centrado en un tema de
relevancia para los laboratorios farmacéuticos, el cambio de las

estrategias repetitivas para aumentar los niveles de ventas.

Dimension Tecnoldgica:

Con el fin de obtener datos exactos, confiables y oportunos como ya lo
mencionamos anteriormente, se deben contar con una base de datos de
médicos de varios sectores de la ciudad de Quito y determinar una
muestra de médicos relevante, por otra parte también se busca un target
de médicos lideres de opinioén con el fin de obtener resultados efectivos.
De esta manera se puede determinar estrategias eficaces que permitan
mejorar el nivel de prescripcion por parte de los médicos. Naturalmente
el proyecto solo daria estrategias de marketing para el mercado actual,
por eso es importante que las farmacéuticas tenga una mejor tecnologia

para elaborar estos estudios anualmente.

Dimision Clientes:

Las estrategias estardn dirigidas a los médicos ya que ellos nuestros
clientes que influyen directamente en el consumidor final al momento de
hacerla la compra. Es por eso que es importante determinar estrategias

adecuadas que influyan en el nivel de prescripcion de medicamentos,
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estas estrategias permitiran a los laboratorios determinar herramientas

innovadoras, que marque una diferenciacion dentro del mercado.

MICRO SEGMENTACION

En relacion a la micro segmentacion como se dijo anteriormente el
mercado objetivo son los médicos mas representativas a nivel Quito,
lideres de opinidon que nos puedan dar una idea clara de las necesidades
de los médicos y sus expectativas con relacion a la industria

farmacéutica.

Bajo este punto se puede decir que el estudio mas profundo de
segmentacion serian los médicos, ya que son ellos los que en realidad
influyen en el desarrollo del negocio de forma directa, por tanto para este
analisis se ha escogido los ginecologos, endocrindlogos, médicos
internistas y generales a nivel quito, sin tomar en cuenta los valles, y
dando una preferencia al segmento mas dificil de persuadir que serian los
médico de hospitales de elite: metropolitano, Clinica Internacional,

Hospital Vosandes, Clinica Pasteur, Axxis.

Estos médicos tienden a ser mas dificiles de persuadir y acogerse a las
estrategias de las farmacéuticas ya que tienen un mayor grado de estudios
y necesitan congresos y seminarios mas especializados, estdn en
desacuerdo con la manera de abordar de la fuerza de ventas y otras

razones ya mencionadas. Y también tiene una clientela de nivel socio
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economico alto y medio alto que permite la adquisicion de este tipo de

medicamentos costosos.

Atributos y beneficios buscados

Dentro de los atributos que se consideraron dentro de la encuesta estan

los siguientes:

e Servicio: El beneficio encontrado dentro del servicio sera la

atencion personalizada que los laboratorios entreguen al médico.

* Rapidez: se busca que las necesidades de los médicos sean
cubiertas con agilidad, es decir que se busca un nivel de eficiencia
adecuado con el fin de poder dar al médico la informacion
pertinente, y que la fuerza de venta no tomo mucho tiempo en estas

visitas.

» Datos Exactos y Confiables: entrega de estudios y material impreso
adecuado, que se aplique a la realidad de las enfermedades. Los
estudios deben ser actualizados y los datos deben ser bien

fundamentados, ya que ellos son los especialistas.

1.4.1.3 Posicionamiento en el Sector Industrial

Dentro de este punto de investigacion y analisis, es importante conocer

qué se debera analizar. Como primer punto se analizard a la competencia
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Relevante. Esto se hara partiendo de la primicia que es un mercado

fuertemente competitivo.

Otros puntos a ser tratados son las dimensiones estratégicas. Se
analizaran variables como, estrategias actuales de las farmacéuticas,
estrategias de planificacion en presupuestos, estrategias de

especializacioén dentro de ramas potenciales.

ANALISIS DE LA COMPETENCIA RELEVANTE

La competencia dentro del mercado farmacéutico es bastante agresiva, el
poder econdmico de estas multinacionales les permiten realizar campafias
y proyectos de alto nivel de inversion, la dificultad radica en que todas
las campafias son similares entre empresas, en consecuencia se buscan
estrategias innovadoras que promocionen de mejor manera los productos
y desencadenen un alza en el nivel de ventas. Por eso es importante que
las farmacéuticas al tener un nuevo medicamento que el mercado ha
estado buscado y que es facil de copiar en corto tiempo entren con una
estrategia precios, ya que de esta manera se lograr la fidelizacién del
cliente ya que confia en la marca y asi entre otra mas barata, ellos se

mantendran con las misma porque le ha dado buenos beneficios.

DIMENSIONES ESTRATEGICAS

Dentro de las dimensiones estratégicas se ha decidido hacer el anélisis de

las siguientes variables:
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Estrategias actuales de las farmacéuticas: se busca realizar un analisis
de las estrategias actuales que los laboratorios implementan con el fin de
determinar los factores relevantes que hasta el momento han dado
resultados positivos, con esto de puede determinar cambios estratégicos
que hagan estas herramientas mas eficaces. Dentro de estas estrategias se
puede realizar congresos, eventos de educacion médica continua,
campafias de expectativa e induccién al paciente con el fin de que
conozca de las patologias, auspicios, material impreso y de recordacion

de marca.

Seleccion del canal: dentro de las estrategias que se usan en los canales
de distribucién, se pueden realizar programas de descuento para
pacientes cronicos, programas de descuento dos por uno, dentro de estos
programas de descuentos los distribuidores también tienen su porcentaje
de ganancia y el nivel de rotacion de los medicamentos incrementa. Por
otra parte también existen incentivos con la fuerza de ventas de los
distribuidores con el fin de motivar una mayor promociéon de los
medicamentos en los puntos de ventas (se realiza esta estrategia ya que la

cultura de la auto medicacion tiene un nivel elevado).

Calidad del producto: la totalidad de los productos o medicamentos de
marca que segun la ley se venden bajo prescripcion medica,
comercializados en el mercado farmacéutico ecuatoriano han pasado por
largos proceso de investigacion y desarrollo, realizados en los grandes
laboratorios que se encuentran en el exterior.  Por tanto los

medicamentos tienen altos niveles de calidad y cumplen estandares
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internacionales. Esto hace mas complicada la diferenciaciéon de la

promocion.

Servicios: el servicio que presta un laboratorio al médico es un factor
predominante, ya que esta es una herramienta diferenciadora y la
percepcion de los laboratorios es muy importante dentro del mercado. Y

de alguna manera influye al momento de la prescripcion de un producto.

GRUPOS ESTRATEGICOS:

En lo que respecta a los grupos estratégicos, se puede decir que estos son
los grupos importantes para el proyecto, viéndolo principalmente de una
manera estratégica. Dentro de estos grupos se ha encontrado a los

siguientes:

» Laboratorios Farmacéuticos: se realiza este proyecto con el fin de
implementar nuevas estrategias dentro de esta industria y
determinar aquellas que son verdaderamente efectivas con el fin de

promover las ventas.

* Médicos: se busca determinar las necesidades, opinion y
percepciones de los médicos con el fin de estructurar estrategias
eficaces y que se adapten al mercado y que los laboratorios puedan
persudiar de cierta manera para que ellos prescriban mas productos

de ciertos laboratorios, esto se logra dandoles mayores beneficios.
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* Farmacias: al ser un pais con una cultura de auto prescripcion
elevada, la educacion al farmacéutico es bastante importante con el
fin de evitar reacciones nocivas en los pacientes, por otra parte
también se aplican estrategias pull. Es muy importante y buena
estrategia que los laboratorios eduquen al personal de las farmacias
esto puede crear que ellos se sientan importantes y por este motivo

ofrezcan mas medicamentos de esa farmacéutica.

MAPAS DE POSICIONAMIENTO:

Cuadro de Posicionamiento de las farmacéuticas

ESTRATEGIAS DE DIFERENCIACION DE OFERTA

Como punto de partida antes de definir cudles son las estrategias de
diferenciacion frente a la oferta, es muy importante recalcar que se trata
de un mercado donde se emplean estrategias bastante diferentes a las

estrategias de marketing masivo.

En casi todas las sociedades en el mundo, entre esas la nuestra, todo tipo
de proyecto que beneficie a una institucion o empresa nos da una
alternativa de negocio. Si uno logra ver esa oportunidad que antes no se
la habia visto, crea curiosidad en los clientes lo que hace atractivo dentro

del mercado.
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A continuacién se puede analizar cuales seran nuestras estrategias de

diferenciacion con el fin de que sean implementadas en el mercado.

Diferenciacion por producto: la diferenciacion por producto se puede
determinar explotando la especializacion del mismo, determinando y
exponiendo los beneficios del producto. También es importante un buen
desempefio de la visita médica, ya que son los representantes quienes
exponen el producto directamente al médico, y este es un punto de

diferenciacion definitivo.

Liderar el cambio: este estudio busca principalmente determinar un
liderazgo basado en el cambio, la formulacion e implementacion de
estrategias de marketing que busquen realizar una promocidon mas
adecuada de los medicamentos bajo prescripcion, permitird determinar
una gran ventaja competitiva que tendrd como consecuencia un aumento

en la rentabilidad.

Capacitacion: la capacitacion de la fuerza de ventas dentro de este
habito es relevante, ya que la misma debe estar capacitada no solo en el
producto sino también en técnica de ventas, debe dar una imagen de

educacion y su presentacion debe ser la adecuada.
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ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

Atributos del servicio:

Los atributos de los cuales se tomara como ventaja en calidad es un buen
servicio con el médico, es decir cubrir las necesidades de los médicos en
el menor tiempo posible, cubrir la necesidades en cuanto a educacion
sobre el producto, preocupacion por el paciente, conferencias y charlas y
programas de actualizacion cientifica, material cientifico que sustente el

beneficio del medicamento y su eficacia.

Necesidades que satisfacen:

La necesidad principal que el proyecto satisface, es la de carencia de
estrategias innovadoras e investigacion del mercado de médicos con el
fin de elevar la rentabilidad de los productos. Se busca satisfacer
mediante la creacion de nuevas estrategias, que guien a las fuerzas de

ventas y a los jefes de producto de cada farmacéutica.



2 PLAN ESTRATEGICO — ANALISIS INTERNO (ORGANIZACION) —

PROPUESTA ESTRATEGICA CONTROL

2.1 PLAN ESTRATEGICO

2.1.1 Mision

Se realiza este proyecto con el fin de determinar estrategias de marketing con

el objetivo de promocionar de manera eficiente medicamentos bajo

prescripcion y por consecuencia obtener un alza en el nivel de ventas.

2.1.2 Vision

Lograr la implementacion del proyecto dentro del mercado farmacéutico y

determinar el grado de aceptacion del mismo y sus resultados dentro de los

proximos dos afios.

2.1.3 Factores Claves de Exito de los Laboratorios Farmacéuticos

Factores Criticos de Exito del Servicio

Visita médica de alta calidad enfocada en la promocion de los beneficios de los

productos tomando en cuenta de técnicas de ventas eficaces.
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Reaccion oportuna con las necesidades de los médicos y sus inquietudes en

cuanto a los productos.

Servicio de alta calidad que refleja la misma y compromiso no solo con el

médico sino también con el paciente.

Factores Criticos de Exito.

Estrategias de ventas confiables y eficaces.

Estrategias de marketing oportunas y aplicables al entorno de la industria.

Estrategias de promocion que permitan una promocion eficiente de los

productos.

Factores Criticos de Exito de la Tecnologia.

La tecnologia dentro de estos laboratorios la tecnologia tiene un rol muy

importante:

* Investigacion y desarrollo: dentro de esta rama los laboratorios de
investigacion buscan determinar nuevas moléculas que puedan
proporcionar no solo la cura a patologias existentes sino también mejorar

la calidad de vida de los pacientes con enfermedades cronicas.
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* Dentro de esta industria es importante contar con herramientas que
proporcionen datos oportunos de investigacion que pueden medir datos
de ventas: por prescripciones, por zona, por especialidad y por

medicamento.

Factores Criticos de Exito de Plaza

* Dentro de la plaza es importante citar que este tipo de empresas cuenta
con canales de distribucion muy bien desarrollados y cuenta con
distribuidores de alto nivel que les permite tener gran cobertura y control

de inventarios.

2.1.4 Grupos: Grupo Objetivo (B2C)

Este proyecto se enfoca basicamente en provocar un alza en las prescripciones
de medicamentos bajo prescripcion médica, por tanto el grupo objetivo son los
médicos, quienes son aquellos que determinan el nivel de ventas de un
medicamento. Se busca determinar estrategias de promocion eficaces de estos

productos con el fin de motivar el alza en las ventas.

2.1.5 Objetivos Estratégicos

* Determinar estrategias de ventas innovadoras con el fin de concretar y

asegurar en un alto nivel la prescripcion de un determinado producto.
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* Determinar estrategias de marketing que permitan marcar una ventaja
competitiva frente a las otras empresas de la industria, las mismas que
provoquen un aumento en las ventas, en el market share y en el

posicionamiento.

* Determinar estrategias de promocion que permitan dar a conocer de
mejor manera las ventajas de los productos y posicionarlos de mejor
manera de esta manera se puede incentivar a los médicos para que

prescriban los productos.

* Desarrollar una mejor visita medica con un alto valor de eficacia y

eficiencia con el fin de promover de manera directa a los productos.
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2.1.6 Matriz Analisis FODA

CUADRO N°9
MATRIZ DE EVALUACION FACTORES INTERNOS
Fortalezas Peso | Calificaciéon | Ponderacion
Amplios portafolios de productos 15% 4 0,6
Presupuestos de marketing elevados 15% 4 0,6
Fuerza de ventas debidamente capacitada en
) 10% 4 0,4
relacion a los productos
Estructuras organizacionales que permiten tener
) 5% 3 0,15
eficacia en los procesos.
Influencia exterior, estrategias globales 5% 3 0,15
Herramientas de investigacion de mercado y
15% 4 0,6
resultados de ventas
Debilidades
Falta de estrategias innovadoras dentro del
10% 1 0,1
mercado
Falta de estrategias innovadoras de promocion 10% 1 0,1
Falta de estrategias de ventas que marquen una
) - 15% 1 0,15
ventaja competitiva
2,85
Fortaleza
Resultado:
Baja
Calificacion
Debilidad Alta 1
Debilidad Baja 2
Fortaleza Baja 3
Fortaleza Alta 4

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas
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Interpretacion.-

Fortalezas:

* Amplios portafolios de productos: las empresas farmacéuticas poseen
una gran variedad de productos que les permiten competir en varios
mercados dentro de la industria por tanto el alto nivel de diversificacion

es una fortaleza.

* Presupuestos de marketing elevados: al ser empresas en su gran
mayoria multinacionales y al ser empresas que tienen un alto nivel de
ventas, las mismas invierten grandes sumas de dinero en la promocion de
sus productos, por tanto son campanas de gran inversion, que buscan

también resultados significativos en ventas.

* Fuerza de ventas debidamente capacitada en relacion a los
productos: al tratarse de productos bastante especializado las empresas
de la industria capacitan a sus representantes con informacion de alto
nivel, por tanto se habla de una fuerza de ventas muy especializadas y

con conocimiento a fondo sobre los productos que promocionan.

* Estructuras organizacionales que permiten tener eficacia en los
procesos: las empresas de la industria cuentan con el personal capacitado
con el fin de cubrir todas las necesidades de cada area y de esta manera

poder brindar un buen servicio al médico.
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* Influencia exterior, estrategias globales: al ser empresas globalizadas
las mismas permiten compartir estrategias y conocimientos desde el
exterior, de esta manera se intercambian conocimientos y se
retroalimentan de experiencias favorables y desfavorables dentro de la

industria.

* Herramientas de investigacion de mercado y resultados de ventas:
para desarrollar correctamente los analisis de mercado es necesario tener
una amplia base de datos que proporcionen la informacion del mercado,
Para tener un buen estudio de mercado las farmacéuticas deberian
adquirir cualquiera de estos programas que te ayudan para el manejo de

datos: IMS, DATA QUEST, PRESCRIPT, DDD.

Debilidades:

* Falta de estrategias innovadoras dentro del mercado: dentro de la

industria farmacéutica.

* Necesidad de financiamiento: No se posee recursos financieros propios
para la implementacioén del negocio por lo que se necesita un préstamo

bancario.

* Falta de conocimiento de variedad de productos bajo prescripcion:
No se posee un conocimiento a profundidad de este tipo de

medicamentos, es necesaria una capacitacion que resulta ser algo costosa.



Conclusion:

Dentro del analisis de las fortalezas y debilidades se identificaron 6 fortalezas

de la organizacion y 3 debilidades. El peso y su posterior ponderacion por la

calificacion que recibe cada variable nos indica que el proyecto posee una

fortaleza baja en los factores internos de la compaiiia y se debe tratar de

mejorar este indice cada vez mas, ya que las debilidades de este negocio son

mejorables.

CUADRO N° 10

MATRIZ DE EVALUACION FACTORES EXTERNOS

Oportunidades Peso | Calificacion | Ponderacion
Mercado de alto valor monetario 10% 4 0,40
Aumento de patologias 17% 4 0,68
Mercado en crecimiento 15% 4 0,60
Amenazas

Competencia agresiva 10% 1 0,1

Productos sustitutos, genéricos 14% 1 0,14
Regulaciones en la legislacion 8% 2 0,16

Calificacion

Amenaza Alta

Amenaza Baja 2
Oportunidad Baja 3
Oportunidad Alta 4

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

Resultado:

Amenaza

Baja
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Interpretacion.-

Oportunidades:

Mercado de alto valor monetario: este es un mercado que en los
ultimos afios a pesar de las reseciones econdomicas ha tenido un constante
crecimiento en el pais, en el altimo afo vendié cerca de 700 millones de
ddlares, por tanto es un mercado que tiene un alto nivel de rentabilidad y

liquidez.

Aumento de patologias: existen un sin nimero de patologias que
pueden ser adquiridas por el ser humano, unas crdnicas, bacterianas y
virales, las mismas que estan en constante evolucion. Las empresas
farmacéuticas comercializan, buscan y desarrollan nuevos medicamentos
que permitan dar una buena calidad de vida a sus pacientes. Por tanto
esta es una oportunidad ya que los medicamentos son un complemento

necesario de la vida humana.

Mercado en crecimiento: es un mercado que estd en constante
crecimiento, muchas compaiiias invierten grandes sumas de dinero con el
fin de ingresar en el mercado, las barreras de entrada son bastante

elevadas.
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Amenazas:

Competencia agresiva: la competencia dentro de los laboratorios es
bastante agresiva por tanto, se necesitan estrategias innovadoras que
marque una diferenciacion significativa y permita a determinadas
empresas o medicamentos ser lideres en el mercado, estas estrategias

requieren gran inversion econdomica.

Productos sustitutos, genéricos: algunas empresas hacen copias de los
medicamentos originales, con los mismos compuestos quimicos pero a
precios mucho mas econdémicos ya que no han invertido en la
investigacion y el desarrollo de estos medicamentos. Esto supone un
limitante ya que las personas en el Ecuador tienen una gran influencia
por el precio al momento de adquirir un determinado producto y no la

calidad.

Regulaciones en la legislacion: por le momento no existen grandes
regulaciones legales para este tipo de empresas, pero dado el gran
volumen de dinero que manejan el estado regulard de manera mas

determinada este tipo de actividades comerciales.

Conclusion:

El analisis de las oportunidades y amenazas indican que la los factores externos

representan una amenaza baja a la empresa aunque existan 3 factores de
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oportunidades y 3 de amenazas. El entorno de nuestra organizacion indica que
se debe poner mucha atencion en las amenazas que se presentan y tomar
medidas preventivas para que su impacto no sea devastador sobre la empresa.
Ademas indica que se debe optar para aprovechar las oportunidades que se
presentan.

2.1.7 Estrategias

* Realizacion de congresos cientificos, con médicos extranjeros que hablen

sobre las experiencias con sus productos.

¢ Lanzamiento de nuevos estudios.

* Técnicas de visita médica adecuada y aplicable a los médicos, cubriendo

sus necesidades.

* Elaboracion de proyectos de educacion médica continua.

* Realizacion de congresos internacionales enfocados en los productos.

* Entrega de muestras médicas.



88

2.1.8 Objetivos Especificos de Marketing

Objetivos Cualitativos:

* Tener mayores niveles de posicionamiento de los productos.

* Lograr un incremento significativo en las ventas.

* Lograr un incremento en el market share.

» Establecer alianzas estratégicas con los médicos y los laboratorios.

* Incrementar el nimero de médicos a visitar por dia de 8 a 12.

* Segmentar adecuadamente el mercado para determinar target de médicos

estratégicos para los medicamentos que se promocionan.

2.2 ANALISIS INTERNO (ORGANIZACION)

2.2.1 Cadena de Valor

La cadena de valor muestra el valor total. Las actividades de valor son las

actividades fisicas y tecnoldgicas que desempena una empresa. El margen es

la diferencia entre el valor total y el costo colectivo de desempefiar las

actividades de valor.
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El grado apropiado de disgregacion depende de la economia de las actividades
y de los propoésitos para los que se analiza la cadena de valor. El principio
basico es que las actividades deberian estar aisladas y separadas cuando tengan
economias diferentes, tengan un alto potencial de impacto de diferenciacion.
Al usar la cadena de valor, las separaciones de algunas actividades se hacen

mientras el analisis expone diferencias importantes para la ventaja competitiva.

Todo lo que hace una empresa deberia quedar capturado dentro de una
actividad primaria o de apoyo. Las etiquetas de actividad de valor son
arbitrarias y deberian ser elegidas de forma que proporcionen la mejor
perspectiva del negocio. Con frecuencia las empresas desempefian actividades
paralelas, cuyo orden deberia ser elegido de forma que aumenten la claridad

intuitiva de la cadena de valor a los administradores.

GRAFICO N° 17

| Infraestuctura de la empresa | \

Actividades | Direccion de recursos humanos |

de apoyo

™

-
u@-ﬁ' el

| Dezarrollo de la tecnologiz |

| Realizacion | 1

[ o’

Logistica | Operaciones| Logistica Marketing Servicio
interns externa ¥ vertas

H%Ejy

Actividades primarias

Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/Cadena_de valor
Elaborado por: http://es.wikipedia.org/wiki/Cadena de valor
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La cadena de valor es una herramienta basica para diagnosticar la ventaja
competitiva y encontrar maneras de crearla y mantenerla. Sin embargo,
también puede jugar un valioso papel en el disefio de la estructura
organizacional. La estructura organizacional agrupa ciertas actividades bajo
unidades organizacionales como mercadotecnia o produccion. La logica de
estos agrupamientos es que las actividades tienen similitudes que deben ser
explotadas poniéndolas juntas en un departamento, al mismo tiempo, los
departamentos se separan de otros grupos de actividades debido a sus

diferencias.

Actividades Primarias.-

Logistica Interna

Dentro de la logistica interna, las empresas multinacionales buscan en primera
instancia disponer de una bodega que cumpla con los estdndares necesarios con
el fin de mantener los medicamentos en el estado adecuado, las bodegas deben
cumplir con parametros de temperatura, organizacioén, distribucion.
Adicionalmente a este punto se debe tomar en cuenta los estdndares de los
distribuidores, que cuenten con el transporte adecuado, con la cantidad de
minoristas y localizacion adecuada, que estos minoristas cuenten con las
condiciones pertinentes para la conservacion dptima de los medicamentos hasta

la venta y administracion por parte del paciente.
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Operacion:

Dentro de la industria se debe manejar todo tipo de instrumentos para lograr

incrementar el nivel de prescripcion de los medicamentos:

¢ Determinar las necesidades de los médicos.

* Determinar un plan de accion con el de poder cubrir estas necesidades en

un alto nivel.

* Contar con una fuerza de ventas capacitada que represente a los
productos con alta calidad, rapidez y eficacia, es decir que tenga las
destrezas y cumpla sus funciones de informar, organizar, planificar y

retroalimentar.

e Medir resultados.

Logistica Externa:

En este proyecto es muy importante obtener y recopilar datos de mercado de

anteriores afios es por eso que se debe mantener contacto con Banco central del

Ecuador, Inec y asi otras instituciones publicas de gran importancia para la

exactitud de los estudios.
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Mercadotecnia y Ventas

El desarrollo de estrategias de ventas y marketing se lo va a determinar dentro
de una planificacion integral que implique estrategias compuestas para cada

una de las necesidades de los médicos determinadas.

Se realizara también un plan de medios:

* Entrevistas en los medios de gran importancia donde los directores
médicos de las empresas podran informar a la ciudadania sobre las

nuevas patologias.

* Promocién de los medicamentos por auspicios dados a las sociedades

médicas.

Servicio

El servicio es fundamental para ponerme la diferencia el mercado es por eso
que es importante satisfacer las necesidades de los clientes al ser atendidos por
las farmacéuticas. = De esta manera se deberd mantener un servicio
personalizado, dando cada uno de los consumidores la importancia que se
merecen. La atencion se la hard por medio de visitas de la fuerza de venta los
cuales estaran capacitados para trato con clientes (médicos). El proyecto se
enfoca principalmente en el servicio que se debe manejar dentro de la industria,
es por eso que el conocimiento de las necesidades es primordial para la lograr

la satisfaccion de cada consumidor.
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Actividades de apoyo.

Infraestructura de la empresa:

Como es de conocimiento de todos es muy importante que la infraestructura de
la empresa tenga todas las herramientas necesarias para que el personal pueda
cumplir con sus objetivos de vender, crear, y cumplir los presupuestos dados
por los gerentes de producto. Dar esas herramientas en las empresas es lo que
le hace diferentes de las demas e incluso tener los equipo de tecnologia

necesario para su trabajo diario.

Recursos Humanos

La administracion de los recursos humanos, afecta a la ventaja competitiva en
cualquier empresa, a través de su papel en la determinacién de las habilidades y
motivacion de los empleados y el coste de contratar. Los siguientes factores

son los que se deben manejar en la bisqueda de personal:

* Seleccion de personal

¢ Contratacion

* Entrenamiento

¢ Desarrollo de las actividades a realizar
* Gestion de personal

* Valoracion de los puestos

¢ Infraestructura
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Es muy importante esta area ya que los empleados son las personas que
manejaran a los clientes y ellos deben mostrar seguridad y confianza al mismo,
es por eso la importancia de una excelente capacitacion en el area de la

medicina y medicamentos, ya que ellos trataran con expertos en el tema.

Las actividades de administracion de recursos humanos ocurren en diferentes
partes de la empresa, como sucede con otras actividades de apoyo. Esto se
refiere al trato y capacitacion que se debe dar al personal de cada area ya que

por esos motivos no se les puede dar el mismo tipo de entrenamiento

Desarrollo Tecnolégico:

Cada actividad de la cadena de valor representa tecnologia ya sea por

conocimiento, procedimientos o dentro de los equipos que se utilizan.

El desarrollo de la tecnologia consiste en un rango de actividades que pueden
ser agrupadas de manera general en esfuerzos por mejorar el servicio, el

producto y el proceso de la venta.

Cabe dentro de la investigacion y desarrollo, que el proyecto ha manejado base
a datos obtenidos por estudios realizados, asi como por estudios pasados
hechos por otras instituciones y es importante realizar estudios de mejora para

el futuro.

El tema de las bases de datos es de importancia que se debera manejar cada afio

estudios actuales de como va cambiando el mercado.Tambien deben obtener
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los sistemas operativos mas avanzados en este campo para de esta formar
liderar el mercado farmacéutico, innovar en la forma de la realizacion de los

estudios, este proyecto es una pauta para comenzar a realizarlos.

Abastecimiento:

Las farmacéuticas deben tener el producto necesario para entender las
necesidades del mercado, como por ejemplo una empresa de ellas tuvo que
abastecer al Ecuador con el suficiente medicamento para la influeza AHINI.
También es importante que tengan el suficiente material promocional y
muestras de los nuevos medicamentos para ser entregados a los médicos que
visitan. Es importante que los laboratorios tengan la informacién suficiente en
saber cuales son los nuevos médicos que ingresan al mercado y atacar a los

nuevos ingresantes.

2.3 PROPUESTA ESTRATEGICA

2.3.1 Estrategias de Desarrollo

2.3.1.1 Lider en Costos

Muchas empresas farmacéuticas pueden utilizar como estrategia la de
costos, ya que podran introducir y ganar mercado con un nuevo
medicamento que solo se venda bajo prescripcion para enfermedades

crénicas, pero a un costo mas bajo y con buenos resultados del mismo.
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Los costos tal ves no tengan que ser menores que de los competidores

pero si bajos y al alcance del bolsillo Ecuatoriano.

Con este se espera que en el largo plazo y con la ampliacion de gama
servicios y productos a médicos la farmacéuticas puedan ser lideres en

costos.

2.3.1.2 Diferenciacion y Otro Enfoque

Dentro de la industria farmacéutica es muy importante la creatividad que
debe manejar la fuerza de ventas para llegar a los médicos, deben dejar
de lado el enfoque antiguo de solo trata de vender el medicamento, sino
ver mas alld y enfocarse en lo que el medico realmente busca, es decir
medicinas que tengas buenas composiciones y mejore la calidad de vida
de las personas, que se evite los efectos secundarios y si de alguna
manera también buscar la manera de tratarlos. Esto deben manejar los
visitadores médicos de tal manera que entiendan al medico y no solo

quieran lograr incrementar las ventas de la empresa a la cual pertenecen.

2.3.2 Disciplinas de Valor

2.3.2.1 Excelencia Operativa

En el tema de excelencia operativa las farmacéuticas se deben destacar en

el buen manejo de datos y de la informacion obtenida de las diferentes

fuentes, siempre asegurando que dichos datos sean confiables. Es por
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eso que antes de realizar un estudio de mercado se debe verificar la

procedencia de la informacion.

Se deben mantener al dia con el avance en tecnologia y en programas de
computacion destinadas a este tipo de estudios ya que de esta manera
podrd tener datos exactos que ayuden a ser mads eficientes en el
lanzamientos de medicamentos bajo prescripcion y asi satisfacer de una

mejor manera los deseos de los consumidores.

2.3.2.2 Lider en el Mercado

La idea del proyecto es la de mantener altos indices de satisfaccion en las
farmacéuticas y la mejor manera de medir es mediante el crecimiento en
la rentabilidad, se debe buscar siempre la mejor estrategia para el
medicamento a lanzar. Poco a poco se podra cubrir las necesidades de
otros medicamentos ya existente que no requieren de alta publicidad o
promocion, asi se podrd captar mayor porcentaje de mercado y
naturalmente después esto las farmacéuticas obtener buena fama en el
mercado, las recomendaciones de boca a boca son las que dardn mejor

posicionamiento a cada una de ellas.

Es muy importante que las empresas no dejen de lado el talento humano
ya que de ellos depende que la venta se bien hecha, por este motivo se los
debe motivar a todo momento y sobre todo hacerlos sentir parte de la

organizacion.
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2.3.2.3 Intimidad con el Cliente

La intimidad con el cliente debe ser tratada de una manera muy
profesional y al mismo tiempo crear un ambiente en donde el se sienta en

confianza y en familia.

Un lugar donde pueda ir a pedir que se cubran sus necesidades, como es

la de lidiar con enfermedades cronicas o de dificil tratamiento.

Un estudio puntual da ventaja a la farmacéutica ya que de esta manera
podra llegar de una manera mas rapida al mercado que desea alcanzar. Y
podrd crear las estrategias necesarias para poder cumplir sus metas
financieras, es importante siempre mantenerse un pie adelante de la
competencia. Las relaciones a largo plazo serdn el motor de las
organizaciones, pues esto generard una excelente reputacion en el

mercado, ademas de asegurar el negocio por varios afios en el mercado.

Mediante una pagina web los médicos podran pedir a los laboratorios
cuales son sus necesidades respecto a ciertos medicamentos y de igual
manera podran dar sugerencias sobre la fuerza de venta que manejan los
diferentes laboratorios. Las farmacéuticas podran crear una linea de
atencion directa a médicos, donde ellos se sentiran respaldados de una

manera oportuna e inmediata.
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A continuacién detallamos un cuadro con las principales disciplinas de
valor que generara la ventaja competitiva frente a las demas

farmaceuticas.

2.3.3 Marketing MIX

2.3.3.1 Producto: Necesidad Genérica y Derivada, Frases Estratégicas,

Jerarquia de Producto, Decisiones Estratégicas, Valor de Marca

NECESIDAD GENERICA Y DERIVADA

La necesidad genérica es aquella que preexiste y define el negocio, que
en este caso es la necesidad de los laboratorios de innovar sus estrategias
partiendo de una investigacion de mercado confiable y exacta con el fin
de elevar sus prescripciones. Por otro lado la necesidad derivada define
al producto real como una solucion o respuesta tecnologica a la necesidad
del cliente. En este caso, la necesidad derivada son las estrategias

innovadoras.

En el desarrollo de este proyecto las necesidades son las siguientes:

PRODUCTO Medicamentos bajo prescripcion.

NECESIDAD GENERICA Incrementar ventas.
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NECESIDAD DERIVADA Investigacion que motive un cambio positivo

de las estrategias.

GRAFICO N° 18
FASES ESTRATEGICAS

POTENCIAL

AGREGADO

GENERICO

BENEFICIO
ESENCIAL

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

1. El beneficio esencial que este proyecto ofrece es el incremento del
nivel de prescripciones por ende de ventas de los productos de los

laboratorios.

2. Este proyecto nace de una investigacion de mercado con el fin de

crear nuevas estrategias que motiven el incrementos de ventas.

El producto esperado, cuando se habla de investigacion de mercado
corresponde directamente a que sea un producto exacto, confiable y
oportuno que refleje la situacion del mercado a tiempo presente, con el

cual los laboratorios puedan modificar su manera de llegar al médico.
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3. Lo que se espera del producto es que este sea de alta calidad que cubra

con las necesidades que tengan los médicos.

Una vez que todas esas caracteristicas son satisfechas, se puede ir mas
alld de los horizontes para fidelizar y llegar a intimar con el
consumidor para de esta manera, se brinde un servicio adicional, es
decir que la farmacéutica este pendiente de cual va a ser el siguiente

pedido del medico, es decir trata de pensar como ellos.

4. El producto ampliado, se refiere a los demas productos que puede
crear una farmacéutica, ya sean medicamentos genéricos o
implementos de limpieza y belleza, de esa manera se abarca mas

mercado.

5. Para dar un potencial mucho mas grande, se busca también dar
atencion los médicos en cuanto a marketing se refiere y a las
farmacias también, de esta manera se estaria cubriendo los canales del

medicamento.
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CUADRO N° 11

Jerarquia del Mercado

Salud.

Salud.

Laboratorios.

Laboratorios con medicamentos que se

venden unicamente bajo prescripcion.

Medicamentos bajo prescripcion.

Segun la farmacéutica que aplica estas

estrategias.

Investigacion del mercado.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

DECISIONES ESTRATEGICAS

Variedad del Producto:

Como es de conocimiento general la mayoria de farmacéuticas tiene gran
cantidad de productos tanto en su amplitud como en profundidad. Las
estrategias por linea de producto se manejan de forma individual y por
mercado, de esta manera de adaptan a cada mercado y a cada necesidad

de médico por especialidad.

Linea de producto:

Dentro de las empresas del sector farmacéutico un gerente de producto se

en carga de determinadas lineas de producto con el fin de sea un

especialista en su linea y las estrategias sean enfocadas de manera
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objetiva. Dentro de la industria hay constantemente lanzamiento de
nuevos productos y estudios, es por esto que un conocimiento amplio del
mercado y de la competencia es necesario con el fin de determinar
estrategias adecuadas. Es importante también tener un conocimiento
profundo del target de médicos que se ha determinado como objetivo
dentro de la linea de los productos con el fin de satisfacer de mejor

manera sus necesidades.

2.3.3.2 Precio: Decisiones Estratégicas

Dentro de las decisiones estratégicas es importante la determinacion del

precio del producto.

El precio de un producto de marca es mas elevado que el de un
medicamento genérico, es por esta razéon que al momento de fijar el
precio de un medicamento de marca hay que tener un profundo
conocimiento del mercado, del precio de los genéricos y del precio de los
otros medicamentos de marca que puedan ser empleados para la misma
patologia. Dentro de este rango también es importante tomar en cuanta el
margen de rentabilidad que requiere la compaiiia asi como la regulacion

de precios de medicamentos segln la ley.

2.3.3.3 Plaza: Niveles de Decisiones Estratégicas

Dentro de las decisiones estratégicas es importante. Es importante contar

con un distribuidor o un grupo de distribuidores que cumplan con las
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necesidad del canal, debe tener un buen alcance de farmacias, una fuerza
de ventas comprometida y motivada, condiciones de almacenamiento
adecuadas, sistemas de transporte eficientes. El poder negociador dentro
de este pardmetro radica en la negociacioén con el distribuidor en lo que
se refiere a firmas de pago y la cantidad de producto que se les puede
vender de acuerdo a la rotaciéon. Dentro de este rango las estrategias

push son relevantes.

2.3.3.4 Promocion y Publicidad

Como se ha dicho anteriormente se debe aplicar estrategias innovadoras
con el fin de incrementar el nivel de prescripciones por parte de los
médicos y emplear los recursos de una manera eficiente y eficaz de una
manera estratégica con el fin de dar una promocion adecuada a los

medicamentos.

Decisiones estratégicas:

Dentro de las decisiones estrategias la promocion de un medicamento es
muy importante, ya que se busca dar a conocer los beneficios de los
medicamentos para una patologia en especial, se buscar explicar el por
que una molécula es mejor que otra e implementar estrategias de

promocion innovadoras.
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Es importante contar con un respaldo cientifico de la informacién que se
transmite acerca de los medicamentos con el fin de dar un mejor respaldo

al médico.

Por otra parte la fuerza de ventas influye mucho dentro de este rango, es
quien se encarga directamente de brindara la informacién adecuada al
médico de una manera eficaz. La fuerza de ventas es el pilar mas

importante de la promocion de un producto.

Relaciones publicas

Objetivo

El objetivo principal de esta herramienta es promocionar los productos en

medios de comunicacion que sean enfocados al target médico te interés:

CUADRO N° 12

El enfoque del esfuerzo de medios es maximizar un efectivo
Enfoque de Medios ) S
alcance del mensaje en la audiencia objetiva.

Audiencia objetivo Médicos de las especialidades de interés

Colocacion de la|l. Pautaje en revistas que sean de interés del tagret médico

inversion adecuado.

= El medio debera enfatizar visualmente el beneficio del
producto y su ventaja competitiva.

Guias de ejecucion = Se deberda explicar los beneficios de los productos de

manera adecuada asi como enfatizar en el posicionamiento

de los mismos.

El alcance del enfoque de medios son todos los médicos
Alcance

suscritos a las revistas donde se realizara en pautaje.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas
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2.3.4 Estrategias de Crecimiento

En esta etapa de andlisis las estrategias de crecimiento estdn basadas la
implementacion de estrategias innovadoras que proporcionaran una mayor

rentabilidad.

2.3.4.1 Crecimiento Intensivo

El crecimiento es un factor que influye en la vitalidad de una empresa,
estimula las iniciativas y aumenta la motivaciéon del personal y los

ejecutivos.

Estrategias de desarrollo por los mercados:

* Nuevos segmentos: es decir ampliar los segmentos es decir buscar
nuevos nichos de mercado lanzando nuevas marcas que ain no se

encuentran en el pais o hacer que el mismo crezca.

2.3.4.2 Diversificacion

En la parte de diversificacion, se puede decir que es muy importante que
una empresa de la industria sea diversificada y busque la diversificacion
constante e sus productos. De esta manera llegara a mas mercados y sus

ventas por ende seran mayores.
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2.3.5 Estrategias Competitivas

La posicion y el comportamiento de los competidores son datos importantes

para el desarrollo de una estrategia competitiva.

Es importante el andlisis de la competitividad ya que por medio de este se

puede establecer estrategias contra los mismos.

Se tendr4 tres tipos de estrategias:

Lider: intentar descubrir nuevos mercados y promover nuevos medicamentos.

Realmente la competencia es bastante débil en este inicio.

Retador: Es para empresas que no dominan el mercado y que pueden optar por

atacar al lider: Se tendra 3 tipos de ataque:

* Frontal: Oponerse directamente al competidor.

» Lateral: oponerse al lider en una u otra dimension estratégica en las

cuales el competidor es débil.

* Lo ideal es adoptar estrategias contra la cual el competidor sea incapaz

de reaccionar.

Seguidor: Adopta un comportamiento adaptivo, tratar de coexistir de una

manera pacifica con ellos.
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Especialistas:

La clave es ser especialista en un nicho, para ser rentable y duradero.

Después de conocer algunas estrategias de competencia se puede decir que

nosotros como consultora utilizaremos 2 de ellas.

Se busca que las empresas de la industria sean siempre lideres es decir que
estén en constante competencia u buscando nuevas oportunidades de negocio,

con estrategias innovadoras, nuevos productos y por ende mayor rentabilidad.



CUADRO N° 13

ANALISIS VERTICAL

3 ANALISIS FINANCIERO

ESTRATEGIAS COMUNES IMPLEMENTACION PROYECTO FACTIBLIDAD PORCENTAJE DE INCREMENTO
afio 1 % afio 2 %

ventas 100000 100%]|ventas 120000 100,00% 20%
costo de ventas -50000 -50%| costo de ventas -60000 -50,00% 20%
utilidad bruta en ventas 50000 50%|utilidad bruta en ventas 60000 50,00% 20%
gastos de promocion -10000 -10%)]gastos de promocion -10000 -8,33% 0%,
gastos administrativos -2500 -3%|gastos administrativos -2500 -2,08% 0%,
gastos de ventas -2500 -3%]|gastos de ventas -2500 -2,08% 0%
utilidad operacional 35000 35%|utilidad operacional 45000 37,50% 29%
otros gastos financieros -6000 -6%]|otros gastos financieros -7840 -6,53% 31%
utilidad neta 29000 29%|utilidad neta 37160 30,97% 28,14%
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas
CUADRO N° 14

ANALISIS HORIZONTAL

ANO1 |ANO2 |[VAR.ABS VAR. REAL

ventas 100000( 120000 20000 20,00%

costo de ventas -50000 -60000 -10000 20,00%

utilidad bruta en ventas 50000 60000 10000 20,00%

gastos de promocion -10000f -10000 0 0,00%

gastos administrativos -2500 -2500 0 0,00%

gastos de ventas -2500 -2500 0 0,00%

utilidad operacional 35000 45000 10000 28,57%

otros gastos financieros -6000 -7840 -1840 30,67%

utilidad neta 29000 37160 8160 28,14%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Angélica Darquea / Maria Dolores Bastidas

Realizando una comparacién entre el afio uno y el afio dos se aprecia que al implementar
las estrategias innovadoras del mercado sin necesidad de incrementar la inversion el

volumen de ventas aumenta sustancialmente y la utilidad neta crece en un 28,14%.
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El incremento en ventas es de un 20%, porcentaje bastante significativo dentro de la
industria y dentro del mercado, ya que el mismo crece en un 14%. Esta incremento en
ventas refleja un mejor posicionamiento de los productos, mas influencia y fidelizacion por

parte de los médicos.



4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 CONCLUSIONES

Después de haber realizado un estudio amplio del mercado farmacéutico, se puede
decir que se han analizado muchas falencias del sistema, uno por falta de tiempo para

dirigir estrategias mas adecuadas al mercado farmacéutico en el Ecuador.

* Se concluye que es necesario establecer estrategia innovadoras para llegar a los
médicos ya que son ellos las personas que prescriben los medicamentos a sus

pacientes, es decir, los clientes potenciales.

* La fuerza de venta se enfoca en vender el medicamento mas que en llegar de

una manera eficiente y con datos exactos a los médicos.

* Muchas veces se hacen estudios del mercado en general mas no en productos

especificos.

4.2 RECOMENDACIONES

Como el proyecto trata de establecer estrategias para productos bajo prescripcion, se
recomienda que la fuerza de ventas se especialice en el conocimiento de cada uno de

ellos.
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Asi mismo es importante tratar de imprentar pode medio de las farmacéuticas,
una cultura mas consciente de lo que es un medicamento que solo se debe

consumir bajo el pedido del medico.

Las farmacéuticas deben crear departamentos de investigacion mas

especializados antes de lanzar un nuevo producto.

Los visitadores médicos deben saber a la perfeccion el medicamento que

ofrecen sin dar de menos el conocimiento del medico.

Es muy importante motivar a los médicos por medio de congresos la seguridad
de recomendar el producto de tal farmacéutica y obviamente tener mayores
beneficios, muchas empresas lo hacen, pero asi mismo muchas se olvidan que

dependen de ellos en sus ventas.

Al implementar muchas de estas estrategias podemos ver en el estado de

resultados el % incremento que se daria.
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ANEXO 1

ENCUESTA 1

Objetivo: Determinar las percepciones de las farmacéuticas en cuanto al grado de
aceptacion de sus estrategias por parte de los médicos y determinar, en cuanto a marketing

medico para productos bajo prescripcion concierne.

1. (Califique del 1 al 7 (siendo 1 el mas importante) cuales cree que son los criterios en los

que los médicos se basan a la hora de prescribir un determinado producto?

* Forma de visitar.

* Beneficios del producto para el paciente.

* Contraindicaciones del producto.

* Congresos, seminarios u otras ventajas que el laboratorio le proporcione.
* Experiencia con el producto.

* Fidelidad con el laboratorio.

* Conocimiento de la informacion del producto.

2. ;Enumere del 1 al 5 (siendo 1 la mas importante) cual de las siguientes razones

determinan la inasistencia de los médicos a un determinado evento?

 Falta de tiempo.

» Falta de motivacion.

* Programas repetitivos.

» Falta de innovacion.

* Poca influencia de la fuerza de ventas.

¢ Poca identificacién con el laboratorio.



116

3. (Esta su fuerza de ventas cumpliendo sus funciones de ...

(Determine el porcentaje de accion de cada una de las opciones siendo 100% una

actividad completamente realizada).

* Planificar.
* Organizar.
* Ejecutar.

e Controlar.

e Retroalimentar.

4. ;Enumere del 1 al 5 (siendo 1 la mas importante) las siguientes razones por las cuales

usted no asistiria a los eventos organizados o congresos médicos?

 Falta de tiempo.

» Falta de motivacion.

* Programas repetitivos.
» Falta de innovacion.

¢ Poca influencia de la fuerza de ventas.

(05 (o N

5. (Por qué motivo considera usted un médico deja de prescribir un determinado

producto?

¢ Debido a sus fuertes niveles de efectos secundarios.
¢ Poca influencia de la fuerza de ventas.
» Falta de explicacion sobre los beneficios del producto y su accion en el cuerpo

humano.

(015 ¢
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. (Enumere del 1 al 5 (siendo 1 el mas importante) cuales son los parametros que debe

manejar la fuerza de ventas en el momento de la visita?

* Proporcionar la informacion concreta y necesaria del producto.

* Proporcionar la informacion de eventos u congresos a los que usted puede asistir.

* Presencia y educacion del representante.

* Proporcionar muestras médicas y estudios que confirmen la eficacia del

medicamento.

(015 (o T

. Califique del 1 al 5, siendo uno la mas importante, las siguientes estrategias para dar a

conocer un producto.

* Visita médica.

* Estudios acerca de la eficacia del medicamento, material impreso con el modo de
accion.

» Congresos nacionales, con conferencistas internacionales que expliquen experiencias
con el medicamento.

* Congresos internacionales donde se profundice el modo de accién del medicamento.

* Charlas de educacion médica continua dictadas por lideres de opinidon para

audiencias de médicos locales.
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ANEXO 2

ENCUESTA 2

Objetivo: Determinar las falencias de las farmacéuticas desde el punto de vista medico

para conseguir un aumento en sus prescripciones.

1. ¢Califique del 1 al 6 (siendo 1 el mas importante) cuales son los criterios que usted

toma en cuenta a la hora de prescribir un determinado producto?

* Beneficios del producto para el paciente.

* Contraindicaciones del producto.

* Congresos, seminarios u otras ventajas que el laboratorio le proporcione.
* Experiencia con el producto.

* Fidelidad con el laboratorio.

* Conocimiento de la informacion del producto.

(05 (e N

2. (Enumere del 1 al 5 (siendo 1 la mas importante) las siguientes razones por las cuales

usted no asistiria a los eventos organizados o congresos médicos?

» Falta de tiempo.

» Falta de motivacion.

* Programas repetitivos.
* Falta de innovacion.

¢ Poca influencia de la fuerza de ventas.

(015 ¢
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3. (Por qué motivo considera usted un médico deja de prescribir un determinado

producto?

¢ Debido a sus fuertes niveles de efectos secundarios.
¢ Poca influencia de la fuerza de ventas.
» Falta de explicacion sobre los beneficios del producto y su accion en el cuerpo

humano.

(05 (e N

4. ;Enumere del 1 al 5 (siendo 1 el mas importante) cuales son los pardmetros que debe

manejar la fuerza de ventas en el momento de la visita?

* Proporcionar la informacidn concreta y necesaria del producto.

* Proporcionar la informacion de eventos u congresos a los que usted puede asistir.

* Presencia y educacion del representante.

* Proporcionar muestras médicas y estudios que confirmen la eficacia del

medicamento.

(015 (o N

5. Califique del 1 al 5, siendo uno la mas importante, las siguientes estrategias para dar a

conocer un producto.

* Visita médica.

* Estudios acerca de la eficacia del medicamento, material impreso con el modo de
accion.

» Congresos nacionales, con conferencistas internacionales que expliquen experiencias
con el medicamento.

* Congresos internacionales donde se profundice el modo de accion del medicamento.

* Charlas de educacion médica continua dictadas por lideres de opinidon para

audiencias de médicos locales.
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6. (Cudl de los siguientes estimulos comerciales considera influye para determinar la

prescripcion de un producto?

* La afinidad con el visitador médico.

* Gimmicks o material de recordacion de marca.

* Auspicios a congresos internacionales o nacionales.

* Auspicios a congresos de sociedades médicas locales, donde se exhiben y
promocionan las marcas y sus beneficios.

* Entrega de muestras médicas.



