H/—

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION
DE UN SUPLEMENTO VITAMINICO PARA PERSONAS QUE PADECEN
DE DIABETES EN EL ECUADOR

AUTOR

JUAN JOSE JARRIN BELTRAN

2020



v/ (P e

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
UN SUPLEMENTO VITAMINICO PARA PERSONAS QUE PADECEN
DIABETES EN EL ECUADOR

Trabajo de Titulacién presentado en conformidad con los requisitos
establecidos para optar por el titulo de Ingeniero comercial con mencién en

Administracion de Empresas

Profesor Guia:

Pahola Del Carmen Guevara Llanos

Autor:

Juan José Jarrin Beltran

2020



DECLARACION DEL PROFESOR GUIA

Declaro haber dirigido el trabajo, “Plan de negocios para la produccion y
comercializacion de un suplemento vitaminico para personas que padecen de
diabetes en el Ecuador”, a través de reuniones periédicas con el estudiante Juan
José Jarrin Beltran, en el semestre 2020-10, orientando sus conocimientos y
competencias para un eficiente desarrollo del tema escogido y dando
cumplimiento a todas las disposiciones vigentes que regulan los Trabajos de

Titulacion.

Pahola Del Carmen Guevara Llanos
C.l.171208121-3



DECLARACION DEL PROFESOR CORRECTOR

Declaro haber revisado este trabajo, “Plan de negocios para la produccion y
comercializacién de un suplemento vitaminico para personas que padecen de
diabetes en el Ecuador”, del Juan José Jarrin Beltran, en el semestre 2020-10,
dando cumplimiento a todas las disposiciones vigentes que regulan los Trabajos

de Titulacion.

Fernanda De La Torre
C.l. 171012500-4



DECLARACION DE AUTORIA DEL ESTUDIANTE

Declaro que este trabajo es original, de mi autoria, que se han citado las fuentes
correspondientes y que en su ejecucion se respetaron las disposiciones legales

gue protegen los derechos de autor vigentes.

Juan José Jarrin Beltran

C.1. 100366939-5



AGRADECIMIENTOS

Agradezco primeramente a Dios y a
toda mi familia por el apoyo brindado
durante todo este tiempo, de igual
manera dar las gracias a mi tutora por
darme el seguimiento adecuado y
responsable en todo el proceso del

proyecto.



DEDICATORIA

Quiero dedicar la culminacion de
este proyecto a toda mi familia que
siempre estuvieron ahi dandome
todo el apoyo necesario para poder
culminar esta gran etapa de mi vida
y también a todas las personas que

estuvieron conmigo en el dia a dia.



RESUMEN

La exposicion del plan de negocios se concentra en la determinar la viabilidad
comercial, operativa y financiera de emprender una organizacion encargada de
producir y comercializar un suplemento vitaminico especializado en las personas
que padecen diabetes. EI nombre escogido para el suplemento es DiabPower
gue transmite un mensaje asociado a la esencia del producto que es fortalecer
las defensas de los diabéticos, que se reducen debido a la dieta especial que
deben llevar para mantener controlado los niveles de glucosa y consumo de
carbohidratos. DiabPower tiene una composicion de minerales como el zinc,
magnesio y cromo que permite la mejor asimilacién de nutrientes en el
organismo; las vitaminas B, C y D aumentan las defensas del consumidor. El
canal de distribucion para el comercializar el producto son las principales
farmacias como Fybeca, Sana Sana, Cruz Azul, Pharmacys, Farmacias
Econdmicas y Medicity, como apoyo para el canal de distribucién se establece
un plan de promocion con los profesionales médicos que recetan este tipo de
suplementos vitaminicos. En el aspecto financiero la empresa requiere una
inversion inicial de $ 130.779 que sera aportada por los accionistas en el 70% y
el saldo de 30% es financiado por un crédito bancario a cinco afios plazo. La
valoracion financiera permite recomendar la puesta en marcha de la empresa,
porque los accionistas recuperan su inversion inicial y obtienen una rentabilidad

superior al costo de oportunidad.



ABSTRACT

The presentation of the business plan focuses on determining the commercial,
operational and financial viability of undertaking an organization in charge of
producing and marketing a specialized vitamin supplement in people with
diabetes. The name chosen for the supplement is DiabPower that transmits a
message associated with the essence of the product that is to strengthen the
defenses of diabetics, which are reduced due to the special diet they must carry
to keep glucose levels and carbohydrate consumption controlled. DiabPower has
a composition of minerals such as zinc, magnesium and chromium that allows
the best assimilation of nutrients in the body; Vitamins B, C and D increase
consumer defenses. The distribution channel for marketing the product are the
main pharmacies such as Fybeca, Sana Sana, Cruz Azul, Pharmacys, Economic
Pharmacies and Medicity, as a support for the distribution channel a promotion
plan is established with the medical professionals who prescribe this type of
vitamin supplements. In the financial aspect the company requires an initial
investment of $ 130,779 that will be contributed by the shareholders in 70% and
the balance of 30% is financed by a five-year bank loan. The financial valuation
allows you to recommend the start-up of the company, because the shareholders
recover their initial investment and obtain a return higher than the opportunity
cost.
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1. INTRODUCCION
1.1 Justificacion del trabajo

El comportamiento del consumidor en el pais con referencia al consumo de
suplementos vitaminicos y alimenticios es bajo, de acuerdo con cifras del
Ministerio de Salud, el 10% de la poblacion consume estos productos de forma
regular, lo cual indica que el 90% de la poblacion tiene una necesidad
insatisfecha en cuanto a la ingesta de los mencionados suplementos alimenticios
(Ministerio de Salud Publica, 2014).

Esta cifra es una muestra preliminar que permite concluir que existe un mercado
potencial para comercializar suplementos alimenticios, especialmente si se
segmenta el mercado en personas que tienen una necesidad especifica y

homogénea, como es el caso del grupo poblacional que padece diabetes.

Ante esta necesidad insatisfecha en el mercado, el presente documento
pretende generar una empresa que tenga como principal objetivo, producir y

comercializar un suplemento alimenticio para personas con diabetes.

Los principales componentes que debe formar parte de la formulacion del
suplemento alimenticio son magnesio que es un mineral esencial para el
procesamiento de la glucosa y reducir la resistencia a la insulina; zinc ayuda a la
estabilizacion del azucar en la sangre; cromo tiene un efecto en la accion de la
insulina y ayuda en el metabolismo de la glucosa en el cuerpo; vitamina C es un
antioxidante que ayuda a contrarrestar el envejecimiento de las células y
vitamina E que controla la glucosa y protege los vasos sanguineos de la

acumulacion de componentes grasosos.
1.1.1 Objetivo general del trabajo

Desarrollar un plan de negocio que viabilice la idea de negocio que se encargue
de producir y comercializar un suplemento vitaminico para personas que

padecen diabetes en el Ecuador.



1.1.2 Objetivos especificos del trabajo

Investigar el entorno externo y competitivo de la industria de suplementos

vitaminicos en el pais.

Investigar las necesidades de las personas que padecen diabetes en

cuanto al consumo de suplementos vitaminicos.

Desarrollar el canal de distribucion y medios de promocion que se adapte
al comportamiento de compra de los consumidores de suplementos

vitaminicos para personas que padecen diabetes.

Determinar la estructura organizacional para una empresa que
comercialice suplementos vitaminicos para personas que padecen

diabetes.

Evaluar la viabilidad financiera que permita la sustentabilidad de la
empresa con el uso de criterios de valoracion como el valor actual neto y

tasa interna de retorno.

2. ANALISIS DE ENTORNOS

2.1 Andlisis de entorno externo

2.1.1 Entorno externo

Entorno politico

Incentivos tributarios para nuevos negocios

Con la emision de la Ley para la Reactivacion Economica se establecen

beneficios para las empresas nuevas, con la exencion del pago del impuesto a

la renta durante los primeros tres afios de actividad, este beneficio se aplica a

todos los sectores de la economia nacional (Servicios de Rentas Internas, 2018).

La emision de esta ley es una oportunidad porque permite la exencion el

impuesto a la renta, lo que brinda mayor liquidez a la empresa en los primeros

afnos de funcionamiento.



Reglamentacion produccién suplementos vitaminicos

En el afio 2013 el Ministerio de Salud Publica emitié el Reglamento Sanitario de
Etiquetado que tiene como objetivo transmitir informacion sobre las medicinas
de venta libre en el pais, como es el caso de los suplementos vitaminicos, para
ello se cred la Norma Técnica 2009:2013, que determina los requisitos que
deben cumplir la elaboracién de suplementos vitaminicos (Ministerio de Salud
Publica, 2013). El cumplimiento de esta reglamentacion es una oportunidad para

la creacién de nuevas empresas en la industria.
e Entorno econémico

Ingreso vy gastos de los hogares

El ingreso promedio de los hogares en el Ecuador es $ 882, el mayor porcentaje
de este ingreso se destina al consumo de alimentos, bebidas no alcohdlicas y
medicinas (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2017). Este aspecto es
una oportunidad para la industria que elabora productos relacionados con los

suplementos vitaminicos y medicinas.

Ventas de la industria

Las ventas de la industria con la clasificacion ClIU C2100 de fabricacion de
productos farmacéuticos, en el afio 2011 tiene ingresos por ventas de $ 49,324
millones de ddlares y en el afio 2018 de $ 144,131 millones de ddlares, esto
representa un crecimiento promedio de 17,90% anual (Superintendencia de

Compaiiias, 2018).
e Entorno social

Incidencia de la diabetes

La diabetes es una enfermedad asociada al sistema endocrinolégico del ser
humano, que se ha constituido en la epidemia silenciosa mas grave del siglo XXI.
La afectacion de la diabetes se concentra en personas mayores de 40 afos con

problemas de sobrepeso y sedentarismo; el principal problema de la diabetes es



su efecto silencioso, lo cual dificulta su diagnostico en etapas tempranas. La
principal forma de combatir la diabetes es con la mejora en el comportamiento
del paciente, como la ingesta de alimentos y ejercicio fisico constante
(Organizacién Panamericana de la Salud, 2015).

Enfermedades degenerativas

Con relacion a la composicion social del Ecuador, es una poblacién joven, ya
que la tercera parte de la poblacion es menor de 30 afios y la tasa de
envejecimiento es 25,97%. En el aspecto de la salud, se evidencia una
acumulacion epidemiologica de enfermedades transmisibles, carenciales junto
con enfermedades cronico-degenerativas (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos, 2017). Esto es una oportunidad para la industria porque tiene un
crecimiento de la demanda debido a la existencia de enfermedades que

requieren medicinas y vitaminas.
e Entorno tecnoldgico

Productividad en la industria de manufactura

Las empresas asociadas con la transformacibn de materias primas y
manufactura, como es el caso de la industria de elaboracion de productos y
suplementos vitaminicos, tienen un aspecto desfavorable en cuanto a la
productividad, debido a que no hacen uso del 100% de su capacidad instalada,
esto se confirma en base a la informacion del Ministerio de Industrias y
Productividad establece que la capacidad instalada promedio es de 67% en
empresas nuevas y de menor tamafo (Ministerio de Industrias y Productividad,
2018).

Este factor es una amenaza para el emprendimiento porque desfavorece el

aprovechamiento de los recursos fisicos y organizacionales.

Patentes en la industria farmacéutica

Los medicamentos en la industria farmacéutica se clasifican por controlados y

libre acceso, en el primer caso corresponde a aquellos medicamentos que



necesitan receta médica para su comercializacion y en el segundo caso son
aguello de venta libre donde se ubican los suplementos vitaminicos. En este tipo
de medicamentos no rige el uso de patentes debido a que ha expirado el derecho
de explotacion de los laboratorios farmacéuticos (Asociacion Nacional de
Fabricantes de Medicamentos Genéricos, 2016). Esto es una oportunidad para
el proyecto por cuanto no requiere el pago de patentes para la elaboracion del

suplemento vitaminico.
2.1.2 Analisis de la industria (Porter)
Clasificacion ClIU

El proyecto que se busca implementar corresponde a la siguiente clasificacion
ClU:

Tabla 1. Clasificacién de la industria de acuerdo al CllU

Seccion C Industrias Manufacturera

Division c21 Fabricacion de productos farmacéuticos

Fabricacion de productos farmacéuticos, sustancias quimicas,
Actividad C2100 suplementos vitaminicos y productos botanicos de uso

farmacéutico

Tomado de INEC, 2010

El analisis de la industria es realizado con base a la metodologia desarrollada
por Michael Porter, que contiene los siguientes factores:

Poder de negociacién de consumidores: MEDIO

Concentracion _de consumidores: la informacion proveniente de la Encuesta

Nacional de Salud y Nutricion (2017), muestra que existe una prevalencia de la
diabetes en personas con edades entre 10 y 59 afios, con un rango de incidencia

entre 0,2% y 10,3%, dependiendo de factores externos como la alimentacion y



el sedentarismo. Estas cifras estan relacionadas con los organismos
internacionales, que establecen que el 7% de la poblacion en riesgo de contraer

diabetes (Organizacion Panamericana de la Salud, 2015).

Costo de cambio: de acuerdo a lo establecido en el analisis de los productos

sustitutos, existe un bajo costo de cambio para el consumidor, porque dispone

de una alta oferta de suplementos vitaminicos.
Poder de negociacion de los proveedores: BAJO

Concentracion de proveedores: el canal de abastecimiento de la industria

farmacéutica depende del mercado de importacidon, especialmente de paises
gue tienen una mayor tecnologia para la elaboracién de materia prima para la
industria, como es el caso de Colombia, Pert y Brasil; el pais adquiere 31
millones de ddlares en insumos farmacéuticos en el afio 2018. El nimero de
importadores de insumos supera las 120 empresas registradas en el Servicio

Nacional de Aduanas (Banco Central del Ecuador, 2018).

Costo _de cambio de proveedor: la informacion de la Superintendencia de

Compainiias indica que existen 163 empresas registradas como fabricantes de
insumos para la industria y 120 empresas importadoras, esto establece un bajo

costo de cambio para adquirir materia prima.

En base de la informacion detallada, se puede concluir que existe un bajo poder

de negociacion de los proveedores en la industria analizada.

Amenaza de productos sustitutos: ALTA

Costo de cambio para el comprador: el consumidor que demanda suplementos
vitaminicos dispone de una amplia oferta de productos en los puntos de venta
de farmacias y tiendas especializadas, siendo el precio un determinante para

gue el consumidor escoja un producto.

Propensién del comprador a cambiar: debido a la amplia oferta de productos en

el punto de venta de la industria farmacéutica, el consumidor tiene una alta

propension al cambio, en el caso de que el médico recete un producto distinto



pero que cumple con la misma caracteristica y composicion (Asociacion Nacional

de Fabricantes de Medicamentos Genéricos, 2016).

Estos aspectos analizados establecen una alta amenaza en el mercado por parte
de los productos sustitutos.

Amenaza de entrada de nuevos competidores: MEDIA

Los factores analizados para medir la amenaza de nuevos competidores son los

siguientes:

Politicas gubernamentales: la gestién del gobierno nacional esta orientada a

generar nuevos emprendimientos para reactivar la produccion nacional, es por
ello que establece programas de financiamiento en la Corporacion Financiera
Nacional a tasa de interés preferenciales y con menor impacto que la banca
privada.

En lo que respecta a la gestion documental en el pais existe un mayor tiempo de
apertura de un negocio en relacion al resto de paises de América Latina, esto

perjudica al emprendedor y encarece el aparecimiento de nuevos proyectos.

Requisitos de capital: la produccion de suplementos vitaminicos requiere una

alta inversion en la adquisicibn de maquinaria que cuente con procesos

tecnoldgicos que permitan la optimizacion en el uso de personal.

Acceso_a canales de distribucion: para acceder al cliente final la industria

farmacéutica debe apoyar su gestion comercial en dos canales importantes,
como son la red de farmacias y la gestion con los médicos tratantes, esto permite

gue el consumidor conozca el producto y lo demande en el canal de compra.

La informacion descrita permite concluir que existe una amenaza media en la

entrada de nuevos competidores.

Rivalidad entre competidores: MEDIA



Concentracion de participantes: la industria analizada tiene 2.304 empresas en

el aflo 2016, esta cifra disminuye a 2.216 en el afio 2018, de igual manera el
personal empleado en la industria ha disminuido a 17.823 en el afio 2018
(Superintendencia de Compaiias, 2018).

Crecimiento del mercado: la industria ha tenido un crecimiento en ventas de

17,90% entre el afio 2011 y 2018, esta cifra es superior al comportamiento de la
economia en su conjunto, lo cual muestra una industria con fuerte dinamismo.

(Superintendencia de Compaiiias, 2018).

La informacion analizada muestra que la industria tiene una disminucion en el
namero de participantes y crecimiento en las ventas, lo que permite indicar una

rivalidad media entre los participantes.

El resultado del analisis de la industria se refleja en la siguiente matriz:

Tabla 2. Resultado andlisis de la industria

PODER NEGOCIACION at'r\lai(:ﬁ/o at'raaoccticz/o Neutral | Atractivo atrl\ggt)i/vo Calificacion PFOZ'\:dIO
CONSUMUDORES (1) 2) @) “) (5) calificacion
Concentracion
: 4 4
consumidores 3,0
Costo de cambio clientes 2 2
Nada Poco . Muy Promedio
PO%E%&ESSSA’;CSION atractivo | atractivo Ne(u3t)ra| Atr?z)t|vo atractivo | Calificacion de
(1) 2) (5) calificacion
Concentracion proveedores 4 4
Costo de cambio 4 4 40
proveedores
AMENAZA PRODUCTOsS | _Nada POCO | Neutral | Atractivo | _ MUY .| Promedio
SUSTITUTOS atractivo | atractivo 3) ) atractivo | Calificacion ' _de B
1) 2) (5) calificacion
Costo cambio comprador 2 2
Propensién del comprador al 2 2 2,0
cambio
AMENAZA ENTRADA at'r\laac(:iavo atlrae?cctiovo Neutral | Atractivo atrl\ggt)i/vo Calificacion PI’OI’(?:dIO
NUEVOS COMPETIDORES ) 2 ©) @) ©) calificacién
Politicas gubernamentales 3 3
Requisitos de capital 1 1 23
Acceso a canales de '
AR 3 3
distribucion
RIVALIDAD DE LOS at'r\laac(:iavo atlrae?cctiovo Neutral | Atractivo atrl\ggt)i/vo Calificacion PI’OI’(?:dIO
COMPETIDORES 2 @ ® 4) ) calificacion
Concentracion participantes 2 2 3.0
Crecimiento mercado 4 '




Los factores que disminuyen el atractivo de la industria son relacionados a los

productos sustitutos y la amenaza de nuevos competidores; en el caso de los

factores que incrementan el atractivo son el acceso a proveedores; como

factores neutros se establece la rivalidad de los competidores y negociacion de

los consumidores.

2.2 Matriz EFE

En base a la informacién captada en el andlisis externo y de la industria, se puede

plantear la siguiente matriz de factores externos (EFE):

Tabla 3. Matriz EFE

FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO Ponderacion | Calificacion el
del impacto | Ponderado
OPORTUNIDADES

1 Incentivos tributarios 6% 2 0,12

> Reglamen_to para el_aboracmn de productos 8% 4 0.32
farmacéuticos de venta libre

3 Destino de ingreso a adqwsmlon_ de medicinas y 5% 3 0.15
suplementos vitaminicos de venta libre

4 Crecimiento de las ventas de la industria 7% 3 0,21

5 Incndenma_ de la dlat_n,etes y enfermedades 50 4 0.20
degenerativas en la poblacion

6 Disposicion de patentes 8% 2 0,16

7 Concentracion de potenciales consumidores 7% 4 0,28

8 Disponibilidad de proveedores 8% 3 0,24
SUBTOTAL OPORTUNIDADES 54,00% 1,68

AMENAZAS

10 | Limitacion en la productividad en la industria 7% 4 0,28

11 E%J;)t;osto de cambio de los clientes debido a la alta 8% 4 0.32

12 | Amenaza de productos sustitutos 8% 2 0,16

13 Alto requisitos de capital para emprender en la 5% 4 0.20
industria

14 Decre0|m[ento de empresas en .Ia industria de 6% 3 0.18
elaboracion de suplementos vitaminicos

15 Exces_o de burocracia para la creacion de nuevos 7% 2 0.14
negocios
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FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO Ponderacion gg‘l”ifrigggicfig Pan"’(‘iC;g .
16 ,:Lt;eﬂzﬂfgsia?aﬂiég?sbio de los consumidores de 50 3 0.15
SUBTOTAL AMENAZAS 46,00% 1,43
VALORACION TOTAL 100% 3,11

La calificacion de la matriz EFE es 3,11, con el puntaje obtenido por las
oportunidades mayor a las amenazas. Esto es favorable para la puesta en

marcha de la empresa en base de un entorno positivo para su desarrollo.
2.2.1 Conclusiones del analisis de entornos

El entorno politico representa una oportunidad para la ejecucion del plan de
negocios, porque existen lineamientos desde el sector publico para incentivar el
emprendimiento con el fin de incentivar la produccién nacional; la conclusion

referente a este entorno es favorable al proyecto.

El entorno econdmico muestra que el nivel de ventas de la industria es creciente
desde el afio 2012 hasta el 2018, lo cual indica la importancia del sector para el
consumo de los hogares, como se establece con la informacion del destino del

ingreso de los hogares.

El comportamiento del consumidor, establecido por el entorno social, muestra
una oportunidad para la ejecucién del plan de negocios, porque existe una fuerte
incidencia de la diabetes entre la poblacion, que tiene malos habitos alimenticios

y sedentarismo.

El entorno tecnoldgico tiene en la productividad en la industria de manufactura
un limitante que reduce la eficiencia de las empresas y afecta el desarrollo de
nuevos emprendimientos, ya que existe un desaprovechamiento de recursos por

parte de las organizaciones.

El poder de negociacién de los consumidores es medio, ya que, existe una baja
concentracion de clientes y bajo costo de cambio debido a la alta presencia de
productos sustitutos, esto incide en la competitividad comercial por captar

mercado objetivo.
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El poder de negociacion de los proveedores es bajo porque existen empresas
gue abastecen la cadena de suministro de la industria, los insumos para la
elaboracion del suplemento provienen del mercado local e internacional, esto

facilita la puesta en marcha del proyecto.

La presencia de productos sustitutos es una fuerte amenaza para la entrada de
nuevas empresas, por lo que deben ejecutarse estrategias de mercadeo

orientadas a la fuente de la necesidad, basada en la prescripcion médica.

El dinamismo comercial de la industria incide directamente con la rivalidad entre
las empresas participantes, las cifras muestran una disminucion de
organizaciones en el sector, a pesar del crecimiento de ventas, esto concluye
qgue en la industria las empresas menos eficientes tienen que abandonar el

mercado.

3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Investigacién cualitativa y cuantitativa

3.1.1 Investigacion cualitativa

Entrevista a expertos

Experto 1

Nombre: Magister Jairo Andrade — Jefe linea Prosalud - Farmaenlace

e En el Ecuador existe un crecimiento en la produccion de suplementos
vitaminicos, porque existe una demanda de personas que buscan estos
productos para el cuidado de su salud.

e Las perspectivas de la industria en los proximos cinco afios son grandes
e importantes, porque existen avances en la investigacién de moléculas y
principios activos, que benefician a la industria farmacéutica. El negocio
en la industria farmacéutica es muy rentable, si es que es cumplen con
las normas en la produccion y distribucion, los margenes son interesantes

para el emprendedor.
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Los principales competidores son Abbot, Roche y Merck en las empresas
multinacionales y en las empresas nacionales son Life, Pharmabrand,
Fitofarma y otros laboratorios pequefios que estan creciendo en lineas
alopéaticos y productos fitoterapéuticos. Las presentaciones para
suplementos vitaminicos son pastillas, gel, jarabes, polvos e inyectables,
la recomendacion del experto es trabajar en pastillas por la habitualidad
en el consumo del paciente.

El segmento de mercado objetivo es diverso, se puede enfocar en infantes
y tercera edad, para personas con diabetes existe una campafia grande
para su prevencion, lo cual ayuda a la introduccion de un nuevo producto.
La provision de materia prima es facil conseguirla, sea en el mercado
nacional o importada, en este Ultimo caso no es complicado conseguirla
a través de importacion en Colombia, Perd o Chile. En el tema de
maquinaria, se debe importar el 90%, ya que es tecnologia de punta que

debe cumplir con los estandares internacionales.

Experto 2

Nombre: Nutricionista Maria Eugenia Encalada — Consultorio privado

sobre nutricién y alimentacion en pacientes con diabetes

Los sintomas para diagnosticar la diabetes se asocian a la necesidad de
consumir alimentos en todo momento, sed abundante y necesidad
constante de ir al bafio. El consumo de alimentos debe ser balanceada,
cuidando que no se consuman carbohidratos en exceso que afecta el nivel
de la glucosa en la sangre.

La necesidad de vitaminas y minerales para las personas que padecen
diabetes estan asociadas con el consumo de cromo, zinc, magnesio, que
ayudan a equilibrar la glucosa en la sangre y la vitamina C. El consumo
de suplementos vitaminicos para diabéticos debe ser en pastillas debido
a la facilidad con el producto en relacion con el polvo que debe ser

preparado con agua o leche sin lactosa.
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El producto de mayor presencia en el mercado es Glucerna, que es
importado desde Holanda y es muy conocido por su capacidad de
macronutrientes que ayudan a las personas con diabetes. El segmento de
mercado con mayor crecimiento son los adultos de mediana edad que son
sedentarios y que tienen sobrepeso, porque son personas en riesgo de
padecer diabetes.

La mejor alternativa para el suplemento vitaminico es una pastilla que
debe ser ingerida una sola vez al dia, esto facilita al paciente,
especialmente a los que trabajan por su ocupacion diaria. El canal de
distribucion debe ser las farmacias y supermercados, como el producto es
de venta libre facilita su acceso para ser comercializados en el mayor

namero de puntos de venta.

Grupo focal

El grupo focal se desarroll6 en las instalaciones de Farmaenlace en la ciudad de

Quito con la participacion diez personas, 6 son hombres y 4 mujeres con una

edad entre 30 y 48 afos. Los principales resultados del grupo focal son los

siguientes:

De los participantes en el grupo focal, dos personas tienen familiares con
diabetes, por tanto, conocen respecto a las incidencias de este
padecimiento en la alimentacion de los pacientes.

Los participantes conocen respecto a la diabetes y sus consecuencias en
la salud, especialmente en lo que respecta al pancreas, glucosa e insulina.
Los participantes conocen que la diabetes es una enfermedad cronica y
gue acompafia al paciente durante toda su vida. Existe un alto
conocimiento sobre la diabetes porque padecen familiares o amigos.
Todos los participantes indican que la diabetes cambia el estilo de vida de
las personas, porque afecta la alimentacion, los habitos sobre el ejercicio
fisico y especialmente la forma en relacionarse con su circulo familiar por

el cambio de alimentacion. Las personas que padecen diabetes deben
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cumplir con estrictos controles médicos y nutricionales, para que no se
afecte su esperanza de vida.

e Sobre el consumo de los suplementos vitaminicos, los participantes tienen
una opinion dividida, existe un grupo que menciona que no consumen este
tipo de producto y otro grupo de participantes mencionan que un
profesional de la salud debe evaluar su condicién nutricional para recetar
un suplemento. En el caso de las marcas en el mercado, los participantes
estan de acuerdo y mencionan que el Glucerna es el mas conocido.

e Respecto al lugar de compra, todos los participantes indican que las
farmacias es el lugar adecuado para comercializar el suplemento
vitaminico. Uno de los participantes menciona que se debe comercializar
en supermercados y en tiendas naturistas calificadas.

e Todos los participantes estan de acuerdo al consumo de suplementos
vitaminicos, especialmente en el tema de prevencion, la forma de
consumirlo seria en capsula por facilidad en su ingesta. Respecto al precio
del producto debe ubicarse en un rango entre $ 20,00y $ 25,00.

3.1.2 Investigacion cuantitativa

La investigacion cuantitativa se realiz6 con el uso de un cuestionario de
preguntas cerradas, con la participacion de 58 personas en base a un muestreo
no probabilistico y por conveniencia para el investigador. En el anexo 5 se detalla

la infografia con los principales resultados de la encuesta.

Descripcién de los encuestados

La edad de los encuestados es el 40% entre 18 y 25 afos, 28% entre 26 y 31
afos, 10% entre 32 y 36 afos y 22% mayores a 36 afos. El género de las
personas es 50% masculino y 50% femenino. El ingreso de los participantes es
el 34% entre $ 401 y $ 800, 38% entre $ 801 y $ 1600, 16% mayor a $ 1601 y
12% tienen un ingreso menor a $ 400.

Informacién sobre suplemento vitaminico
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El 60% de los encuestados no consumen un suplemento vitaminico, 26%
consume un suplemento vitaminico y el 14% consume a veces el producto
mencionado. Al 32% en alguna ocasion le han recetado algun tipo de
suplemento, el 40% indica que le han recetado para mejorar la ingesta de
vitaminas y minerales, 29% para equilibrar la dieta y 21% para cuidar su salud y
evitar el contagio de enfermedades. El 79% de los encuestados indican que el

consumo de suplementos es importante y muy importante para la salud.

Suplementos vitaminicos en el mercado

El 48% indica que conoce la marca Glucerna, 16% la marca Activox y 16%
Energit. EI 20% menciona otras marcas en las que destacan Enterex, Vitamina
C y Ensure. El 24% ha consumido Glucerna en alguna ocasion y 20% ha
consumido Energit, esto indica que las principales marcas en el mercado son
Glucerna y Energit, porque tienen un alto nivel de recordacién de marca y

consumo entre los participantes de la encuesta.

Lugar de compra

Para el 66% de los encuestados indica que la farmacia es el principal lugar para
comprar suplementos vitaminicos, 6% a través del internet, 5% en el
supermercado y 16% menciona a las tiendas naturistas. El 7% no ha adquirido

suplementos vitaminicos.
Promocién

El 79% indica que el medio adecuado para recibir promociones son las redes
sociales, 5% menciona el correo electronico y 5% utiliza las revistas. Con
respecto al uso de cupones o promociones por medio del canal electrénico, el
58% no las utiliza, 33% utiliza a veces estas promociones y 9% utiliza siempre

las promociones enviadas por medios electrénicos.

Precio
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Para determinar el precio 0ptimo para un envase de 30 pastillas de suplemento
vitaminico, se utiliza el analisis de precios de Van Westendorp, con los siguientes

resultados:

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%
10.00 12.00 14.00 16.00 18.00 20.00 22.00 24.00

BARATO DEMASIADO BARATO CARA DEMASIADA CARA

Figura 1. Infografia en base a resultados grupo focal

El rango de precios para el suplemento vitaminico se ubica entre $ 15,00 y

$16,00 por 30 capsulas que son de consistencia blanda.

Anédlisis de correlacion

La matriz de correlacion que se encuentra en el Anexo 1, indica que existe una
fuerte relacion positiva entre el consumo de suplemento vitaminico y el objetivo
para consumir este suplemento tiene un valor de 0,437. En el caso del ingreso
mensual y consumo de suplemento vitaminico existe una fuerte relacién negativa
con un valor de -0,469, esto permite concluir que las personas con menores

ingresos tienen menor probabilidad de consumir suplementos vitaminicos.

Tabla de contingencia

Consumo de suplemento vitaminico — Edad del encuestado

Tabla 4. Tabla de contingencia consumo - edad
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¢Consume algun tipo de suplemento
vitaminico para mejorar su dieta?

A veces No Si g-elz—géa:lal
Entre 18 — 25 afios 50,00% 37,14% 40,00% 39,66%
Entre 26 — 31 afios 12,50% 28,57% 33,33% 27,59%
Entre 32 — 36 afios 12,50% 11,43% 6,67% 10,34%
Entre 37 — 45 afios 12,50% 11,43% 13,33% 12,07%
Entre 46 — 55 afios 12,50% 11,43% 0,00% 8,62%
Mayor a 55 afios 0,00% 0,00% 6,67% 1,72%
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Existe un mayor consumo de suplementos vitaminicos entre los encuestados con

rango de edad entre 18 y 25 afios con relacion a los demas grupos poblacionales.

Nivel de importancia al consumo de suplemento vitaminico — Género
Tabla 5. Tabla de contingencia importancia consumo - género

¢Cual es el nivel de importancia que
usted asigna al consumo de un
suplemento vitaminico?

Importante  Muy importante Nada importante Poco importante

Femenino 41,38% 31,03% 17,24% 10,34%
Masculino 55,17% 31,03% 3,45% 10,34%
Total general 48,28% 31,03% 10,34% 10,34%

La informacién anterior determina que los hombres le asignan mayor importancia

al consumo de suplementos vitaminicos que las mujeres.

Médico receta suplemento vitaminico — Género

Tabla 6. Tabla de contingencia médico receta suplemento - género

¢Su médico le harecetado algun tipo de suplemento vitaminico para
mejorar su salud?

No Si Total general
Femenino 53,85%  42,11% 50,00%
Masculino 46,15%  57,89% 50,00%
Total general 100,00% 100,00% 100,00%

Existe una mayor proporcion de mujeres que han recibido una receta de

suplemento vitaminico que los hombres por parte de su médico.

Total general
100,00%
100,00%
100,00%
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3.2 Conclusiones del andalisis del cliente

e Existe un conocimiento definido sobre el tema de la diabetes entre
encuestados, expertos y grupo focal, todos conocen como afecta a las
personas y cuales son las necesidades de este grupo de personas, en el
tema nutricional los participantes reconocen que debe existir un equilibrio
en la ingesta de alimentos.

e Los expertos consultados mencionan que el mercado de suplementos
vitaminicos se encuentra en constante crecimiento, que existe innovacion
en la presentacion de producto y existe una especializaciéon segun la
necesidad del paciente, es por ello, que un suplemento dirigido para
diabéticos es una buena de idea de negocio.

e EXxiste una coincidencia total entre los expertos y participantes del grupo
focal que mencionan que la capsula es la mejor alternativa para el
suplemento vitaminico, porque es mas amigable con el paciente.

e Conrelacion al precio, existe una diferenciacion entre los participantes del
grupo focal y encuestados, ya que el primer grupo menciona un precio
ideal para 30 capsulas entre $ 20 y $ 25, en el caso del segundo grupo el

precio se ubico en un rango entre $ 15y $ 16.
4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
4.1 Descripcién de la oportunidad de negocio encontrada

La oportunidad de negocio se declara utilizando la informacion obtenida en el
analisis del entorno y la entrega de datos claves recogidos en la investigacion de
mercado, cualitativa y cuantitativa. En base de esta informacion se establece los
siguientes pardmetros que generan una oportunidad de negocio para la
produccion y comercializacion de un suplemento vitaminico para personas que

padecen diabetes:

Pardmetro N°1: La industria de elaboracion de suplementos vitaminicos tiene

acceso a canales de distribucion en supermercados, farmacias y tiendas

naturistas, en el caso de cumplir con los pardmetros de produccion que garantiza
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la correcta eleccion de suplementos vitaminicos de venta libre, esto permite a las
empresas que cumplan con lo dispuesto por las autoridades el acceso a un

amplio mercado de consumidores.

La fundamentacion para esta oportunidad de negocio es la Norma Técnica
Ecuatoriana NTE-INEN 2009:2013 que regula el etiquetado en los productos de
consumo humano y la informacién recabada en la entrevista a expertos, los
cuales mencionan que las perspectivas de la industria en los proximos cinco
afos son grandes e importantes, porque existen avances en la investigacion de

moléculas y principios activos, que benefician a la industria farmacéutica.

Es por ello, los entrevistados mencionan que el negocio en la industria
farmacéutica es muy rentable, si es que es cumplen con las normas en la

produccion y distribucién, los margenes son interesantes para el emprendedor.

Pardmetro N° 2: La logistica de abastecimiento proviene de materias primas

nacionales e importadas de facil acceso y basada en criterios de calidad para la
industria farmacéutica, esto permite mejorar la posicién competitiva con base al

adecuado uso de la cadena de suministros.

La fundamentacion para esta oportunidad de negocio proviene de la informacién
proporcionada por los expertos. Al respecto de la materia prima, mencionan que
proviene de la produccién nacional o de importadores, que abastecen el mercado
de insumos para la industria. Esta informacion coincide con el analisis del poder
de negociacion de los proveedores, donde se concluyo que existe un bajo costo

de cambio y minima concentraciéon de proveedores.

Pardmetro N° 3: La diabetes es una enfermedad que tiene un crecimiento

constante debido a los habitos alimenticios de las personas y el sedentarismo,
es por ello, que este grupo poblacional necesita el uso de vitaminas y

suplementos para mejorar su metabolismo y nutricion.

Los datos del analisis del entorno indican que la incidencia de la diabetes esta

en el rango entre el 0,2% y 10,3% de la poblacion segun la edad del paciente.
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La mayor concentraciéon de personas con diabetes se presenta en el tipo 2,

donde afecta generalmente a personas mayores de 40 afios

Con respecto a este tema, los expertos indican que las personas con diabetes
se concentran entre los adultos de mediana edad que son sedentarios y tienen
sobrepeso, estos pacientes necesitan el consumo de vitaminas y minerales para
las personas que padecen diabetes estan asociadas con el consumo de cromo,

zinc, magnesio, que ayudan a equilibrar la glucosa en la sangre y la vitamina C.

Pardmetro N° 4: El comportamiento del consumidor es habituado al uso de

suplementos vitaminicos y existe un mercado potencial en crecimiento debido a

la incidencia de la diabetes en las personas de mediana edad.

La informacion de la investigacion cuantitativa menciona que al 32% de
encuestados en alguna ocasion le han recetado algun tipo de suplemento, el
40% indica que le han recetado para mejorar la ingesta de vitaminas y minerales,
29% para equilibrar la dieta y 21% para cuidar su salud y evitar el contagio de
enfermedades. Complementando a esta informacién se pudo establecer que al
79% de los encuestados le parece importante y muy importante el consumo de

suplementos vitaminicos.

Debido a este consumo de suplementos vitaminicos, los expertos informaron que
en el Ecuador existe un crecimiento en la produccion de suplementos
vitaminicos, porque existe una demanda de las personas, debido a la
concientizacion sobre el uso de esta clase de productos para el cuidado de la

salud, especialmente en lo que respecta a la prevencion.

Pardmetro N° 5: El mercado esta concentrado en farmacias donde se puede

encontrar los suplementos vitaminicos, es necesario para la empresa disponer

de este canal de distribucion para acceder al consumidor final.

Fundamentan este parametro la informacion de los encuestados, que informan
gue el 66% de los encuestados compra suplementos vitaminicos en farmacias,
16% en tiendas naturistas, 6% en internet y 5% en supermercados. En las

farmacias la marca de mayor recordacion en los suplementos vitaminicos para
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diabéticos es Glucerna, seguido de Activox y Energit. El suplemento Glucerna es
importado de Holanda por la empresa multinacional Abbot y es muy conocido
por su capacidad de macronutrientes que ayudan a las personas con diabetes,

se encuentra en farmacias y supermercados.

En base de los parametros mencionados se construye la oportunidad de negocio,
que es la guia para alinear la estrategia de marketing con la necesidad del

consumidor y los factores del entorno.
5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing
Estrategia genérica

De acuerdo a la informacibn mencionada en la oportunidad de negocio, el
proyecto debe asumir una estrategia de enfoque en combinacion con una
estrategia de diferenciacion, debido que, el mercado esta concentrado en un
grupo de personas con necesidades especificas y con similitud en su

comportamiento, como es el caso de las personas que padecen con diabetes.

En el caso de la diferenciacién, se establece para que el producto que ofrece el
proyecto se diferencie de su competencia directa que es Glucerna que es un
suplemento vitaminico basado en un polvo que se mezcla con agua o leche
deslactosada. En el caso del proyecto ofrecera una pastilla que tiene una mayor
facilidad en el consumo del paciente, segun lo mencionado por los expertos y

participantes en el grupo focal.
Estrategia de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento que define al suplemento vitaminico para
diabéticos es mas x menos, esto es mayor valor por menor precio, se entrega
mayor valor al consumidor mediante el uso de pastillas que son de facil consumo
para el paciente, lo cual es un beneficio en comparacion con la competencia que

es un soluble que debe ser mezclado con agua.
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En el caso del precio, el producto se ubicara en un rango entre $ 15y $ 16, para
30 pastillas que rinde un periodo de 30 dias; mientras que Glucerna, que es el
competidor directo con mayor participacion del mercado, se ubica en un rango

entre $ 18 y $ 20, por un envase que rinde entre 21 y 25 dias.
5.1.1 Mercado objetivo

El mercado objetivo se define en base de la siguiente segmentacion,
considerando la informacién de la encuesta e Instituto Nacional de Estadisticas

y Censos:

Tabla 7. Segmentacién de mercado

Segmentacién Descripcién Nro. personas
Poblacion de la ciudad de Quito (INEC) 2.239.191
Demogréfica
Poblacién entre 40 y 75 afios (INEC) 596.656
Personas que padecen diabetes 10,3% (INEC) 61.455

Personas que valoran el consumo de suplementos

48.549
Conductual vitaminicos 79% (encuesta)

Personas que han recetado suplemento vitaminico
19.419

40% (encuesta)

Tomado de INEC, 2010

El mercado objetivo esta conformado por 19.419 personas que padecen diabetes
y requieren el consumo de un suplemento vitaminico para equilibrar su dieta e

ingesta de alimentos.



5.1.2 Propuesta de valor

Tabla 8. Costo de venta

ASOCIADOS CLAVE

. -

|

Proveedores de materia
prima de procedencia
nacional e importada
desde México, Peray

Colombia

Organismos reguladores
como el ARCSA Yy el
INEN

ACTIVIDADES CLAVE

9

Gestion comercial

Contactos con el canal de
distribucion

Captacion de proveedores
nacionales e internacionales

Proceso de produccion

Capacitacion del personal de
produccién

RECURSOS CLAVE

&

Asesores comerciales

Magquinaria y equipos del
proceso de produccién

Uso de software para control de
inventarios

ESTRUCTURA DE COSTOS

.

'

4

Costos de produccion, gastos operativos, salarios y
gastos financieros

PROPUESTA DE VALOR

Entregar a la sociedad
ecuatoriana un suplemento
vitaminico basado en las
necesidades de las personas
que padecen diabetes y
requieren una alimentacion
balanceada cuidando su
peso, presion sanguinea y
equilibrio metabdlico,
basados en el uso de
vitaminas especializadas para
el paciente diabético como

zinc, cromo y magnesio

RELACION CON LOS
CLIENTES

L

Redes sociales

Contacto telefénico
Pégina web

Asesores comerciales

CANALES

-] — -

L] .‘m

Fuerza de ventas de la
empresa

Canal de distribucién:
supermercados y farmacias

SEGMENTO DE
CLIENTES

Personas que buscan un
balance nutricional
debido a la incidencia de
la diabetes y que son
mayores de 40 afios

FUENTE DE INGRESOS

~

Ingreso por ventas de DiabPower

23
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5.2 Marketing mix
5.2.1 Producto
Estrategia de producto

Para la introduccion del suplemento vitaminico se utiliza la estrategia
concéntrica, que consiste en elegir como meta un segmento abierto del mercado
total. Esto permite a la empresa penetrar a fondo en el segmento del mercado
que ha elegido y adquirir una reputacién como especialista, satisfaciendo las
necesidades de las personas que padecen diabetes y necesitan un suplemento
para equilibrar la ingesta de vitaminas y minerales que requiere para mejorar su

metabolismo.
Descripcion del producto

El envase del suplemento vitaminico contendra 30 pastillas, que corresponde a

una dosis de una pastilla diaria, los componentes son los siguientes:

e Magnesio: mineral necesario para el equilibrio en la ingesta de energia en
los musculos y en el control de la glucosa en la sangre, previene la presion

alta, hipertension y enfermedades cardiacas

e Zinc: incrementa la capacidad del sistema inmunologico y ayuda en la

cicatrizacion de las heridas en personas con diabetes.

e Cromo: mineral que ayuda en la descomposicion de la grasa y los

carbohidratos.

e Vitamina C: antioxidante natural que bloquea el envejecimiento de las

células y permite la revitalizacion de los masculos del corazon.

e Vitamina B: conjunto de nutrientes que incrementa la energia a través de

la formacion de globulos rojos.
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e Vitamina D: fortalece los huesos y ayuda a equilibrar el menor consumo

de lacteos en los pacientes con diabetes.

e Acido folico: permite la creacion de células nuevas y restituye la energia

consumida durante el ejercicio.

Branding

La marca elegida para representar el suplemento vitaminico es DiabPower, este
nombre se ha considerado tomando en cuenta la necesidad que cubre el
producto y que su mercado objetivo son las personas que padecen diabetes, por

tanto, requieren mantener controlado su nivel de glucosa.

La marca DiabPower nace de la unién de los vocablos DIAB que menciona la
enfermedad que combate el suplemento y POWER que es una representacion
de la energia que transmite el consumo del producto que es elaborado a base

de vitaminas y minerales.

DiabPower

Figura 2 . Logotipo de la compafiia

En el disefio del logotipo se emplea los colores azul y verde, el fondo del logotipo
tiene un color azul que trasmite la idea un horizonte azulado y en la parte central
se ubica una hoja de color verde como la representacion de la fuente natural de

los componentes del suplemento vitaminico.
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Empaque

Como empaque del producto se emplea un recipiente de plastico reciclado que
contiene 30 pastillas que es la dosis recomendada para un periodo mensual de
ingesta del suplemento vitaminico. El disefio del empaque es el siguiente:

AR

-—_—

e ————

@

DiabPower

|

Figura 3. Disefio del empaque

Soporte

El soporte de la empresa estara enfocado en el apoyo comercial al canal de
distribucion con el cliente, que son las farmacias y meédicas especializados que
recetan el suplemento a sus pacientes, para satisfacer los requerimientos del

canal se utiliza la fuerza de ventas.

En la generacion de un medio de comunicacion con el consumidor, en este ultimo
caso se emplea las redes sociales, pagina web y linea telefénica donde el
consumidor pueda expresar sus necesidades y requerimientos asociados al uso

del suplemento.
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5.2.2 Precio
Estrategia general de precio

La estrategia general de precio empleada para la introduccién en el mercado de
DiabPower es la fijacion de precio en base al costo de elaboracién del producto
MAas un margen que permita la sustentabilidad de la empresa en el mediano y
largo plazo, en base de la siguiente estructura de costos se establece el precio

de DiabPower para el canal de distribucion:

Tabla 9. Costo de venta

Costo materia prima caja 30 unidades 3,85
Costo total produccidén caja 30 unidades 3,85 (a)
Costos indirectos de manufactura por caja de 30 unidades (incluido

material de empaque) 0,56 (c)
Costo produccion caja 30 unidades 517(d=a+b+c¢)
Gastos y depreciaciones 4,97 (e)
Costo manufactura + gastos 10,13 (f=d +e)
Margen rentabilidad empresa 0,82 (9)
Precio Diabpower 10,95 (h =f + Q)

En base de la informacion anterior se establece el precio por el empaque de 30
unidades en $ 10,95 para el canal de distribucion, que incluye un margen de
rentabilidad para la empresa de $ 0,87 equivalente a 8,05% de la sumatoria de

costos y gastos.
Estrategia de entrada

El precio de DiabPower para las farmacias es $ 10,95, estos establecimientos
deben fijar el precio al consumidor final en base de su margen de rentabilidad, el
promedio de la industria se fija en el 35%, de esta manera el precio para el
consumidor final se establece en $ 14,78. Este precio tiene concordancia con lo
establecido en el analisis de precio de Van Westendorp, que fijaba el precio
optimo en un margen entre $ 15,00 y $ 16,00.
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5.2.3 Plaza
Estrategia de distribucion

La estrategia de distribucidén seleccionada es la estrategia selectiva, porque se
entregara el producto a un numero reducido de farmacias, que abarcan una gran
porcion del mercado farmacéutico, sin existir un contrato o convenio de
exclusividad con ninguna de ellas. Los distribuidores seleccionados son el Grupo
Farcomed (Fybeca y Sana Sana), Farmaenlace (Medicity y Farmacias

Econdmicas) y Grupo Difare (Pharmacys y Cruz Azul).
Tipo de canal de distribucion

El tipo de canal de distribucion aplicado para la comercializacion de DiabPower
indirecta porque DiabPower no sera encargado de la entrega al consumidor final,
este aspecto serd cubierto por los distribuidores el cual esta conformado por las

cadenas de farmacias mencionadas anteriormente.

El canal de distribucion es corto porque existe un intermediario entre el productor

y el consumidor final, como se muestra en la siguiente figura:

DiabPower

Cliente final

Figura 4. Canal de distribucidn

5.2.4 Promocidn

La estrategia de promocion para la introduccion en el mercado de DiabPower es
empuje, ya que existe un trabajo comercial coordinado con los distribuidores
conformados por las cadenas de farmacias, de esta manera se promociona el

suplemento con el consumidor final.
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La promocion del suplemento vitaminico tiene que enfocarse en varios aspectos,
que incluyen las farmacias, consultorios médicos, canales digitales, material
promocional para ser repartido en lugares de alta afluencia de personas y
auspicios a eventos enfocados en el deporte. La idea central de esta promocién
es lograr recordacion de marca para que los diabéticos puedan decidirse por

DiabPower al momento de acercarse a una farmacia.
e Lanzamiento del producto

Actividad: organizacion de un coctel de lanzamiento de DiabPower 