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RESUMEN

Este proyecto tiene como finalidad determinar la factibilidad de la importacion desde la
India, del medicamento Tadalafil 50mg en laminas sublinguales y comercializarlo en el
Ecuador. Actualmente, la industria farmacéutica india ha logrado grandes
reconocimientos y certificaciones para poder producir un sin nimero de medicamentos
y moléculas gracias a la mano de obra barata y poca inversidon en investigacion,
logrando tener precios muy asequibles, los mismos que se desea aprovechar.

El Tadalafil es una molécula que sirve para tratar la disfuncién eréctil. Es por ello, que
se analizé el mercado ecuatoriano para determinar las principales ciudades de mayor
demanda del medicamento. Encontrando que: Quito, Guayaquil, Ambato y Portoviejo
muestran el mayor indice de prescripcion médica del producto con el 74%. Ademas, se
ha identificado ventas mensuales mayores a $ 700.000 USD en el mercado
ecuatoriano el cual se visualiza como creciente y cada vez mas exigente.

Es por esto que se desea implementar una presentacién innovadora y de uso
amigable en el mercado ecuatoriano, para que cubra de una manera mas integra las
necesidades del cliente, como son las laminas sublinguales que se caracterizan por
pasar directamente al torrente sanguineo, instalando su efecto en apenas 15 minutos.

Gracias a toda la informacién recopilada y analizada en la elaboracion de este
proyecto se logré identificar factores financieros positivos, los cuales muestran la
rentabilidad y sostenibilidad del proyecto en el tiempo.
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ABSTRACT

This project aims to determine the feasibility of importing from India, the drug Tadalafil
50mg sublingual sheets and market in Ecuador. Currently, the Indian pharmaceutical
industry has has reached high achievements and certifications to produce a number of
medicines and molecules thanks to cheap labor and low investment in research,
managing to have very affordable prices, the same to be seized.

Tadalafil is a molecule used to treat erectile dysfunction. It is for this reason that the
Ecuadorian market was analyzed to determine the major cities of greater demand for
the drug finding that: Quito, Guayaquil, Ambato and Portoviejo show the highest rate of
prescription of the product with 74%. In addition, monthly sales have identified over $
700,000 USD in the Ecuadorian market which is seen as growing and increasingly
demanding.

That is why the desire of implement an innovative and user-friendly presentation in the
Ecuadorian market, to cover in a more integrated customer needs, such as sublingual
sheets are characterized by pass directly into the bloodstream, installing its effect in
just 15 minutes.

Thanks to all information collected and analyzed in the development of this project it
could be identified positive financial factors, which show the profitability and
sustainability of the project in time.
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1. Introduccién

1.1 Justificacion del trabajo

El Tadalafi es wun producto quimico farmacéutico generado y mejorado
molecularmente a partir del Sildenafil el cual originalmente se cre6 para problemas
vasculares, de presion arterial, y posteriormente después de hacerse famoso por tener
un efecto secundario el cual producia una erecciéon mas duradera y de mejor calidad,
se desarroll6 para la disfuncién eréctil.

Actualmente este producto usan hombres que sin tener necesariamente problemas de
disfuncion eréctil lo consumen para un mayor desempefio sexual y el cual ocasionaba
los efectos deseados (una mejor y mas duradera ereccion).

Este producto, el Tadalafil, ocasiona vasodilatacion con menores efectos secundarios
que el Sildenafil, por ejemplo el dolor de cabeza, también hay como consumirlo con
alcohol y tiene efectos positivos tanto para hombres como para mujeres.

Las empresas farmacéuticas en el Ecuador que comercializan y distribuyen este
compuesto lo hacen con una Unica presentacion (pastillas o tabletas), del cual el
producto que se importard puede obtener una ventaja comparativa, ya que el valor
agregado de este producto seria su presentacion, ya que viene en laminas
sublinguales con sabor a menta, lo cual hace que haya una absorcion mucho mas
rapida y es un método mucho mas discreto y comodo.

1.1.1 Objetivo General del trabajo

Demostrar la viabilidad del proyecto tanto econémica como financiera dentro del
mercado Ecuatoriano para la importacion desde la India el Tadalafil de 20 miligramos
en laminas sublinguales con sabor a menta y su comercializacién en el Ecuador, el
cual promueve relaciones sexuales de mayor duracion y calidad que sirve tanto para
hombres como para mujeres para brindarles un producto novedoso mas discreto y
comodo de usar.

1.1.2 Objetivos Especificos

e Cuantificar el potencial existente para el consumo del Tadalafil en el Ecuador y
determinar la demanda insatisfecha existente en este mercado.

e Determinar el tamafio, localizacion y los procesos mas adecuados para la
comercializacion de este producto, cuantificar los gastos de equipos y personal
administrativo y comercial necesario.

e Determinar la rentabilidad del proyecto sobre la inversién a corto y mediano
plazo.



2. Andlisis Entornos

2.1 Analisis del entorno externo
CllU: A continuacion se detalla la industria a la que pertenece el proyecto

G477 VENTA AL POR MENOR DE OTROS PRODUCTOS EN COMERCIOS
ESPECIALIZADOS

G4472 VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS,
MEDICINALES Y ORTOPEDICOS ESPECIALIZADOS

G4772.11 Venta al por menor de productos farmacéuticos en establecimientos

especializados. (Ecuador en cifras, 2016)

2.1.1 Entorno externo

Pest Ecuador
A continuacion se detallara los puntos méas importantes del entorno externo tanto de
Ecuador e India, los cuales de cierta forma pueden afectar positiva o negativamente al
desempefio de este proyecto.

Tabla 1 Pestel Ecuador

Politico-legal

Econdmico

Existencia de memorando de
entendimiento sobre cooperacion
economica entre el ministerio de
relaciones exteriores, comercio e
integracion de la republica del
Ecuador y el departamento de
comercio de la republica de la
India el cual esta firmado con
fecha del 2013 (PROECUADOR,
2016)

Ley de precios techo para
productos farmacéuticos.
(Entrevista Katherine Guerra,
2016)

Los productos farmacéuticos
denominados “éticos de venta
libre” en el Ecuador poseen
restriccion de publicidad y
promocién en medios masivos,
sin embargo no necesitan receta
médica.

(Entrevista Katherine Guerra,
2016)

Existencia de una normativa la
cual indica la obligatoriedad de
obtener el registro sanitario para
poder comercializar productos
farmacéuticos. (ARCSA, 2016)

Precio del petréleo bajo $44.75,
ha reducido la cantidad de
circulante en el pais,
convirtiéndose en un mercado
poco dinAmico y de menores
ventas para la industria
farmacéutica

Apreciacion del délar resta
competitividad del mercado
ecuatoriano frente al mercado
internacional

PIB 67.085

PIB per capita 4.253

Inflacion 3,53% (Ecuador en
cifras, 2016)

La demanda del mercado
ecuatoriano de productos
farmacéuticos se estima en
1.500 millones de délares, lo que
equivale al 1,56% del PIB
nominal.

En el afio 2015 las
importaciones de productos
farmacéuticos terminados fueron
de 1100 millones de dolares

En el afio 2015 la balanza
comercial farmacéutica del
Ecuador fue negativa
($1.031.474000) en valores FOB
(Acosta, A. 2016)




Socio-cultural

Tecnolégico

o EI52% de Varones adultos
mayores a 40 afos sufre de
disfuncion eréctil
(el Comercio, 2014)

¢ Producto que no esta Unicamente
destinado a personas con
problemas de disfuncion eréctil

o Existencia de una clase socio
econdmica y etaria, consciente de
la salud sexual, y dispuesta a
mejorar tanto su desempefio
como calidad de relacion sexual

e Este medicamento viene en una
presentacion sublingual con
sabor a menta la cual
actualmente no se encuentra en
el mercado ecuatoriano, pero
varios proveedores del mercado
internacional lo estan ofertando y
la competencia también lo podria
importar.

e Esta tecnologia no solamente
sirve para el Tadalafil, sirve
también para un sin nimero de
compuestos que asi mismo
pueden ser comercializados

Tabla 2 Pestel India

comercio exterior, 2012)

Politico-legal Econdmico
e |nexistencia de barreras e PIB USD 1.67 Billones
politicas o legales para la e India exporta $10 billones anuales de
exportacion de Tadalafil medicamentos genéricos por
en la India. (Ministerio de e Junto con la China, producen alrededor

del 80% de todas las moléculas de los
medicamentos usados en los Estados
Unidos. (Dr. Lopez, Jose. 2013)
Crecimiento PIB 3.2%

PIB per capita USD 1,351

Composicién del PIB por sector
Agricultura: 17.4%

Industria: 25.8%

Servicios: 56.9%

Tasa de Inflacion anual 9.6%
Exportaciones totales USD 336,611
millones

Crecimiento de las exportaciones 16.25%
(Santandertrade, 2016)

Es el cuarto productor de farmacéuticos
mas importante en el mundo con 8% de
participacion en relacion al volumen y
1.5% de participacion en valores.

En la India cuentan con alrededor de
20.000 Plantas productoras de
medicamentos, las cuales proveen
empleo a 3,3 millones de personas
aproximadamente entre empresas indias
y multinacionales (Silcov, 2016)

Socio-cultural

Tecnologico

e Poblacién 1,236,344,631 .
e EI82% de la poblacion
es de la religién hindq,

El sector farmacéutico Hinda es
innovador, ampliamente reconocido por
crear un impacto global en el tratamiento




12% musulmanes, 2,5%
cristianos. (Datos macro
2014)

En el mercado interno de
la India se consume
1.100 millones de
ddlares en productos
farmacéuticos.

(Silcov, 2016)

En la India mas del 50%
de hombres sobre los 40
afos sufren de
disfuncién eréctil. (Dr.
Krishnamurti, S. 2009)

de enfermedades.

Capaz de atender las necesidades de
asistencia sanitaria del mundo.
Plantas farmacéuticas Indias tienen
licencia para producir 3 685
medicamentos cumpliendo con
estandares mundiales de calidad.
(Embajada India 2014)

La produccién de farmacéuticos en la
India es de alrededor de 60.000
medicamentos terminados y de 400
medicamentos a granel (Silcov, 2016)

La Balanza Comercial Ecuador-India durante los ultimos 5 afios ha sido deficitaria,
excepto para el afio 2007, afio en el cual Ecuador exporto petrdleo por un monto de
USD 94.47 millones. (2012)

Las importaciones a nivel regional (CAN) de productos farmacéuticos fueron de $3804
millones de délares (2012)

Tabla 3 Comercio internacional de productos farmacéuticos del Ecuador

Afio Exportaciones |Importaciones [Comercio Neto
2010 53 792 -738
2011 32 953 -921
2012 30 985 -955

(Adaptado de: B.C.E, 2012)
Analisis Pest

Como se puede ver hay 5 factores que son muy positivos y en diferentes ramas del
Pestel. Socialmente este tipo de producto ha crecido bastante ya que muchos
hombres sin necesidad de tomarlo, lo hacen. Otro punto importante es que la
presentacion innovadora que se usara también se le puede aplicar a una serie de
productos farmacéuticos con los cuales a futuro también se quiere trabajar. Asi mismo
este es un producto de venta libre el cual no necesita de ningun tipo de prescripcion
médica.

En los puntos negativos podemos ver que mayormente se encuentran politicos debido
al actual gobierno desea estandarizar y socializar la industria farmacéutica,
principalmente con el proyecto de ley de marcas en donde se busca eliminar todas las
marcas de productos farmacéuticos y en el Ecuador solo puedan ser comercializados
con el nombre de sus compuestos de forma genérica. Este proyecto se va en contra
del “Tratado sobre el derecho de marcas” y leyes de patentes y es muy dificil que se
ponga en practica. Otro punto negativo también es que el estado busca ser el
controlador total de las importaciones y comercializacibn de los productos
farmacéuticos por medio de la institucion publica Enfarma, La misma que por decreto
presidencial firmado el 30 de junio de 2016, serd liqguidada



2.1.2 Analisis de laindustria
5 Fuerzas de Porter

Potenciales productos y
servicios sustitutos

Poder de negociacién con proveedores

Existe un solo proveedor de la India, es una
empresa que fabrica muchos productos
farmacéuticos, lo cual nos deja con un bajo
poder de negociacion en relacién con nuestros
proveedores.

Los productos sustitutos de
productos farmacéuticos para
la disfuncion eréctil, son
principalmente tradicionales
gue dentro de la cultura
ecuatoriana son considerados
afrodisiacos, como por
ejemplo el borojd, caldo de
manguera, higos, etc.

Rivalidad

Hay una gran variedad de productos
farmacéuticos para la disfuncion eréctil pero
principalmente hay marcas que estas muy
posicionadas en la mente de los consumidores,

tienen varias presentaciones y manejan un alto
04 del market chare

Potenciales nuevos
competidores

La principal barrera a nuevos
competidores en la industria
farmacéutica son los permisos
y regulaciones necesarias
para poder comercializar los
productos

Poder de negociacién con los clientes

En el Ecuador la oferta de productos para la
disfuncion eréctil es muy amplia, lo cual hace
que las empresas cedan el poder de negociacion
a sus clientes. Debido a la variedad tanto en
precio, dosificacién y calidad.

Figura 1 Fuerzas de Porter

Analisis 5 fuerzas de Porter

e Como se puede ver en la matriz de Porter nuestro poder de negociacién con
los proveedores es bajo, ya que el producto que va a ser importado tiene un
gran diferenciador y muy pocos proveedores del mercado internacional de
farmacéuticos lo tienen lo cual quita poder sobre el proveedor, impacto alto

e Asi mismo dentro del mercado las empresas farmacéuticas ceden el poder de
negociacion a los clientes, debido a la cantidad de oferentes de los diversos
productos que hay. Impacto medio

e Los productos sustitutos vienen a ser los que actualmente son considerados
afrodisiacos, productos tradicionales de la cultura ecuatoriana y productos
naturales que generan un impacto bajo, debido su poca eficacia y falta de
veracidad de sus efectos.

e Una de las barreras mas importantes dentro de la industria farmacéutica es la
obtencion del permiso de comercializar los productos como es el registro
sanitario, el cual toma alrededor de 8 meses obtenerlo. Sin el mismo es
prohibido venderlo. Impacto alto

e Después de analizar el mercado y ver la cantidad de competencia que existe
en el mismo se puede decir que hay una marca que esta muy posicionada en
la mente del consumidor, pero debido a su alto precio y a la gran variedad de
competencia, su poder dentro del mercado es cada vez menor. Impacto
medio.



A continuacion se puede visualizar una matriz EFE con las diferentes ponderaciones
que tiene los factores externos que afectan al proyecto.

Tabla 4 Matriz de evaluacion de factores externos (EFE).

Cooperacion comercial entre Ecuador e India
El mercado de la molecula esta en crecimiento 0,3 0,6
Producto farmaceutico que no necesita prescripcion 0,05 0,15
El mercado esta mas familiarizado con el producto y de uso mas comun.
Pocas o nulas barreras de entrada.

Proceso de registro sanitario largo y con muchas trabas.
Ley de precios techo. 0,06 0,18
Gran cantidad de tributos 0,05 0,2
Total control del estado sobre productos farmaceuticos.
Ley de marcas (todo producto debe ser generico)

Andlisis EFE

Como se puede ver el total ponderado es de 2.94 el cual es mayor de 2.5 lo cual indica
que la organizacién responde favorablemente a la comparacion de las amenazas
frente a las oportunidades siendo esto una tendencia positiva para que la organizacion
logre cumplir sus objetivos y sea eficiente.

Conclusiones del analisis del entorno externo

e Actualmente el Ecuador esta pasando un momento econémicamente dificil,
debido al bajisimo precio del petréleo, la apreciacion del délar, y el enorme
gasto publico que ya no se puede manejar.

e En relacién a las inversiones, desde que se encuentra el gobierno de Correa se
han realizado 10 reformas tributarias las cuales nublan y dificultan reglas claras
sobre los impuestos ahuyentando inversionistas tanto locales como
extranjeros.

e Después de ocho afios del mismo modelo politico, se puede decir que hay
cierta estabilidad politica, la cual se debe al largo mandato del presidente
Correa y la popularidad de su partido Alianza Pais.

e EIl registro sanitario para productos farmacéuticos en el Ecuador toma
alrededor de 6 a 8 meses, lo cual es mucho tiempo para una empresa que
desea comenzar lo mas pronto posible a comercializar su producto, debido a
los gastos y costos que se debe realizar desde el comienzo para la obtencion
de este documento.

e El producto que se desea comercializar puede ser tabu dentro del Ecuador que
todavia es muy conservadora para lo cual se necesita tener cierto nivel de
cultura, educacion e informacién que colabore con la realidad sin prejuicios de
este tipo de productos.

e Pocas empresas a nivel mundial ofrecen las condiciones apropiadas y 6ptimas
para el buen desempefio de este proyecto (un producto seguro y
econOmicamente viable), por lo cual este proyecto depende mucho de las
facilidades y los productos que pueda lograr obtener para su comercializacion
en el Ecuador.

e Debido a la variedad de productos para la disfuncion eréctil ofertados, el cliente
tiene en sus manos el total poder de decision del producto que desea adquirir.

¢ El mercado de productos farmacéuticos para disfuncién eréctil es abarcado por
3 moléculas, las cuales son sildenafil, tadalafil y vardenafil, de las cuales
Tadalafil ha conseguido robar mercado tanto de sildenafil como de vardenafil,



siendo este una molécula con mucho potencial de crecimiento, mientras que el
sildenafil es la molécula mas posicionada y el vardenafil la de menor
participacién y crecimiento.

e Actualmente en el mercado farmacéutico ecuatoriano no han salido
presentaciones innovadoras, las cuales a nivel mundial han revolucionado
totalmente la forma de administrar farmacos, no solo logrando una manera mas
facil de administrar, también siendo productos mas discretos, comodos y
efectivos.

e La industria farmacéutica Ecuatoriana es manejada principalmente por
Multinacionales, las cuales manejan grandes marcas a hivel nacional. A penas
la cuarta parte de las ventas totales en el Ecuador de los productos
farmacéuticos es de produccion nacional.

3. Anadlisis del Cliente

El potencial cliente de Tadalafil de 50mg, son Hombres y mujeres mayores a 25 afios
de edad, con la necesidad de contrarrestar los efectos de la disfuncion eréctil y/o
aumentar su potencia sexual, debido a que muchos consumidores masculinos sin
tener ningun padecimiento buscan productos que mejoren su desempefio sexual con
discrecion, facilidad y rapida accion.

3.1 Analisis Cuantitativo

Después de la investigacion primaria realizada a 10 personas, se ha identificado que
las personas se encuentran interesadas en el producto pero debido a la idiosincrasia
de la cultura ecuatoriana se dificulta obtener abiertamente informacion del tema.

Sin embargo, se ha identificado una clara oportunidad de ingresar al mercado nacional
con este producto, debido a que la mayoria de personas que optan por ingerir este
producto no son personas que necesariamente sufren de una enfermedad de
disfuncion eréctil, sino que a su vez es gente joven, que muestra un claro interés en
mejorar sus relaciones sexuales, y su desempefio, logrando asi satisfacer sus
necesidades y las de su pareja.

De las 10 personas 8 fueron hombres y 2 mujeres, de las cuales 4 se encuentran entre
una edad de 25 a 35 afios, 2 personas se encuentran entre 36 y 46 afios, 2 entre 47
afios a 57 afios y una en el rango de 58 a 68 afios.

El 80% de los encuestados conocen el medicamento y el 70% lo han usado

Se ha logrado identificar que la poblacion objetivo no esta familiarizada con el nombre
cientifico del producto (vasodilatador) mientras que al momento de comentarles “por
ejemplo el viagra” lo relacionan inmediatamente y lo reconocen. Mostrando de esta
forma que la marca “viagra” se encuentra muy posicionada en la mente del
consumidor como marca principal de vasodilatadores. Sin embargo, al realizar un
acercamiento al cliente con el nombre cientifico del producto, se puede inferir que los
mismos tienen un claro interés en conocer las diferentes marcas y beneficios que este
tipo de productos brindan. Motivando no solo al interés de la sociedad, sino también a
la reduccién de estereotipos creados acerca de los vasodilatadores o productos
similares, haciendo mucho mas factible hablar abiertamente del tema con las personas
de interés. Por otro lado, es importante recalcar que el factor mas importante para la
poblacion objetivo es la efectividad que brinda el producto y la reduccién de efectos
secundarios que los mismos puedan ocasionar. Adicionalmente, las encuestas han
arrojado informacién relevante acerca de los puntos de venta en donde los
consumidores prefieren adquirir el producto, por lo cual se vuelve imperativo lograr



comercializar el producto dentro de las cadenas de farmacias en las 4 ciudades del
Ecuador para poder abarcar el mercado objetivo previsto.

3.1 Andlisis Cualitativo

Entrevista a la Sra. Johana Muriel, Médico especialista en urologia. Ver el anexo2
para observar las preguntas realizadas.

Hallazgos y conclusiones

La entrevista se realiz6 con el objetivo de identificar los atributos médicos y los efectos
secundarios del consumo del medicamento Tadalafil en una poblacion mayor a los 25
anos.

Dicho esto, luego de realizar la entrevista se obtuvo que el Tadalafil es un inhibidor
potente selectivo de una enzima llamada fosfodiesterasa, el cual genera que el
musculo liso se relaje, lo que promueve una mejor circulaciéon del flujo sanguineo. Es
importante recalcar que el Tadalafil no so6lo se lo utiliza en varias enfermedades con
disfuncion eréctil sino también en la hipertension pulmonar.

Por otro lado, la diferencia del sildenafil (viagra) del Tadalafil es que en este ultimo el
tiempo de accion no se ve afectado por la ingesta de alimentos. Ademas de que el
punto de quiebre entre ambos difiere ya que él sildenafil es mas selectivo a nivel de
otro tipo de fosfodiesterasa, como son la 3, 8 y 9 que activan lo que es el musculo
cardiaco.

Se obtuvo que las dosificaciones de estos productos fueron de: 50 - 100 mg para el
sildenafil y para el Tadalafil el uso es variable, si es usado para la disfuncion eréctil es
de 40 mg al dia maximo y si es para hipertension pulmonar es de 2,5 6 10mg.

Los beneficios que brinda el compuesto Tadalafil es la vasodilatacion, en términos de
enfermedades como la disfuncién eréctil lo que este compuesto genera es una
reaccion en el incremento del flujo sanguineo en los cuerpos cavernosos peneanos y
mejora el tiempo direccion. A su vez los efectos secundarios que se han identificado
en varios estudios van entre el 1% y el 10% de la poblacion que lo ha tomado y se
presenta mayormente nauseas, vOmitos, diarrea, reflujo gastroesofagico. Todo esto
se produce debido al cambio enzimatico ya que al existir la inhibicion de esta enzima
no se puede producir la captacién de otras enzimas importantes para contrarrestar
estos efectos secundarios.

Por otro lado la investigacion cualitativa ha identificado un rango de edad en la cual la
poblacion toma estos medicamentos, el cual va entre 30-60 afios. En los cuales se ha
utilizado este medicamento entre un 20 y 40%. Este porcentaje varia dependiendo de
la confianza y buena comunicacion que mantenga el consumidor con el médico
especialista en el area de urologia especialmente. Ya que la mayoria de los
consumidores del producto son hombres.

Hay que tomar en cuenta que este producto se utilizan con una clasificacion de
disfuncion eréctil como son la psicégena o propiamente la funcional.

Este producto puede ser recetado a personas que hayan tenido una cirugia de
prostata total o radical que muestran una disfuncion eréctil o aquellos que padezcan
disfuncion psicégena. Sin embargo, es importante que el paciente no haya sufrido de
infartos agudos de miocardio o de hipertension arterial grave, ya que son dos
condiciones para que el producto pueda generar efectos adversos. Ademas aquellos
pacientes que tienen hipersensibilidad a los componentes son pacientes que no
deberian utilizar el producto.



Por otro lado, los médicos consideran que el precio del producto es un factor
importante para ellos al momento de recetar el mismo ya que de eso dependera que el
paciente adquiera el producto y pueda terminar el tratamiento.

Finalmente, luego de analizar los datos arrojados por la investigacion cualitativa se
puede decir que el producto Tadalafil tiene un nicho de mercado claramente
identificado y se ha podido conocer los distintos usos que se puede dar al producto,
como una oportunidad para abarcar mas mercado. De igual manera, se ha podido
reconocer los factores en los cuales el producto podria mostrar reacciones
desfavorables, lo cual permite que se pueda trabajar en las debilidades para que el
consumidor pueda percibir un producto con atributos médicos que ayuden a satisfacer
su necesidad.

Entrevista a la Sra. Katherine Guerra, Licenciada en marketing y Gerente de
producto de marketing linea endocrina en Sanofi. Ver el anexo 3 para observar
las preguntas realizadas.

Hallazgos vy conclusiones

La entrevista se la realiz6 con el objetivo de conocer puntos claves del manejo y uso
del marketing dentro de la industria farmacéutica, primeramente se preguntd cuales
son los puntos mas importantes dentro del plan de marketing de un producto
farmacéutico, lo que conlleva a la naturaleza del producto si es ético(los cuales no
pueden ser promocionados al publico o en medios masivos) y los no éticos (los cuales
pueden ser promocionados directamente al cliente incluso por medios masivos).
Siendo el Tadalafil un producto que no necesita de prescripcion pero el cual es ético y
no es posible promocionar al publico en general ni usar medios masivos. Los puntos
mas importantes a definir segun Katherine, fueron el target de médicos al que se
busca llegar, definir y conocer la competencia, el presupuesto y las estrategias para
lograr los objetivos.

Segun Katherine la mejor forma de incrementar las ventas en un producto ético es por
medio de 2 canales: los médicos prescriptores y resaltando las caracteristicas del
producto a los pacientes con planes de educacion. Lo mas importante al manejar
productos farmacéuticos es el relacionamiento con los médicos prescriptores, asi
mismo la educacion médica de la fuerza de ventas y el acceso a testeo del producto
que tengan los médicos.

Asi mismo para Katherine lo que mas toman en cuenta los médicos para prescribir a
sus pacientes es que ocasione menos efectos secundarios, que sea un producto que
brinde seguridad, eficacia y segun el nivel socio econémico de los pacientes el precio.

Las caracteristicas mas importantes y tomadas en cuenta de un producto farmacéutico
segun la experta de Marketing es la seguridad que le brinda al paciente al momento de
usarlo y la eficacia para contrarrestar los sintomas o problemas de salud que tenga.

Segun Katherine el éxito o fracaso de un producto farmacéutico depende del médico
en un 80 a 90%

De acuerdo a la experta en marketing farmacéutico todos los productos tienen efectos
secundarios o negativos en los pacientes, los cuales se deben minimizar en lo posible
mostrandole al médico prescriptor que los efectos positivos del producto son mucho
mas importantes y relevantes que los negativos.

Los Unicos medios de promocién que pueden usar los productos éticos son promocién
al médico y marketing directo con médicos.
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El costo aproximado de una campafa de marketing aplicada en producto farmacéutico
nuevo es de alrededor del 20% de la proyeccién de las ventas. y para productos
maduros o que ya se encuentren en el mercado por mas de un afio.

El nimero de representantes de venta depende del target de médicos que se desea
visitar. En promedio un representante puede cubrir 260 médicos al mes.

Lo més importante en relacion a la presentacion no es que tan llamativo pueda ser el
empaque, eso ho aplica para productos farmacéuticos, sino la facilidad que le brinde al
paciente para cumplir con su tratamiento, que la forma de administracién o aplicacién
sea mucho mas cémoda para el paciente.

Segun Katherine es importante ser innovador y llegar al mercado con algo nuevo y
fresco pero asi mismo es muy importante mantenerlo en el tiempo y generar
recordacion de marca.

De acuerdo a Katherine lo mas importante para fidelizar a los clientes es haciendo
campafias al consumidor final, educacién sobre el producto, sus efectos y la
enfermedad. Calidad de vida y seguimiento al tratamiento del paciente.

Entrevista al Sr. Marco Molina, y a la Sra. Miriam Duefias. Como miembros de la
poblacién objetivo del proyecto. Ver el anexo 4 para observar las preguntas
realizadas.

Hallazgos y conclusiones

Tras la investigacion realizada a dos miembros de distinto género de la poblacion
objetivo de personas mayores a 25 afios para el proyecto, se obtuvo que el rango de
edad en la cual se manifestaron sus primeras relaciones sexuales son entre los 15y
18 afios de edad. Teniendo una vida sexual activa prolongada a partir de los 25 afios
de edad.

Entre las marcas reconocidas por los clientes potenciales para mejorar su desempefio
sexual se encuentra el (Sildenafil) viagra, Levitra (Vardenafil) y Cialis (Tadalafil), junto
con los genéricos de los mismos.

De la entrevista a profundidad realizada a estas personas se tiene que el género que
mas utiliza productos para mejorar el desempefio sexual es el masculino, mientras
gue el género femenino muestra una clara curiosidad pero sin terminar el proceso de
intencién de compra de este tipo de productos debido a que piensan que en ellas no
tienen un efecto tan visible, palpable o importante como en el hombre y también
siendo un tema en el cual no desean profundizar o hablar. Lo cual muestra un tabu
dentro de la sociedad ecuatoriana acerca del uso de productos vasodilatadores.
Ademas, el uso que el género Masculino le da al producto es de aproximadamente
entre 3-5 veces al mes. Identificando claramente una rotacion del producto.

La marca mas conocida como vasodilatador es el viagra, siendo este el producto mas
utilizado por los clientes y el que posee mayor aceptacion. Sin embargo, el precio y
los efectos secundarios que este producto genera son una barrera para que tanto
hombres como mujeres no lo usen mas a menudo.

A pesar de ello, los entrevistados han ofrecido informacion sumamente valiosa acerca
de los efectos positivos y negativos de este tipo de producto principalmente del viagra.
Entre sus efectos positivos son un mejor desempefio sexual, satisfaccion y vitalidad,
mientras que los efectos secundarios han sido estar bajo los efectos de la pastilla por
mas tiempo del establecido, nduseasy vomitos.



11

Conclusiones analisis del cliente

El posicionamiento en la mente del consumidor de las marcas lideres para la
disfuncion eréctil es muy fuerte, por lo cual hay que ofrecer un producto
llamativo y mayormente beneficioso, para poder establecer en la mente del
consumidor otra marca

Al consumidor ecuatoriano le gusta probar nuevos productos, que sean
innovadores, diferentes y eficaces

Las principal necesidad encontrada de nuestros potenciales clientes es:
obtener un producto que aumente la potencia sexual y a la vez que sea
discreto, ya que no necesariamente desean que su pareja tenga conocimiento
de que estd consumiendo un vasodilatador para mejorar su desempefio sexual
Otra necesidad del cliente es obtener un producto de rapida accion, absorcién
o instalacién del efecto, ya que actualmente en el mercado ecuatoriano los
productos que se ofertan toman alrededor de media hora desde el momento en
gue ingieren la pastilla, mientras que las laminas sublinguales toman apenas
15 minutos.

4. Oportunidad de negocio

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada

La sexualidad tanto en el hombre como en la mujer es un aspecto fundamental dentro
de sus vidas, actualmente uno de cada cinco hombres sufren de impotencia debido a
factores fisiolégicos y psicolégicos, los cuales agravan el problema (Dr. Rodriguez-
Vela, L. 2015), es por esto que se busca ofrecer un producto a base de Tadalafil, el
cual es una molécula mejorada del sildenafil que causa menores efectos secundarios y
se muestra como el medicamento preferido por el 71% de los hombres para tratar la
disfuncion eréctil. (Infobae, 2016). El Tadalafil tiene una absorcion mucho més rapida
debido a su presentacion sublingual. Segun el ISM Health (2015) el mercado nacional
de estas moléculas esta creciendo alrededor del 12.2% anual y especificamente el

mercado de Tadalafil cuenta con un crecimiento de 7,6%.

Adicionalmente, esta molécula registra ventas mensuales aproximadamente de
$70.000 USD de acuerdo a los datos proporcionados por el ISM HEALTH
actualizados a junio 2015. Lo cual es un punto favorable para la implementacién del
proyecto, que a su vez tras la investigacion de mercados realizada, se ha
identificado que tanto hombres como mujeres actualmente buscan estar satisfechos
con su sexualidad. Hecho que se encuentra respaldado con las cifras arrojadas por
la encuesta realizada a 10 personas del mercado objetivo. Donde se identifica
claramente que las personas que utilizan este tipo de producto no son
necesariamente personas que sufran de alguna enfermedad de disfuncion eréctil,
Sino que a su vez son personas jévenes de entre los 25 - 50 afios que buscan en el
producto encontrar mayor satisfaccion para su vida sexual, tomando en cuenta que
la satisfaccion sexual es uno de los factores con mayor importancia en la vida
cotidiana de una persona. Esto ha generado que personas, en su mayoria mayores
de 25 afios, accedan a farmacos que ayudan a mejorar el desempefio sexual y por
ende a su satisfaccion debido a que cada vez hay mas casos de impotencia sexual,
desarrollados por malos habitos de alimentacion, falta de suefio o descanso, carga
laboral, problemas econdmicos, estrés, entre otros factores que la entrevista al
médico especialista arrojo.

Por otro lado, el andlisis del entorno ha permitido identificar factores positivos para
la importacion del Tadalafil tales como: la cooperacion econdmica entre la India y
Ecuador, el consumo del producto por parte de gente joven sin necesidad de sufrir
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enfermedades disfuncionales, la presentacion del producto, ya que al tener un
disefio innovador puede ser usado para otros compuestos; y ademas, la facilidad de
venta libre al publico sin prescripcion médica. Los mismos que denotan en el
mercado ecuatoriano oportunidades para la importacion de este producto gracias a
que brinda la posibilidad de satisfacer las necesidades del mercado local.

5. Plan de marketing
5.1 Estrategia general de marketing

La estrategia general a usarse con Tadalafii de 50 microgramos en laminas
sublinguales sabor a menta es: competir por mercados existentes buscando
diferenciarse de los competidores directos (productos tanto a base de sildenafil,
vardenafil como de Tadalafil).

La estrategia genérica que se aplicar4 en este proyecto sera de diferenciacion,
brindando cualidades distintivas al producto y que resulten significativas para el
consumidor como es su presentacion (laminas sublinguales sabor a menta) y rapida
absorcion (RAPIDA INSTALACION DEL EFECTO), debido a que es un producto de
absorcion sublingual, el farmaco es incorporado directamente al torrente circulatorio,
evitando el transito por el tracto gastrointestinal inferior. Porter. (1980).

5.1.1 Mercado Objetivo

El mercado objetivo esta enfocado a las 4 principales ciudades del Ecuador en donde
hay mayor prescripcion de productos para disfuncién eréctil, las cuales son: Quito,
Guayaquil, Ambato y Portoviejo. Especificamente a jovenes y adultos sexualmente
activos de 25 afios en adelante que pertenezcan a un status social alto, medio alto y
medio (A, B, C Y C+), conscientes de su salud sexual y que utilicen o tengan la
intencion de compra de vasodilatadores que mejoren el desempefio sexual o
productos similares, con el fin de brindarles un producto mas discreto, de rapida
absorcion, y eficacia en una nueva presentacion del Tadalafil (molécula mejorada del
sildenafil) en laminas sublinguales sabor a menta. Este producto al ser un compuesto
mejorado del viagra (sildenafil), aplica una tecnologia innovadora que busca mejorar el
desemperfio sexual con menores efectos secundarios. Por tal motivo nuestro mercado
objetivo es el mercado de productos farmacéuticos para la disfuncién eréctil
especificamente con el cddigo: (GO4E1 - Pr Disfunc Eréctil Ipde5 (25)) el cual segun
IMS HEALTH junio 2015 vende $8.626.712,45 doélares al afio. EI market share
esperado de este mercado especifico para el primer afio es: 3%. El nicho de mercado
son personas sexualmente activas que busquen un producto que les permita mejorar
su desempefio sexual 0 a su vez reducir las molestias de padecer disfuncién eréctil. El
producto buscara establecerse en el mercado nacional llegando a estar presentes en
las farmacias de barrio y grandes cadenas de farmacias.

Tabla 5 Ranking prescriptivo por ciudad de productos farmacéuticos para la disfuncion eréctil

Recetario total 7317757
1|Guayaquil 36,17%
2|Quito 27,44%
3|Ambato 5,33%
4|Portoviejo 4,86%

Adaptado de: Pharmamix 03/2016
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Tabla 6 Preferencias de consumo de nuestros potenciales clientes

Relacion p2-p4 Que productos usan ﬂ

Rango de edades n Ninguno Afrodisiacos Vasodilatadores Ambos Total general
25 afios a 35 afios 1 1 1 1 4
36 afos a 46 aifios 1 1 1 3
47 afios a 57 afos 1 1 2
58 afios a 68 afios 1 1
Total general 1 P 4 3 10

Metodologia

La metodologia a realizar para la factibilidad de importacion de la India,
comercializacion y distribucion de Tadalafil en ldminas sublinguales sabor a menta se
da lugar tras la iniciativa de brindar una solucion a la problemética de no encontrar con
facilidad un producto discreto, de facil absorcion y cédmodo para las personas que
consumen habitualmente este producto antes del acto sexual. Por tal motivo la
presentacion del Tadalafil en ldminas sublinguales ofrecerd a este mercado la
posibilidad de consumir este producto de una manera discreta, con mayor rapidez de
absorcion y menores efectos secundarios buscando tener gran aceptacion dentro del
mercado.

Calculo muestral

Segun el INEC en el censo 2010 el total de hombres y mujeres de Quito, Guayaquil,
Ambato y Portoviejo es 5.199.991 personas. Dejando de lado a todos los hombres y
mujeres menores de 25 afios llegan a ser 2.717.093.

Segun la estratificacién socioeconémica desarrollada por el INEC, Las clases sociales
A, B, C+ Y C- Abarcan el 85.2% Por tal razon:

La poblacion objetivo sera 2.717.093 por 85.2%= 2.314.963.23 = 2.314.963

N *xcg?xZ?
T (N—1)e2 + g2 %72

n

2.314.963%0.5%2%1.962
n= = 385 N=385
(2.654.304,19—1)0.052+0.52%1.962

Método de muestreo

Con el fin de obtener los datos necesarios para conocer la factibilidad del proyecto se
analizara datos primarios obtenidos de una investigacion cuantitativa, no probabilistica
a conveniencia, en la cual se realizard 10 encuestas a los potenciales clientes del
producto con 18 preguntas cada una. También se realizardn entrevistas cualitativas las
cuales se aplicaran a 2 a expertos, los mismos que desempefian los cargos de médico
especialista en urologia y de gerente de producto de marketing en el area de
endocrinologia. Asi mismo, se aplicaran entrevistas a 2 clientes potenciales dentro
del rango de edad previsto como mercado potencial para el proyecto.
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5.1.2 Propuesta de valor

El Tadalafil es una molécula mejorada del Sildenafil, el cual cuenta con varios
valores agregados al producto tales como: menores efectos secundarios, rapida
absorcion y presentacién sublingual con laminas sabor a menta. Los beneficios del

producto van

enfocados a personas que disfruta de la discrecion y la fécil

adquisicion del mismo. Para lo cual, la estrategia de internalizacion que se manejara
para lograr captar el interés del mercado objetivo tanto como la diferenciacion
dentro del mercado local consiste en ser un importador directo con representacion
exclusiva del producto para el mercado ecuatoriano. Asi mismo, la distribucion que
se manejara serd como mayorista a cadenas de farmacias y distribuidores de
farmacias autorizados; contando ademas con la gestion directa de importacion a
través de un agente aduanero y mediante el registro de importacion en ECUAPASS.

Socios dave
Proveedor (exportador)
Cadena de farmacias
Farmadas de Barrio
Agente Aduanero

Actividades dave

La correcta importacidn y
nacionalizacion del producto

el cual previamente debe
obtener un registro sanitario

aprobado por un quimico

farmaceutico certificado
Rotar el producto por medio

de prescripcion medicay

promocion en farmacias

Recursos claves
Fuerza de ventas
espedalizado y capacitado
(Visitadores a médicos)
Un lugar fisico en donde se
realicen todas las actividades
que se necesita para hacer
llegar el producto a nuestros

Propuesta de valor
El Tadalafil es una
molécula mejorada del
sildenafil, el cual causa
menores efectos
secundarios y tiene una
absorcion mucho mas
rapida debido a su
presentacion sublingual,
ya que vieneen l[aminas
con sabor a menta, este
producto esta destinado a
personas que disfruta de
la discrecion y la facil
adquisicion del mismo en
la mayoria de farmacias
debido a la cadena de
suministros y distribucion

Reladdn con el cliente
Relacidn indirecta con el clients,
por medio de médicos
internistas, urdlogos, sexdlogos,
especialistas médicos de salud
sexual y fertilidad .
Farmacias de barrio y Cadenas
de farmacias.

Canales
Distribuidores de farmacos
Prescripcidn medica
Promaocidn en farmacias

Segmento de mercado
ldvenes y adultos
sexualmente activos que
desean un mejor
desempefio sexual y
personas con problemas
de disfuncién eréctil o
relacionadas.

clientes. que se manejara

Estructura de costos

Lugar de funcionamiento (oficina)

Fuentes de Ingresos
Capifal Inidal
Venta del producto

Registro Sanitario

Fuerza de ventas
Importaciones
Quimica farmacéutica

Figura 2 Modelo Canvas

5.2 Mezcla de marketing

Producto

Estrategia del producto: Los productos para la disfuncion eréctil se encuentran en el
mercado desde el afio 1998 por lo cual actualmente es un producto en estado de
madurez, lo que conlleva a que se oferten muchos productos de varios productores.
Segun Kotler & Amstrong (2015), la estrategia mas adecuada en este caso es la
diversificacion del producto, presentacion, modelo, disefio, marca, etc.

e @
-
ol

Sommet

Figura 3 Logo
“‘SOMMET”

“‘SOMMET” es un producto que cuenta con un moderno sistema de
administracién, el cual fue disefiado para facilitar su uso, siendo
discreto y con una absorcién mucho mas rapida.

Sommet, es Tadalafil de 50mg en laminas sublinguales que sirve para

el tratamiento de la disfuncion eréctil, su composicion Unica permite
gue sea absorbido rapidamente con un tiempo estimado de entre 15y
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20 minutos, mientras que el tiempo promedio de acciéon de la competencia es de 32
minutos. El mismo sera importado desde la India de los laboratorios ZIM.

El farmaco se encuentra en una ldmina sublingual saborizada a menta. Envuelta en un
sobre de aluminio el cual permite conservarse de la mejor manera al producto y
totalmente libre de gérmenes y bacterias (asepsia total) al momento de abrirlo para el
consumo.

En este envase se encuentra la marca y toda la informacién técnica requerida para su
comercializacién como son: registro sanitario, composicion, fecha de elaboracion y

Vencimiento, pais de origen, distribuido por, mili gramaje, cantidad, dosis, temperatura
idénea para conservacion, direcciones de uso, lote.

Asi mismo el producto vendra por cajas, las mismas que tendran 20 unidades (20
sobres de aluminio por caja)

Con abrir el sobre y colocarse la lamina en la lengua basta, no se necesita de agua, la
menta neutraliza y da un sabor agradable en la boca, rapida desintegracion del
farmaco en cual llega mas rapido al torrente sanguineo debido a la absorcién

sublingual
' /’/ 9 @ .

Figura 4 Forma de administracion de las laminas sublinguales

Partida arancelaria
(--Los demas medicamentos para uso humano:---Los demas)

Subpartida arancelaria: 3004.90.29.00
TNAN 0000: (---Los demas) *Obligatoriedad de registro sanitario

TNAN 0001: (---Para medicamentos que no contengan sustancias fiscalizadas)
*obligatoriedad de registro sanitario

Advalorem: 5% *liberado
Fodinfa: 0.5%
IVA: 14% *liberado

Fuente: Ecuapass. (2016)
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Figura 5 Ventajas de la forma de administraciéon del producto

Tabla 7 Costeo Anual de la importacion del producto

Unidades 21000 24500 35000 40500 47000
Costo unitario en Ecuador 0.32 0.33 0.34 0.35 0.36
Costo importacion 6681.199 8058.194114 11900.80154| 14236.3848( 17079.6545]

** Cabe destacar, que el coste del producto incluye el empaquetado y etiquetado de acuerdo
a las normas y leyes ecuatorianas

Plaza

Es el medio por el cual el producto “SOMMET” llega a su destino final el cual es el
Paciente.

La principal estrategia de distribucion a usar es intensiva, ya que se busca el
posicionamiento del producto en el mayor numero de puntos de venta posible
(farmacias y cadenas de farmacias)

El laboratorio farmacéutico se encargara de la comercializacion del producto a traves
del canal de distribucion, y por ello se aplicara una estrategia de distribucion
exhaustiva que brinde cobertura en el mercado objetivo farmacéutico en Quito,
Guayaquil, Ambato y Portoviejo. La ubicacion en las principales cadenas de farmacias
del pais se lo realizara directamente para cuidar el precio.

Detalle

La distribucién en el mercado se da de la siguiente forma, un 25% en las cadenas de
farmacias y un 75% en los distribuidores. Los distribuidores ubican el producto en las
farmacias siendo el 78,59% de su alcance y en otros que corresponden a médicos que
adquieren el producto 4,52%. El resto lo ubican en entidades publicas 10,33% e
instituciones privadas el 6,56% pero el producto no se encuentra en el cuadro basico
por lo cual no se puede vender a instituciones privadas. Fuente: IMS HEALTH (2015)

En la industria comercial farmacéutica, los distribuidores manejan o son duefias de
varias cadenas de farmacias por ejemplo el Grupo Difare el cual es el duefio de mas
de 960 farmacias de las cadenas Cruz Azul, Pharmacys, Dromayor y comunitarias a
las cuales venden sus productos de forma exclusiva.
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Luego tenemos a Farcomed, quienes son los duefios de Fybeca y Sana Sana con méas
de 330 farmacias y siendo los distribuidores mas importantes del pais de productos
farmacéuticos e insumos meédicos.

Dentro de estos distribuidores se concentra alrededor del 60% de la venta y el 40%
corresponde a distribuidores regionales como son Medicity, econémicas farmareds.
Las cuales son muy importantes ya que son lideres en mercados locales.

Datos principales
La oficina en donde se ubicara el distribuidor | (.} 0ficina comercial
farmacéutico que sera la base de todas las | {st Pracio Alquiler $1.300
operaciones del proyecto se ubicara en el | [E 100mv Superficiz total
centro norte de Quito en las calles Juan | [ 100m: Superficie cubierta
Severino E7-12 Y Antonio Navarro, sector | £ 1 habitacién
parque la Carolina = 2 Medios bafios

@ 2 Garages

Antigledad: A esirenar

Figura 6 Costeo mensual Oficina-Bodega

R

Distribuidor Farmacéutico Farmacias 78,59%
CLIENTE
[Lcuene | lnl
I |

Cadenas De Farmacias Dlstnbmdores

25% 75%

.ff.;{i:sm

Otros 4.52%
Figura 7 Canal de Distribucion

Promocion

La promocion se enfoca en informar, persuadir, y recordar a los medicos actuales y
potenciales sobre los beneficios y atributos del producto, buscando todo el tiempo que
los medicos prescriban mayormente el producto sobre los de la competencia debido a
la seguridad y garantia que brinda el mismo.

A traves de la fuerza de ventas de la empresa se llegara a los medicos con una visita
personal y profesional, y a las farmacias con una visita comercial.

Debido a estas constantes y facilitadoras visitas de parte de la fuerza de ventas
estariamos hablando de una estrategia PUSH, la cual genere reconocimiento de los
atributos del producto al medico y eso genere prescripciones, las cuales se convierten
en ventas por medio de cadenas de farmacias y distribuidoras.

El rol del medico especialista es clave en la comercializacion de la industria
farmaceutica, ya que sus conocimientos, capacidades, amplio criterio y continua
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capacitacion y mejora de herramientas en los diferentes aspectos clinicos,
farmacologicos y terapeuticos influyen directamente en el mercado y la demanda de
medicamentos. Ya que los medicos en esfuerzo junto con los laboratorios
farmaceuticos buscan la satisfaccion y mejora de sus pacientes, dandoles el mejor
soporte, tratamiento medico y producto.

Las visitas a los diferentes especialistas de la salud que prescriban este tipo de
productos vendran consigo informacion impresa en forma de dipticos, tripticos, folletos:
(Literaturas) la cual podra ser tanto cientifica como no cientifica, tambien se les
entregara producto con el acondicionamiento en el etiquetado de “muestra medica
prohibida su venta” con el objetivo de que el producto sea tomado en cuenta en sus
futuras prescripciones y que sus pacientes puedan testear el producto y descubrir sus
atributos y beneficios.

Tambien se les entregara pero en menor medida que los folletos de informacién y las
muestras medicas, material y articulos promocionales para recordacion de marca.

A continuacion se presenta el cuadro costeado del material de promocion:

Tabla 8 Detalle valores gasto de promocién

1 $ 4.008,72| $11.140,00[ $  14.475,00 3,40%

2 4.14502]$11.518,76| $  14.967,15 3,40%

3 s 4.28595 | $11.910,40| $  15.476,03 3,40%

al's 4.431,67]$1231535|$  16.002,22 3,40%

5 $ 4.582,35| $12.734,07| $  16.546,29 3,40%
otal |5 21.453,70 | $59.618,58| $  77.466,69

Especialidades Obijetivo para Visita Medica

“Sommet” va dirigido para medicos generales y especializados en ginecologia,
medicina interna y urologia, ya que abarcan los mayores porcentajes de prescripcion
de esta molecula.

Segun la informacion recopilada de Pharmamix (2016) a continuacion se puede
observar la distribucion de prescripcion del segmento seleccionado.

Tabla 9 Ranking prescriptivo de acuerdo a la especialidad médica de productos para la disfuncién eréctil

7317757

8319

0,11%

1[MED.GENERAL 50,60%
2|GINECOLOGIA 11,43%
3|MEDI.INTERNA 7,71%
4|UROLOGIA 7,19%

Adaptado de: Pharmamix, 2016



19

Debido al innovador nunca antes visto en Ecuador sistema de administracion
sublingual en laminas 100% solubles saborizadas a menta.

LOS PRINCIPALES ATRIBUTOS DEL PRODUCTO A PROMOCIONAR Y EXPLOTAR
COMERCIALMENTE.

e Las laminas se disuelven rapidamente despues
de ser colocadas en la lengua.

e Debido a que el farmaco se absorve via
sublingual pasa directamente al torrente
sanguineo evitando el efecto del primer paso el
cual ha sido definido como el fendbmeno por el

cual algunos farmacos son metabolizados
entre el sitio de absorciéon y la circulacién
sistémica.

Figura 8 Administracion sublingual

e Tiene buen sabor, textura y no deja ningun residuo en la boca.

¢ No necesita agua, jsolo es una lamina de menta!

¢ Lafutura tendencia de administracion en medicamentos.

e Facil de transportar y facil de usar dejandote un buen aliento.
Precio

La estrategia de fijacion de precio para productos que se encuentran en estado de
madurez dentro de su ciclo de vida es: precios para igualar o derrotar a los
competidores (Kotler & Amstrong, 2015), que a la vez se obtiene mediante el analisis
de las diferentes opciones que brinda el mercado y la competencia. Por lo tanto se
manejara como un porcentaje menor al del lider del mercado de esta molecula, el cual
es “Cialis”.

Ese porcentaje inferior sera del 10%, por lo cual el valor es de $18,85 precio de venta
al publico, cabe recalcar que los valores percibidos de la empresa son mucho menores
ya que a distribuidores y farmacias se vende con un margen inferior del 30%

El precio promedio de venta es de 14,50

Hay que tomar en cuenta que todos los medicamentos en el Ecuador tienen por ley un
precio techo. En este caso el precio techo mas alto aceptado por el Ministerio de Salud
esde $ 20,74

Informacion obtenida del Ministerio de Salud Publica del Ecuador.

Tabla 10 Analisis precio de la competencia directa

Cialis 50 mg x2 Lily 20,74
Vayaplin 20mg x 2 Lily 16,59

Adaptado de: Pharmamix, 2016
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Tabla 11 Analisis costeo del producto importado

Precio FOB S 0,18 |por caja

Compra minima 15000|cajas

PRECIO FOB TOTAL S 2.700,00

FLETE S 1.260,00

SEGURO S 27,00

Total precio CIF S 3.987,00

% ARANCEL 5%

Tabla 12 Analisis de tributos a pagar y moneda de transaccion

Fob $ 2.700,00 | $ 2.700,00 | $ 2.700,00
Flete $ 1.260,00 | $ 1.260,00 | $ 1.260,00
Seguro $ 27,00 | % 27,00 $ 27,00
C.LF. $ 3.987,00 | $ 3.987.00  $ 3.987,00
CIF ADUANA $ 3.987,00

Advalorem 5% $ 199,35 | $ 199,35 $

Derecho especifico

I.C.E

ILV.A. 14% $ 588,88 [ $ 588,88 | $

Derecho antidumping

Multas

Tasa de modernizacion

Tasa de control

Tasa de almacenaje

Fodinfa 0,5% $ 19.94 1% - $ 19.94
Impuesto salida de divisas

5% $ 199,35

[otaLtriBuTos [ 808,16

Tabla 13 Determinacion del precio

CIALIS LILY S 20.74 . . ) o

- . El precio a farmacias El precio a distribuidores
Precio sommet % menor al $ 0.10| tiene un 20% de margen | tiene un 30% de margen

lider en relacion al PVP en relacion al PVP

Sommet S 18.85( S 15.71] S 14.50
Costo por caja S 0.32
Margen S 14.18
Margen% 0.98

6. Propuesta de filosofia y estructura organizacional

6.1 Misién

“Laboratorios Sommet es una empresa que basa sus actividades en la importacion y
comercializacion de productos farmacéuticos enfocados en solucionar los problemas
de disfuncién eréctil de nuestros clientes para mejorar su salud sexual y reproductiva
en el mercado ecuatoriano. La empresa se ubica en la ciudad de Quito y abastece
principalmente las ciudades de Ambato, Guayaquil, y Portoviejo demostrando
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activamente la colaboracion y el potencial crecimiento de quienes conforman la
organizacion.”

Vision
“Ser lideres de la comercializacion de productos farmacéuticos innovadores para la

disfuncion eréctil, logrando establecernos en la mente del consumidor como la marca
mas eficaz, discreta y de rapida absorcién en un periodo de 5 afios”

Objetivos

e Alcanzar en un periodo de 2 afios el reconocimiento del 40% de médicos
especialistas potenciales prescriptores del producto “Sommet”.

e Lograr establecernos con al menos el 3.5% de participacion del mercado en
ventas de productos para la disfuncién eréctil y problemas afines en los
primeros 3 afios.

o El alcance geogréafico del producto debe abarcar y posicionarse en al
menos un 60% del Ecuador mediante el incremento de la fuerza de ventas
la cual podréa cubrir nuevas areas geograficas en un periodo de 4 afos

e Aprovechar la innovadora presentacion de “Sommet” para ampliar la linea
del producto ofreciéndola en varias dosificaciones: de 5 mg y 20 mg para
pacientes cardiovasculares en un periodo de 5 afos.

6.2 Plan de operaciones

La estrategia de internacionalizacibn manejada por el proyecto abarca
principalmente en aliarse estratégicamente con “ZIM LABS” y convertirse en un
importador directo con representacion exclusiva del producto tadalafil de “ZIM
LABS” la cual es una empresa que elabora productos farmacéuticos, uno de los
cuales es el Tadalafil de 50mg en laminas sublinguales con sabor a menta, este
método innovador de administracion del producto no existe actualmente en el
Ecuador, lo que lo convierte en un producto muy innovador, discreto, de absorcion
rapida con el cual se busca captar el interés del mercado objetivo.

Para esto, se constituird una compaifia de sociedad limitada con el nombre de

“Laboratorios Sommet”. Para la constitucion de la empresa, se necesita un minimo
de 2 socios y un capital minimo de $ 400.00 USD.

Descripcion de los procesos

El laboratorio ZIM LABS elabora el producto (Tadalafil 50mg en laminas sublinguales
saborizadas) en la ciudad de Nagpur, transporta el producto terminado al almacén de
depdsito del aeropuerto acordado. De ahi el producto es puesto en avienes de carga y
transportado al aeropuerto de Quito-Ecuador. En la Aduana ecuatoriana el producto
sera nacionalizado y puesto a disposicion de la empresa compradora del producto. La
cual se encarga de transportarlo a su bodega en la ciudad de Quito en el centro norte
de la ciudad donde ser4 almacenado y a disposicion del departamento comercial para
su venta y distribucion a puntos de ventas (farmacias y cadenas de farmacias).

PROCESO DE REGISTRO SANITARIO E IMPORTACION

Para que el Tadalafil pueda ser importado deberd obtener un registro sanitario que
garantiza su uso en el Ecuador. La obtencion del mismo se debe regir al siguiente
proceso:
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Solicitud ingresada por Ventanilla Unica Ecuatoriana (VUE)

Copia Notariada del certificado de BPM emitido por la autoridad competente del

pais de origen del fabricante

3. “Certificado de producto farmacéutico objeto de comercio internacional” segun
modelo de la OMS o “Certificado de Libre Venta” emitido por la autoridad
sanitaria competente del pais de origen del producto

4. Original de la autorizacion debidamente legalizada del titular del producto

5. Original de la autorizacion del titular del producto para el uso de la
documentacioén técnica que sea pertinente

6. Interpretaciéon del cédigo de lote

7. Datos para la emision de la factura

8. Descripcion de los métodos analiticos

9. Estudios de estabilidad natural en tiempo real en Zona IV y estudios de
estabilidad acelerada

10. Especificaciones del producto terminado

11. Descripcion de la naturaleza del envase primario y/o secundario

12. Descripcion del proceso de fabricacion

13. Presentacion del formato de etiquetas

14. Documentacién farmacolégica y clinica vigente en espafiol

Fuente: ARCSA (2016)

N

Después de obtener el registro sanitario el producto esta listo para poder ser
importado

1. Para poder importar la persona juridica en este caso la empresa debe estar al
dia en el pago de todos sus tributos al comercio exterior y obtener un RUC

2. Registrarse como importador ante la Aduana del Ecuador

3. Registrar la firma electronica en el SICE

4. Mediante la asesoria de un Agente de Aduana se realiza la declaracién
Aduanera Unica y también serd el encargado de los tramites de
desaduanizacioén de las mercancias
Fuente: Aduana del Ecuador, SENAE (2016)

Tabla 14 Costo Infraestructura

Oficina mas bodega 1| s 1.300,00 | S 1.300,00
Estanteria de Bodega 3| S 150,00 | S 450,00
Escritorios 4| S 250,00 S 1.000,00
Sillas de oficina 4| S 75,00 | S 300,00
Mesa de reuniones 1| $ 400,00 | $ 400,00
Sillas de espera 12 S 25,00 $ 300,00
Computadoras 4] S 460,00 | $ 1.840,00
Laptops 2 s 500,00 | $ 1.000,00
Router 2| S 35,00( S 70,00
Impresora 1| $ 450,00 | $ 450,00
Impresora matricial 1| s 350,00 $ 350,00
Archivador aereo 6| $ 85,00 $ 510,00
Sefializacion de seguridad 8|S 2,00| S 16,00
Extintores 2| S 24,50 S 49,00
Botiquin de primeros auxilios 1| $ 80,00 $ 80,00

S 8.115,00




Tabla 15 Matriz de procesos

Negociacion con "Zim labs"
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s

Gerente General

Obtencion registro sanitario |180 dias promedio | $ 3.258,41 |Quimica Farmaceutica

Compra del producto

terminado en la India 2| S 2.700,00 |Gerente General

Transporte Internacional 3] S 1.287,00 |Agente Aduanero

Nacionalizacion 5| S 366,00 |Agente Aduanero

Transporte del producto

terminado a bodega 1 S 200,00 |Agente Aduanero
Departamento de

Venta del producto marketing y fuerza de

terminado 320| $ 136.741,91 |ventas

6.3 Estructura Organizacional y funciones

Para este proyecto, se manejara una estructura organizacional jerarquica centralizada
con una gerencia general que maneje y coordine 3 departamentos: Administrativo/

contable, marketing/comercial y de logistica/supply chain

Encargado de
bodega

Figura 9 Organigrama

de ventas

de ventas

Gerencia
General Asistente
| | | |______|______
Departamento Departamento de -
Adiministrativo / Marketing, : Logistica
Contable Promocion y ventas|,
T .
| | | |
RRHH - Gerente de Gerente
distrito Sierra distrito Costa
Contador |- I_ Representante Representante




Tabla 16 Perfil de colabl|||[||[||loradores

Gerente General/
coordinador de
MKT/Coordinador
de RRHH

Ing. en Administracion de empresas
con 5 afios de experiencia
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La gerencia general se encarga de planificar, administrar, dirigiry exigir
el correcto y mas 6ptimo desempefio de todas las actividades y
funciones de los departamentos./Se encarga de la planificacion y
desarrollo de estrategias para la comercializacion del producto,
También crea las mejores herramientas y el entrenamiento para que el
equipo de ventas sea mas contundente y claro al momento de
presentarlo al médico especialista/manejo y apoyo a némina, reportes
de IESS, entrenamiento e induccion del personal, reclutamiento del
personal

Recepcionista /
asistente / auxiliar
de contabilidad

Bachiller cursando estudios superiores
con manejo basico de ingles y office, y
conocimientos contables

Manejo de la recepcidn, Envio de paquetes, recepcion de Ilamadas,
asistir al gerente general en todos sus requerimientos

Encargado de Bachill Control de bodega, manejo de inventario, Consolidacion de paquetes,
Bodega acniier facturacion, preparacion y despacho
Contador Federado en auditoria y contabilidad

Contabilidad, facturacion, compras, cobranza

Agente de aduana
(Outsourcing)

Ing. o tec. en comercio exterior
integracion y aduanas

Manejo de las importaciones, nacionalizacidn y transporte interno del
producto. Cumplir con requerimientos de stock de productos
solicitados por el departamento comercial

Gerentes de Distrito

Estudios superiores en adm. De
empresas o afines con experiencia en
laiind. Farmaceutica, liderazgo

Cumplir con los cronograma de visita a los médicos, rotacién del
producto y cumplimiento de las estrategias y presupuesto establecido
de venta.

Representantes de
venta

Experiencia en ventas y visita medica

Elaboracion de fichero medico de acuerdo a las especialidades
objetivo, conocimiento del producto, Manejo optimo de muestras
medicas y material promocional, Promocion del producto en visita
medica. Gira mensual. Elaborar reportes de lo trabajado

Tabla 17 Detalle ndbmina

Gerente general/Coordinador de mkt y ventas/ 1

Coordinador de RRHH $ 3.000,00 | $ 3.000,00 | S 36.000,00
Recepcionista/ asistente/ auxiliar de contabilidad . S 450,00 | $ 450,00 | $ 5.400,00
Encargado de Bodega 1 S 450,00 | $ 450,00 | $ 5.400,00
Contador 1 S 500,00 | $ 500,00 | $ 6.000,00
Agente de aduana (Outsourcing) * valor por 1

importacion S 366,00 | S 366,00 | S 366,00
Representante de Ventas SIERRA 1 S 700,00 | S 700,00 | S 8.400,00
Representante de Ventas SIERRA 1 S 700,00 | S 700,00 | S 8.400,00
Representante de Ventas COSTA 1 S 700,00 | S 700,00 | S 8.400,00
Representante de Ventas COSTA 1 S 700,00 | S 700,00 | S 8.400,00
. 00000 TOTALNOMINAMENSUALS 7.200,00 [ 86.400,00
** Quimica farmaceutica requerida para la

obtencion del registro sanitario S 900,00

Conclusiones plan operativo

e Lo mas importante para el correcto desarrollo de todas las actividades
operativas es lograr alinearse con nuestro proveedor clave “ZIM LABS”,
dejando las responsabilidades y obligaciones claras a partir de una negociacién
que sea beneficiosa para ambas partes. Ya que la empresa india desde el
momento en que se le solicita un pedido empieza a producir y lo tiene listo
alrededor de 5 semanas después.

e Eltiempo que puede llegar a tomar el obtener el registro sanitario es de hasta 8
meses, por lo cual es imperativo contar con toda la documentacion de la
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manera mas clara y precisa, a fin de evitar cualquier reproceso, traba o
rechazo de parte del ARCSA. Para esto es importante contar con una quimica
farmacéutica experta en estos procesos y conozca de la mejor manera como
obtener el registro sanitario en base a sus estudios y estabilidad en el territorio
ecuatoriano de la molécula.

e Al ser una empresa que estd empezando sus actividades, el capital humano es
reducido para no generar mayor gasto, por lo cual, las funciones que
desempenfan los colaboradores de la empresa no son especificas, sino que
estan disefiadas para suplir las necesidades de la empresa con el fin de tener
apoyo en todas las actividades y areas de la estructura del negocio.

7. Evaluacioén financiera

Antes de comenzar con la evaluacién financiera es importante recalcar que todos los
ingresos y ventas del proyecto se basan en un solo producto, con lo cual la
rentabilidad misma del proyecto se ve afectada en comparacién de la industria, en
donde las farmacéuticas tanto nacionales como multinacionales manejan varias lineas
de productos y eso permite dividir los gastos a sus diferentes lineas de productos y
tener mejor rentabilidad.

7.1 Proyeccion de estado de resultados, situacion financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja

De acuerdo al estado de resultados con una participacion en el mercado de 3% como
es de esperarse con un producto nuevo en el mercado, se puede observar que en el
primer afio hay un valor negativo de -18.272.81 USD. A partir del afio 2 la utilidad neta
es positiva con un valor de 87.875.71USD

Segun la situacién financiera del proyecto se puede constatar que el total de activos
necesarios para el correcto desarrollo del proyecto es de 58.213,86 USD, de los
cuales con la ayuda de un crédito tenemos 20.374,85USD en total de pasivos y un
patrimonio de 37.839,01 USD

El flujo de efectivo del primer afio es negativo con valores de -17.213.85 USD y a partir
del 2do afio el flujo de efectivo es positivo llegando al 5to afio a $ 339.932.64

El flujo de caja nos da uUnicamente valor negativo en el ciclo pre operacional del
proyecto debido a la inversidon que se necesita. A partir del primer afio y en adelante
tenemos valores positivos en el flujo de caja neto.

7.2 Inversion Inicial, capital de trabajo y estructura de capital

En vista de que la compafiia arranca de cero, hay que invertir tanto en los activos
tangibles e intangibles que permitan el correcto desarrollo del proyecto, para esto
estan contemplados muebles, enseres y equipos de computacion como tangibles con
un rubro de 6.670,00 USD

El registro sanitario obligatorio para poder comercializar el tadalafil en el mercado
ecuatoriano y la constitucion de la empresa como intangibles 2.458,41 USD + Los
servicios necesarios de una Quimica farmacéutica, la cual se encarga de los andlisis y
la obtencidn del registro sanitario, debido a que el ARCSA se encuentra en Guayaquil,
contemplando 2 viajes, mas viaticos y sus servicios se afiade $ 1000USD para la
obtencion del registro sanitario

Un capital de trabajo de 48.085,45 USD que contempla costos operacionales, gastos
administrativos y gastos de ventas en el inicio del proyecto.
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Dandonos un total de inversion inicial necesaria de 58.213,86 USD.

El 65% de la inversion inicial es capital propio: 37.839,01 USD. El 35% restante es
crédito a 5 afios con un interés del 12%. El monto financiado es de 20.374,85 USD

El capital de trabajo fue determinado de acuerdo a un factor de caja en donde se
maneja crédito a clientes de 60 dias, con el proveedor el crédito negociado es de 120
dias y se espera tener en promedio el producto en inventario por un maximo de 150
dias, lo cual nos otorga un factor caja de 90 dias.

7.3 Estado y evaluacion financiera del proyecto

VAN: De acuerdo al criterio de este indicador, el proyecto es aceptable si el mismo es
mayor a cero

VAN calculado: 393.992.09

TIR: segun el criterio de este indicador, mientras mayor sea el TIR, mayor sera la
rentabilidad

TIR calculado: 168%

Rentabilidad sobre las ventas al afio 5: 39%

IR: 6.43 USD. Por cada dodlar invertido en el proyecto, el mismo da una utilidad de
$5.43 USD

7.4 Indices financieros

Segun la Superintendencia de compafiias (2016), La beta apalancada de la industria
de venta al por mayor y menor de productos farmacéuticos es: 1,5855.

Los bonos del Estado tienen una tasa de 6,90%

El riesgo Pais se encuentra en 8,91%

Por lo tanto el Costo de oportunidad Apalancado es de: 22,63% y el WACC: 17,41%

Conclusiones analisis financiero

e Los gastos de fuerza de ventas pronosticados para el proyecto han sido
presupuestados de forma correcta logrando asi reflejar su funcionalidad en las
ventas anuales del proyectadas, en donde se puede observar que para el afo
5 las ventas operacionales seran de $763.348,67 demostrando un crecimiento
de casi 3% lo que es beneficioso dentro de la industria farmacéutica

e El plan de financiamiento ha demostrado que las posibilidades de subsistir en
el mercado son favorables ya que se obtuvo un TIR de 168% lo que indica la
factibilidad y disminucién del riesgo de fracaso de la vida del proyecto.

e Se ha logrado identificar tras el analisis financiero las actividades claves a ser
tomadas en cuenta para evitar caer en errores graves que repercutan a futuro
en un mal presupuesto del gasto y provocando el quiebre de la compafiia

8. Conclusiones generales

e El proyecto se desenvuelve dentro de una industria en estado de madurez,
donde varios productos y marcas se encuentran ya posicionadas, por ello
es importante brindar un producto nuevo, innovador y llamativo, para poder
ingresar al mercado u obtener una participacion que permita al laboratorio
posicionarse y no ser absorbido por la competencia la cual estd muy bien
establecida

e Al ser una empresa que provee productos farmacéuticos de consumo
humano, hay muchas regulaciones y controles necesarios de obtener para
poder empezar a comercializar los productos, por esto, es muy importante
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la planificacién pre operativa, ya que muchos de estos permisos toman
alrededor de 3 meses sin contratiempos.

Debido a que la competencia cuenta con varias presentaciones de su
producto, es necesaria la expansibn de “SOMMET” en varias
presentaciones de diferentes dosificaciones y competir en varios nichos.

El plan financiero establecido para el proyecto muestra una clara posibilidad
de rentabilidad y sustentabilidad en el tiempo para el proyecto, lo que
respalda investigacion cualitativa, cuantitativa y del cliente realizada
Gracias a la investigacion realizada se ha permitido identificar los factores
esenciales para el buen desarrollo del proyecto y su factibilidad para
adquirir participacion dentro del mercado tales como: La importancia de la
comunicacion, relacion fuerza de ventas - médicos especialistas. Ya que los
médicos son la principal fuente de prescripciones y el canal por el cual se
llega a los consumidores, es de suma importancia la relaciéon profesional
que maneje la fuerza de ventas con los médicos y asi potenciar las
prescripciones de los mismos de “SOMMET”

La inminente importancia de manejar una clara y mutua ganancia con el
proveedor estratégico “ZIM LABS” para asegurar que el proveedor cumpla
los parametros de la organizacion en cuanto a produccion, tiempo y
despacho teniendo presente la importancia de llevar un proceso de
seguimiento logistico eficiente y simple que facilite el entendimiento, trato y
rapida resolucion de inconvenientes que permita a la empresa prevenir
imprevistos que denoten un mal servicio hacia los clientes y consumidores
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Anexo 1 Matriz Pest

Anexo 2 Encuesta

Encuesta del Tadalafil en laminas sublinguales sabor a menta
1. ¢Cual es su género?
() Femenino
() Masculino
2. ¢Elija el rango de edad en el que se encuentra usted?
() 25 afnos a 35 afos
() 36 afios a 46 afios
() 47 anos a 57 afos
() 58 afos a 68 afos
() Mayores a 68 afios
3. ¢Qué tipo de productos conoce que mejoran el desempefio sexual?
() Afrodisiacos
() Vasodilatadores (por ejemplo: Viagra)
() Ambos
4. ¢Qué tipo de productos utiliza para su mejor desempefio sexual?
() Afrodisiacos
() Vasodilatadores (por ejemplo: Viagra)



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

() Ambos

¢, Cual es el medicamento que mas usa?

() Genérico

() Marca

() Ambos

¢ Qué es lo que usted més busca al comprar este tipo de producto?

() Discrecion

() Efectividad

() Répida absorcién

() Precio

¢ Qué tipo de presentaciones conoce de este tipo de productos?

() Pastillas

() Jarabes

() Cépsulas

¢ Le interesaria probar este tipo de producto en laminas sublinguales

saborizadas (tipo Listerine)?

()Si

() No

¢ Qué precio considera muy bajo para dudar sobre la calidad del producto?
usD

¢ Qué precio considera bajo pero estaria dispuesto a comprar?

(UR]D)

¢, Qué precio considera usted alto pero estaria dispuesto a pagar?

usb

¢, Qué precio considera usted muy alto que no estaria dispuesto a pagar?

usb

¢, Cual es su presupuesto mensual o nivel de gasto disponible para destinar
mensualmente a este producto?
usD

¢,Con que frecuencia usas este medicamento?

() Una vez al mes

() Dos veces al mes

() Una vez a la semana

() Dos veces a la semana

¢ En donde compra habitualmente este medicamento?

() Internet

() Farmacias de barrio

() Cadena de farmacias

¢ Por qué compra habitualmente en ese lugar?

() Discrecién

() Facilidad de pago

() Comodidad

¢, Recuerda haber visto, leido o escuchado publicidad de este tipo de
medicamente?

Si()No ()

Mencione en cual de estos medios recuerda haber escuchado publicidad de
este medicamento.



Radio () TV () Prensa () Redes sociales ()

A continuacion se muestran las mas importantes correlaciones de la tabulaciéon de la
investigacion cuantitativa y su analisis.

Anexo 3 Correlacion pregunta 2 'y 4

Relacion p2-p4 Que productos usan ﬂ

Rango de edades - Ninguno Afrodisiacos Vasodilatadores Ambos Total general
25 afios a 35 afios 1 1 1 1 4
36 afnos a 46 afos 1 1 1 3
47 afios a 57 afnos 1 1 2
58 afnos a 68 afos 1 1
Total general 1 2 4 3 10

Como se puede observar en esta tabla, el 70% ha usado vasodilatadores y el 30% no
lo ha hecho, nétese también que el rango de edades de los encuestados en su
mayoria son jovenes los cuales no esperan a tener problemas de salud o sexuales
para empezar a usar medicamentos o productos que mejoren su desempefio sexual.

Anexo 4 Correlacion pregunta5y 6

atributos por lo

Relacion p5-p6 cual compra

Que producto es el que mas Total
usa ninguno efectividad precio general
ninguno 3 3
genérico 2 2
marca 2 2
ambos 2 1 3
Total general 3 4 3 10

Como se puede observar en la tabla, la relacion genérico-precio y marca-efectividad
van muy de la mano en el pensamiento de los clientes.

Anexo 5 Correlacion preguntas 14y 15

RELACION P14-P15 lugar de compra ﬂ

farmacias de cadenade Total
frecuencia de uso B ninguno internet barrio farmacias general
ninguno 3 3
Dos veces al mes 1 1
Una vez a la semana 1 1 2 4
Dos veces a la semana 1 1 2

Total general

De acuerdo a esta tabla los que mas consumen este producto prefieren hacerlo en
cadenas de farmacias y en un menor porcentaje en farmacias de barrio e internet.



Anexo 6 Entrevista a la Sra. Johana Muriel, Médico especialista en urologia

o gk wn

© o~

11.
12.

13.

14.
15.

16.

17.

¢, Qué es el tadalafil médicamente hablando y para qué sirve?

¢En qué se diferencia el tadalafil del sildenafil (viagra)?

¢, Cudles son las dosis recomendadas para el consumo humano?

¢, Cuales son sus beneficios?

¢ Cuales son sus efectos secundarios? ¢,Por qué?

¢ Qué porcentaje de la poblacion usa estos medicamentos para ayudar a su
sexualidad?

¢ Qué genero consume mas este tipo de medicamento?

¢A qué tipo de pacientes se debe recetar este producto?

¢A qué tipo de pacientes recomienda no consumir estos productos?

. ¢ En cuanto tiempo después de ingerir el medicamento (pastilla o cépsula)

produce sus efectos?

¢y por via sublingual?

Tiene algun beneficio adicional el que este medicamento cuente con una
presentacion sublingual a diferencia de oral?

¢ Cudl es la dosis recomendada (posologia) de este medicamento? ¢ al dia? ¢al
mes?

¢ Qué sucede con el paciente si consume en sobredosis?

¢ Toma usted en cuenta el precio del producto al momento de recetar a sus
pacientes?

¢ Qué caracteristicas son las mas importantes para usted al momento de elegir
el producto que va a recetar a su paciente?

¢,Cree usted que la idiosincrasia ecuatoriana afecta la imagen y el consumo del
producto?

Anexo 7 Entrevista a la Sra. Katherine Guerra, Licenciada en marketing y Gerente de producto de
marketing linea endocrina en Sanofi

1.

N

10.

¢, Cuales son los puntos claves para elaborar un plan de marketing de un
producto farmacéutico?

¢,COmo se incrementan las ventas con productos farmacéuticos? estrategias

¢ Qué considera usted mas importante al manejar el marketing de productos
farmacéuticos?

¢ Qué cree usted que es lo mas importante para los doctores al elegir tal o cual
producto farmacéutico para recetar a sus clientes?

¢Cuél cree usted que es el atributo méas importante producto para el
consumidor al momento de tener la intencion de compra, en caso de no haber
sido recetado?

¢, Cuén influyente cree usted que es el médico dentro de la comercializacion de
los productos farmacéuticos?

¢ Qué caracteristicas son las més explotadas para incrementar las ventas del
producto?

¢Como se puede manejar dentro del marketing los efectos adversos o
secundarios que puedan tener los productos farmacéuticos que se ofrecen?

¢, Cuales cree usted que son los mejores canales de publicidad para los
productos farmacéuticos?

¢Cual es el costo aproximado de una campafa de marketing para los
productos farmacéuticos?



11.

12.

13.

14.

¢ Si se desea comercializar el producto en Quito, Guayaquil y Cuenca cuan
grande crees que tiene que ser la fuerza de ventas?

¢Qué tan importante considera usted la presentacion y la forma de
administracién de los productos farmacéuticos para su comercializacion?
¢,Como influye en las ventas una presentacion innovadora del producto nunca
antes vista en el pais?

¢, Cual cree usted que es la clave para lograr fidelidad con los consumidores de
un producto farmacéutico?

Anexo 8 Entrevista al Sr. Marco Molina, y a la Sra. Miriam Duefias. Como miembros de la poblacién
objetivo del proyecto.

1.

Nookowd

© ®

10.

11.
12.
13.
14.
15.

16.
17.
18.

19.
20.

21.
22.
23.

24.

¢,Cuantos afios tiene usted?

¢A qué edad empez0 a tener una vida sexual activa?

¢, Qué tipo de productos conoce que mejoran el desempefio sexual?

¢ Ha utilizado alguna vez productos para mejorar su desempefio sexual ?
¢ Qué producto?

¢ Lo usa regularmente?

¢, Cudles son los factores mas importantes (caracteristicas) al momento de
elegir el producto que toma?

¢, Ha tenido reacciones adversas por ingerir este producto?

¢Cuales?

¢,Cree usted que la ingesta de esta clase de producto le brindan beneficios a su
salud? ¢ podria mencionarlos?

¢, Sabe cuales son los efectos secundarios de este tipo de productos?

¢ Qué marcas conoce de este tipo de productos?

¢ Conoce sus diferencias?

¢, Qué tipo de presentaciones conoce de este tipo de productos?

¢Le interesaria probar este tipo de producto en laminas sublinguales
saborizadas (tipo Listerine)?

¢ A qué precio usted adquiere cominmente este tipo de producto?

¢ Esté usted de acuerdo con ese precio?¢,por qué?

¢,Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por un producto similar con una
presentacion novedosa, de rapida absorcion y discreta?

¢, Usted compra este producto por cajas o por unidades?

¢, Cudl es su nivel de gasto disponible para destinar mensualmente a este
producto?

¢ En donde compra habitualmente este tipo de producto?

¢ Por qué compra habitualmente en ese lugar?

¢ Recuerda haber visto, leido o escuchado publicidad de este tipo de
medicamento?

¢ Por qué medio de comunicacién usted preferiria recibir informacion acerca del
producto?



Anexo 9 Cotizacion flete aéreo

Ne: 408792 )
Publicados: 12-Jun-2016 20:45
Carga de contenedor parcial (LCL) Mercancia: Tadalafil -~

Nagpur (IN) — Quito (C} ~ O, & Galo Recalde [#onine]

Transporte regular T e
Peso del cargamento: 210 Kilogram(s) -~

Volumen del cargamento: 10238 Cubic Meter(s)

Funcion realizada en esta transportacion: Buying

— . —...... e ———— )
() Coes

A Nagpur P 0r Ambedkar Intl P Mariscal Sucre Inti B auto S airv Q
¥ Usbekistin o,

be! B . o i
s

Cargo: Air 1 KG 48.75 CBM <] | 1KG4BI5CEM CHANGE | =i, |
<
» [ usDs3 [ Book |

Argella Libia Egipto tepal ’

| ) Arabi
| © Nagpur g 4,

A 5.37mi(8.65km) Mauritania

& 12 minutes el NG| e | SudEn
a "
&, origin Charges: 83 sukina *
QO Dr Ambedkar Intl B gl Sudén . Etopin
» el Sur

& 10340.35mi (16641.18 km)
& aday
QO Mariscal Sucre Intl
& 4.80mi(7.72 km)
& afew seconds
&, Destination Charges: 53

Gabén - Repiblica *
plsoibls /o
del Congo |

ANGOlR — Zambia 1

Sudfrica Datos del mapa ©2016 Google, INEGI | Condiciones del servicio

anilbia | + Zimbabue
Botsuana

El valor del transporte internacional segun cotizacion en Searates.com (2016) es
de $6 por cada Kg o cada 50 CBM (centimetros cubicos) por lo cual:

10239CMB/50 X $6 = 1228,56USD
210 X $6 = 1260 USD



Anexo 10 Cotizacion Producto

B-21/22, MIDC Area, Kalmeshw ar - 441 501,

N Dist. Nagpur, INDIA
Phone: 0091-7118-271370/271990,Fax: 0091-7118-271470,
g For queries: info@zimlab.in, Website: ww w .zimlab.in

Laboratories Ltd.
Standard invoice for: PAY CONDITIONS: 20% prepay 80% 120 credit days
JASPHARM CIA LTDA BANK:
AV REPUBLICA E2-62 Y ATAHUALPA NO. LETTER OF CREDIT:
RUC: 1792386411001 FREIGHT: Covered by the consignee
QUITO ECUADOR INSURANCE: Covered by the consignee
SHIPMENT: Air
N. REQUEST: REQUIRED SHIPMENT:
N. LIC. OF IMP:
N. OF INSPECTION:
QUANTITY |U/M DESCRIPTION PRICE/UNIT usD
15000 ([CAJAX2 [ TADALAFIL 20MG LAMINAS 0.18| $ 2,700.00
*FOB NAGPUR, MH S 2,700.00
®

:-l-'; ZIM LABS INTERNATIONAL

';\>('(fo * Chnovalion f"_%a > Hledicine

** Debido a que el proyecto aln no cuenta con una empresa legalmente
constituida, la cotizacion se hizo por medio de JASPHARM CIA. LTDA.
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Anexo 12 Determinacion del Mercado y nicho

1350644741[Fuente: IMS HEALTH junio 2015

7826124,58|Fuente: IMS HEALTH junio 2016

8626712,45|Fuente: IMS HEALTH junio 2017
1,102296847 = 10,20%

Anexo 13 Ventas Brutas estimadas

1 $ 258,801.37 3.00% 8,626,712
2 S 380,265.48 4.00% 9,506,637
3 S 523,815.71 5.00% 10,476,314
4 S 634,969.40 5.50% 11,544,898
5 S 763,348.67 6.00% 12,722,478

Anexo 14 Determinacion de la demanda de unidades anuales

CAJAX2U 17844 25362 33793 39625 46079

Saldo inicial 2106 194 351 176
Importacion x unidades

(cajax2) 21000 24500 35000 40500 47000
Venta 17844 25362 33793 39625 46079
Muestras médicas 1050 1050 1050 1050 1050
saldo final 2106 194 351 176 47

Unidades 21000 24500 35000 40500 47000
Costo unitario en Ecuador 0.32 0.33 0.34 0.35 0.36
Costo importacion 6681.199 8058.194114 11900.80154| 14236.3848| 17079.6545

Anexo 15Detalle de la inversiéon

Activos fijos

Tangibles 6.670,00 - 6.670,00

Intangibles 3.458,41 - 3.458,41

Capital de trabajo 48.085,45 37.839,01 10.246,44
TOTAL INVERSIONES 58.213,86 37.839,01 20.374,85




Anexo 16 Estado de resultados anual

Ventas operacionales 258,801.37 | 380,265.48 | 523,815.71 | 634,969.40 | 763,348.67
(-) Costo de ventas 7,097.90 8,488.98 | 12,346.15| 14,696.78| 17,555.61
(=) Utilidad bruta en ventas 251,703.47 | 371,776.51 | 511,469.56 | 620,272.62 | 745,793.05
(-) Gastos de administracion 116,079.39 | 125,703.85 | 128,830.54 | 132,062.92 | 135,404.55
(-) Gastos de ventas 136,729.24 | 144,621.35 | 148,438.26 | 152,384.18 | 156,463.47
(=) Utilidad operacional -1,105.15 | 101,451.30 | 234,200.75 | 335,825.52 | 453,925.04
(-) Gastos financieros 17,167.65| 13,575.59 9,5652.48 5,046.59 -
(=) Utilidad antes de participaciones e impuestos | -18,272.81 | 87,875.71 | 224,648.28 | 330,778.93 | 453,925.04
(-) 15% Participacion de trabajadores - - 33,697.24 | 49,616.84| 68,088.76
(=) Utilidad antes de impuestos -18,272.81 | 87,875.71 | 190,951.04 | 281,162.09 | 385,836.28
(-) 25% Impuesto a la renta - - 42,009.23 | 61,855.66 | 84,883.98
(=) Utilidad neta del Ejercicio -18,272.81 | 87,875.71 | 148,941.81 | 219,306.43 | 300,952.30
Margen Bruto 97% 98% 98% 98% 98%
Margen Operativo -71% 23% 43% 52% 59%
Margen Neto -7% 23% 28% 35% 39%
Anexo 17 Estado de Situacion financiera

$ 51,543.86 | $101,358.62 | $124,247.19 | $ 152,493.33 | $ 173,725.04 | $ 255,855.61
Corrientes
Efectivo S 51,543.86 S 51,543.86 | $ 51,543.86 | S 51,543.86 [ $ 51,543.86 | S 109,006.68
Cuentas x cobrar S 43,133.56 | $ 64,645.13 [ S 89,048.67 | S 107,944.80 | $ 129,769.27
Inventario de importacion S 6681.20|S 8058.19(S 11,900.80|$ 14,236.38|S 17,079.65
No corrientes S 6,670.00 | $ 2,194.75| S 4,38950 | $ 6,584.25 | $ 7,542.33 | $ 8,500.41
PPE S 6,670.00
Depreciacion acum. S 1,503.07 |$ 3,00613 (S 4509.20|S 477560 | S  5,042.00
Amortizacion acum. S 691.68 [ S 1,383.36 | $ 2,075.05 | $ 2,766.73 | $ 3,458.41
_S 20,374.85 | $ 28,433.05 | $ 29,068.45 | $ 69,821.20 | $ 88,487.79 | $ 89,930.57
Corrientes S - S 805819 |S$ 11,900.80 [ $ 56,245.61 | S 7893531 (S 84,883.98
Cuentas x pagar S 805819 |S$ 11,900.80 [ $ 14,236.38 | S 17,079.65 | $ -
Impuestos por pagar S - S - S 42,009.23 | S 61,855.66 [ S 84,883.98
No corrientes S 2037485 |S$ 2037485 |$ 17,167.65|S 13,575.59 | $ 9,552.48 | $ 5,046.59
Deuda a largo plazo S 2037485 (S 17,167.65 | $ 13,575.59 | $ 9,552.48 | $ 5,046.59 | $ -
[PStrimonio N s 37,839.01 | S 7512032 | $ 99,568.23 | $  89,256.38 | S 92,779.58 | $ 174,425.45
Capital S 37,839.01 | $ 93,393.13 | § 11,692.52 | $ (59,685.43)| $ (126,526.85)| $ (126,526.85)
U. retenidas S (18,272.81)| S 87,875.71 | S 148,941.81 | $ 219,306.43 [ S 300,952.30




Anexo 18 indices Financieros
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