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ANALISIS DE MERCADO PARA LA INTRODL'JCCIC')N DE UN PRODUCTO
DE VITAMINA C MASTICABLE REGION GRAN CARACAS

RESUMEN

La presente investigacion se realizo con el objetivo de evaluar, a
través de un analisis de mercado, la factibilidad de introducir un producto de
Vitamina C Masticable en el segmento infantil para la region de Caracas;
igualmente se analizaron todos los factores del mercado de Vitamina L, con
el fin de presentar las diferentes opciones de introduccién, asi como todos los

tramites requeridos para poder realizar el registro e ingreso del producto
importado.
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CAPITULO 1
MARCO DE LA INVESTIGACION

1.1 Introducciéon

En una época de globalizacion y de alta competitividad de productos,
como lo es en el cambiante mundo del marketing, es necesario estar alerta a
las exigencias y expectativas del mercado, para ello es de vital importancia
para asegurar el exito de las empresas hacer uso de técnicas y herramientas,
una de ellas es llevar a cabo un estudio de mercado, en conjunto con una
serie de investigaciones como lo son, competencia, los canales de
distribucion, lugares de venta del producto, que tanta publicidad existe en el
mercado, precios, etc.

La definicion de Marketing’ mas extendida nos dice que es el Estudio
o Investigacion de la forma de satisfacer mejor las necesidades de un grupo
social a través del intercambio, con beneficio para la supervivencia de la
empresa, mediante el presente estudio de mercado nos enfocamos en
desarrollar la estructura del marketing definiendo las necesidades de los
consumidores de Vitamina C en el segmento infanti, elaborando la
factibilidad de introducir un nuevo producto de vitamina C en el mercado,
segun la evaluacién de necesidades y la cobertura de demanda que fue
establecida en el presente estudio de mercado.

' Fundamentos de Marketing
10%. Edicién - William J. Stanton, Michael J. Etzel, Bruce J. Walker —
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1.2 Planteamiento del Problema

Ante la multitud de factores que son susceptibles de estudio en el
mercado, el primer paso en la investigacion exige que tanto el gerente como
el investigador definan rigurosamente el problema y coincidan en los
objetivos de la investigacion. Si esas dos personas quieren que los

resultados sean utiles, han de relacionarse con un problema de decisién de
la empresa.

En el caso del mercado de Vitaminas C masticables, el problema fue
catalogado como la oportunidad de capitalizar nuevos mercados,
introduciendo un nuevo producto, que con las caracteristicas demandadas en

la actualidad, permitira suplir parte del mercado capitalizable investigado en
el presente trabajo.

1.3 Hipétesis del mercado capitalizable

Con una poblacién infantil (2000-2008) de 3.720.803 ? de infantes
comprendido entre 1-8 afios y un cuadro de natalidad promedio anual de
300.000 infantes, el mercado cuenta con un consumo medio de 15.000°
unidades diarias de vitamina C masticables, cubriendo anualmente 1.129.000

nifos, se puede proyectar un mercado capitalizable aproximado a las
730.000 unidades anuales.

% Fuente Instituto Nacional de Estadistica de Venezuela
? Referencias: CAVEME, OPS
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1.4 Objetivos de la Investigacion

1.4.1 Objetivo General

Definir y analizar las caracteristicas particulares del mercado de
Vitamina C en el segmento masticable enfocada al publico infantil, para la

region de Caracas.

1.4.2 Objetivos Especificos:

. Analizar los antecedentes del mercado de Vitamina C en el mercado
venezolano.

. Indagar los factores de entorno del mercado de Vitamina C para nifios.

. Establecer las preferencias de consumo de Vitamina C en el segmento
infantil.

. Cuantificar el mercado potencial capitalizable.

. Establecer las presentaciones de Vitamina C mas utilizadas en el

mercado Venezolano.

. Considerar el habito cultural de consumo de suplementos vitaminicos
en el mercado Venezolano.

. Proponer el producto ideal cumpliendo con las caracteristicas y
demanda del mercado Venezolano.

. Realizar las factibilidades de ingreso para un nuevo producto de
Vitamina C en el segmento infantil .
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1.5 Justificacion

Ante la creciente demanda de complementos vitaminicos y siendo la
vitamina C el producto con mayor demanda en este segmento, se utilizo el
presente analisis de mercado para establecer la viabilidad de ingresar un
nuevo producto en el segmento masticable para el publico infantil y asi
mismo examinar el mercado capitalizable del mismo.

En los Jltimos afios las diferentes marcas de complementos
vitaminicos han desarrollado fuertes campafias publicitarias para lograr
capitalizar nuevos publicos, en el mercado venezolano el consumo de este
segmento ha tenido una gran expansion, posicionando especificamente la
vitamina C como unos de los productos de mayor consumo en el segmento
de vitaminas en América latina.

En la actualidad el mercado presenta un buen numero de productos
de vitamina C, con especificaciones analogas, entre los que lideran el Cebion
de Merck, Redoxon de Roche y Letisan de Laboratorios Leti, entre otros,
para el segmento infantil se encuentran diferentes opciones de Vitaminas C
masticables, con el presente estudio se busco la viabilidad de introducir un
producto masticable de Vitamina C para el publico infantil, tratando de
mejorar la cobertura actual y variedad ofrecida en el mercado.
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CAPITULO 2
MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la Investigacién®

El crecimiento registrado por el mercado de vitamina C en los Ultimos
anos, ha convertido a Venezuela es el mayor consumidor de acido L
ascorbico (vitamina C) per capita en América Latina, ya que el venezolano
tiene muy buen concepto de la vitamina C, la imagen del mercado proyecta la
vitamina C como excelente alternativa para proteger de gripes y ademas
favorecer el crecimiento del nifio. (Fuente Camara venezolana del
Medicamento)

Segun los analisis realizados por las comparias farmacéuticas el
mercado crecid6 como respuesta al aumento del nivel adquisitivo esto en
respuesta de la elevada liquidez existente y los esquemas de salud
organizados por el Estado.

Este esquema de crecimiento ha sido influenciado por la expansién de
los esquemas de salud prepagada, que arropa a unos dos millones y medio
de venezolanos en la actualidad, a ritmo creciente.

En la el mercado venezolano los complejos vitaminicos ocupan los
primeros lugares de ventas, vitaminas C como Cebién, Redoxon, Letisan,

venden mas de 10 millones de unidades al afo.

De la torta total de ventas el segmento de vitaminas, la vitamina C
representa cerca del 45% del mercado, en término de unidades.

* Referencias: CAVEME, OPS.




16

2.2 Vitamina C

La Vitamina C o enantidmero L del acido ascérbico, es un nutriente
esencial para los primates superiores y un pequefio nimero de otras
especies. La presencia de esta vitamina es requerida para un cierto nimero
de reacciones metabdlicas en todos los animales y plantas y es creada
internamente por casi todos los organismos, siendo los humanos una notable
excepcion. Es ampliamente sabido que su deficiencia causa escorbuto en
humanos de ahi el nombre de ascérbico que se le da al acido. Es también
ampliamente usado como aditivo alimentario.

El farmacdforo de la vitamina C es el ion ascorbato. En organismos
vivos, el ascorbato es un antioxidante, pues protege el cuerpo contra la

oxidacion, y es un cofactor en varias reaciones enzimaticas vitales.

Los usos y requerimientos diarios de esta vitamina son origen de un
debate. Las personas que consumen dietas ricas en acido ascérbico de
fuentes naturales, como frutas y vegetales son mas saludables y tienen
menor mortalidad y menor numero de enfermedades cronicas. Sin embargo,
un reciente metanalisis de 68 experimentos confiables en los que se utilizé la
suplementacion con vitamina C, y que involucra 232,606 individuos,
concluyeron que el consumo adicional de ascorbato a través de suplementos

puede no resultar beneficioso como se pensaba.
Historia®

En 1937, el premio Nobel de quimica fue concedido a Walter Haworth
por su trabajo en la determinacion de la estructura del &cido ascorbico,

(compartido con Paul Karrer por su trabajo sobre las vitaminas) y el premio

: "Dietary Reference Intakes for vitamin C, vitamin E, Selenium and Carotenoids.", Food and Nutrition
Board, Institute of Medicine, NATIONAL ACADEMY PRESS, Advance Copy, 3:6-7:97
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Nobel de medicina se otorgd a Albert von Szent-Gyorgyi Nagyrapolt por sus
estudios acerca de las funciones biologicas del acido ascérbico. Un aditivo
alimentario es toda sustancia que, sin constituir por si misma un alimento ni
poseer valor nutritivo, se agrega intencionadamente a los alimentos y
bebidas en cantidades minimas con objeto de modificar sus caracteres
organolépticos o facilitar o mejorar su proceso de elaboracién o
conservacion.

Biosintesis °

Una gran mayoria de animales y plantas son capaces de sintetizar
vitamina C, a través de una secuencia de 4 pasos enzimaticos, los cuales
convierten la glucosa en vitamina C. La glucosa necesaria para producir
ascorbato en el higado (en mamiferos) es extraida del glicégeno, por esto Ia
sintesis de ascorbato es un proceso glicolisis-dependiente. En reptiles y
pajaros la biosintesis es llevada a cabo en los rifiones.

Los seres humanos no poseen la capacidad enziméatica de
manufacturar la vitamina C. La causa de este fendmeno es que la Ultima
enzima del proceso de sintesis, la L-glunolactona oxidasa esta ausente
debido a que el gen para esta enzima (Pseudogene WGULO) es defectuoso.
La mutacién no es letal para el organismo, debido a que la vitamina C es
abundante en las fuentes alimentarias. Se ha detectado que las especies con
esta mutacién (incluyendo humanos) han adaptado un mecanismo de

reciclaje para compensaria.

La vitamina C puede absorberse como Acido ascérbico y como Acido
dehidroascorbico a nivel de mucosa bucal, estomago y yeyuno (intestino

delgado), luego es transportada via vena porta hacia higado para luego ser

° Robert K. Murray, Daryl K. Granner, Mayes, Rodwell, "Bioquimica de Harper", Ed. Manual
Modemno, 697-698, 1993
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conducida a los tejidos que la requieran. Se excreta por via renal (en la
orina), bajo la forma de &cido oxalico principalmente, por heces se elimina
solo la vitamina no absorbida.

Se ha observado que la perdida de la habilidad para sintetizar
ascorbato es sorprendentemente paralelo a la perdida evolucionaria de la
habilidad para disminuir acido Urico. Acido Urico y ascorbato son fuertes
agentes reductores. Esto ha conducido a la sugerencia que en primates mas
altos, el &cido Urico haya asumido algunas funciones del ascorbato. El acido
ascorbico puede ser oxidado en el cuerpo humano por la enzima

acidoascorbico-oxidasa.
Significancia bioldgica

La vitamina C es el L-enantidmero del ascorbato, el opuesto D-
enantiomero no tiene significancia biolégica. Ambas formas, tienen la misma
molécula estructural. Cuando el L-ascorbato, (que es un fuerte agente
reductor), aplica su funcién reductora es convertido a su forma oxidada, L-
dehidroascorbato, que puede ser reducido de nuevo a su forma activa L-
ascorbato por accidén enzimatica del glutation.

El L-ascorbato es un azucar acido débil, estructuralmente relacionado
a la glucosa, lo cual ocurre naturalmente ya que cada uno esta unido al ion

hidrégeno, formando el acido ascérbico o un id6n metalico formando entonces
el mineral ascorbato.
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Funciones’

En humanos, la vitamina C es un potente antioxidante, actuando para
disminuir el estrés oxidativo; un substrato para la ascorbato-peroxidasa, asi
como un cofactor enzimatico para la biosintesis de importantes bioquimicos.

Esta Vitamina actia como agente donador de electrones para 8 diferentes
enzimas:

Tres enzimas participan en la hidroxilacion del colageno. Estas
reacciones adicionan grupos hidroxilos a los aminoacidos prolina o lisina en
la molecula de colageno (via prolin-hidroxilasa i lisi-hidroxilasa), con ello
permiten que la molécula de colageno asuma su estructura de triple hélice.
De esta manera la vitamina C se convierte en un nutriente esencial para el
desarrollo y mantenimiento de tejido de cicatrizacién, vasos sanguineos, y
cartilago.

Dos enzimas son necesarias para la sintesis de carnitina. Esta es
necesaria para el transporte de acidos grasos hacia la mitocondria para la
generacion de ATP.

Las tres enzimas remanentes tiene funciones en:

* Participacion en la biosintesis de norepinefrina a partir de dopamina, a
través de la enzima dopamina-beta-hidroxilasa.

* Otra enzima adiciona grupos amida a hormonas peptidicas,
incrementando enormemente su estabilidad.

* Otra modula el metabolismo de la tirosina.

’ Maria Luz P. M. de Portela, "Vitaminas y Minerales en Nutricion", Ed. Lopez, 64-68, 1994
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Los tejidos bioldgicos que acumulan mas de 100 veces el nivel
sanguineo de vitamina C, son las glandulas adrenales, pituitaria, timo, cuerpo
Iiteo, y la retina. Aquellas con 10 a 50 veces la concentracion presenta en el
plasma incluyen el cerebro, bazo, pulmén, testiculos, nodulos linfaticos,
mucosa del intestino delgado, leucocitos, pancreas, rifion y glandulas
salivares.

La vitamina C ayuda al desarrollo de dientes y encias, huesos,
cartilagos, a la absorcién del hierro, al crecimiento y reparacion del tejido
conectivo normal (piel mas suave, por la unién de las células que necesitan
esta vitamina para unirse), a la produccion de colageno (actuando como
cofactor en la hidroxilacion de los aminoacidos lisina y prolina),
metabolizacién de grasas, la cicatrizacion de heridas. Su carencia ocasiona
el escorbuto, también resulta esta vitamina un factor potenciador para el
sistema inmune aunque algunos estudios ponen en duda esta Ultima
actividad de la vitamina C. Los Gldbulos blancos contienen 20 a 80 veces
mas vitamina C que el plasma sanguineo, y la misma fortalece la capacidad
citotoxica de los neutréfilos (glébulos blancos).

La Vitamina C es esencial para el desarrollo y mantenimiento del
organismo, por lo que su consumo es obligatorio para mantener una buena

salud.

Funciones de la vitamina C:

 Evitar el envejecimiento prematuro (proteger el tejido conectivo, la

"piel" de los vasos sanguineos).

* Facilita la absorcion de otras vitaminas y minerales.

*« Antioxidante.




* Evita las enfermedades degenerativas tales como arteriosclerosis,
cancer, enfermedad de Alzheimer.

« Evita las enfermedades cardiacas.

Desde los descubrimientos de Linus Pauling se aseveraba que la
vitamina C reforzaba el sistema inmune y prevenia la gripe, pero
investigaciones realizadas en los 1990s parecen refutar esta teoria y, en todo
caso, han demostrado que el consumo en exceso (a diferencia de lo
preconizado por Pauling y sus seguidores) de suplementos de vitamina C
son poco recomendables, porque, entre otras cosas, un consumo excesivo

puede provocar alteraciones gastrointestinales.

Efectos

La vitamina C ayuda al desarrollo de dientes y encias, huesos,
cartilagos, a la absorcion del hierro, al crecimiento y reparacion del tejido
conectivo normal (piel mas suave, por la union de las células que necesitan
esta vitamina para unirse), a la producciéon de colageno (actuando como
cofactor en la hidroxilacion de los aminoacidos lisina y prolina),
metabolizacion de grasas, la cicatrizacion de heridas. Su carencia ocasiona
el escorbuto, también resulta esta vitamina un factor potenciador para el
sistema inmune aunque algunos estudios ponen en duda esta ultima
actividad de la vitamina C.

Indicaciones

La Vitamina C es esencial para el desarrollo y mantenimiento del
organismo, por lo que su consumo es obligatorio para mantener una buena
salud.
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Usos Terapéuticos®

Desde su descubrimiento, la Vitamina C ha sido considerada por
algunos como la “panacea universal’. Otros defensores de la vitamina C
consideran que dada de la manera correcta, con la técnica apropiada, en
frecuentes dosis suficientes, en altas dosis con ciertos agentes adicionales y
por un largo periodo de tiempo puede prevenir e incluso curar un amplio
rango de enfermedades comunes o letales, como el resfriado comun vy
enfermedad cardiaca, aunque el Instituto Nacional de Salud en Estados
Unidos considera tener suficiente evidencia cientifica contra este uso.

Probablemente el hecho mas controversial es el rol putativo del
ascorbato en el manejo del SIDA, permanece sin ser resuelto, a mas de 16
anos de estudios publicados en los Procedimientos de la Academia Nacional
de Ciencias de los Estados Unidos, demostrando que dosis no téxicas de
ascorbato suprimen la replicacion del HIV en Vitro. Otros estudios son

expandidos sobre estos resultados pero aun asi, ningin ensayo a gran
escala ha sido bien conducido.

En modelos animales intoxicados con plomo, la vitamina C ha
demostrado “efectos protectores” sobre las anormalidades musculares y
nerviosas inducidas por la intoxicacién con plomo. En fumadores, los niveles
sanguineos de plomo disminuyen por un average de 81% cuando sin
suplementados con 1000 mg de vitamina C, mientras que 200 mg son
inefectivos, sugiriendo que la vitamina C en suplementos puede ser una
econdmica y conveniente ventaja para reducir niveles de plomo en sangre.
La revista de la Asociacion Americana Medica publico un estudio en el cual
concluyo, basado en el analisis de los niveles de plomo sanguineo en sujetos
del estudio NHANES Il (Third Nathional Health Examination Survey) que la

¥ Lisa Hark, Ph.D., R.D., "Vitamin C: Its Role in Health and Prevention", www heartinfo.org, 199




relacion independiste e inversa entre los niveles de plomo y vitamina ¢ en

plasma, de ser causal podria tener implicaciones publicas en salud para el
control de la intoxicacion por plomo.

La vitamina C ha limitado su popularidad como tratamiento para los
sintomas generados por al Autismo. Un estudio en 1993 de 18 nifios con
Autismo encontré la disminucion de algunos sintomas posterior al tratamiento
con vitamina C, pero estos resultados no fueron replicados.

Ensayos clinicos pequefios han encontrado que la vitamina ¢ podria
mejorar la cuenta, motilidad y morfologia del esperma en hombres infértiles.
Asi como mejorar las funciones inmune relacionadas a la prevencién y
tratamiento de enfermedades asociadas a la edad. Sin embargo, hasta

ahora, ningun ensayo clinico grande ha verificado estos resultados.

Un estudio preliminar publicado en los Anuales de Cirugia (USA),
encontré que la administracion y suplementaciéon con antioxidante usando a-
tocoferol y acido ascorbico reduce la incidencia de falla organica y acorta la
estadia en UCI en este cohorte de pacientes quirirgicos criticamente

enfermos. Mas investigaciones en este tdpico estan pendientes.

El Acido Dehidroascorbico, la principal forma de la vitamina ¢ oxidada
en el cuerpo, ha demostrado reducir los déficit neurolégicos y mortalidad
seguidas a accidentes cerebrovasculares, debido a su habilidad para cruzar
la barrera hematoencefalica, mientras que la vitamina C o el L-ascorbato no
logra atravesar esta barrera. En un estudio publicado por el Proccedings of
the Nacional Academy Sciences en el 2001, los autores concluyeron que
‘una estrategia farmacolégica de incrementar los niveles cerebrales de
ascorbato en accidentes cerebrovasculares tiene el potencial enorme para

representar la traduccion oportuna de investigacién basica en una terapia
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relevante para accidentes cerebrovasculares en humanos. Ninguna terapia

relevante estan disponibles aun y ningin ensayo clinico ha sido planificados.

En Enero del 2007, la FDA Food and Drug Adminitsration aprobd un
ensayo de toxicidad fase | para determinar dosis seguras de vitamina c
intravenosa, como posible tratamiento para el cancer en quienes se han
agotado otros tratamientos y opciones convencionales. Estudios adicionales

sobre diversos afios han sido necesarios para demostrar si esto es efectivo.

En Febrero 2007, un estudio no controlado de 39 pacientes con
cancer terminal, mostrd que sobre cuestionarios subjetivos, los pacientes
reportaron una mejoria en salud, sintomas del cancer y funciones diarias
después de la administracion de altas dosis de vitamina C intravenosa. Los
autores concluyeron que “aunque existe aun la controversia en relacién a los
efectos anticancerosos de la vitamina ¢, el uso de la misma es considerado

una terapia segura y efectiva para mejorar la calidad de vida de pacientes
con cancer terminal.

En Agosto del 2008, un articulo publicado en Procedings of the
Nacional Academy of Sicences por Mark Levine y colaboradores del Instituto
Nacional de Diabetes y enfermedades del Rifdon, encontraron que la
inyeccion directa de altas dosis de vitamina C reduce el peso y crecimiento
del tumor en 50% en modelos de ratones con cancer de ovario, cerebro y

pancreatico. Ninguna terapia humana ha sido aun desarrollada utilizando
esta técnica.

Requerimientos diarios

El ser humano parece ser extremadamente eficiente en la reutilizacion
de la vitamina C, por lo que sus requerimientos son 50 veces menores que

en el resto de los simios. Al ser una vitamina hidrosoluble su eliminacién por
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el rindn por diuresis es extremadamente eficaz, por lo que los excesos se

pueden eliminar en menos de cuatro horas. Todo ello hace que haya muy

poco consenso en cual es la cantidad minima y la cantidad méaxima. Prueba

de ellos damos las siguientes referencias:

40 miligramos por dia: Food Standards Agency del Reino Unido

45 miligramos por dia: La Organizacién Mundial de la Salud

60-95 miligramos por dia: National Academy of Sciences de los
Estados Unidos. Segun este organismo no se deben exceder los 2000
miligramos por dia.

400 miligramos por dia: the Linus Pauling Institute.

1.000 miligramos por dia: Profesor Roc Ordman, para la investigacion
de los radicales libres.

3.000 miligramos por dia (hasta 300.000 mg para enfermos): La
Fundacién para la vitamina C.

6.000-12.000 miligramos por dia: Thomas E. Levy, Colorado
Integrative Medical Centre.

6.000-18.000 miligramos por dia: Dosis que ingiere Linus Pauling.

3.000-200.000 miligramos por dia: Robert Cathcart va subiendo la
dosis hasta que aparece una diarrea. Entonces recomienda la dosis
mas elevada que no cause diarrea al paciente.
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Efectos Adversos’®

Se considera que las necesidades diarias de acido ascérbico para un
adulto no exceden de los 60 mg y que cantidades superiores a los 3 g diarios
causan acidificacion de la orina e incrementan el consiguiente riesgo de

calculos urinarios.
Efectos colaterales comunes

Dosis relativamente grandes de vitamina C pueden causar indigestion,
particularmente cuando son tomadas con el estémago vacio. Cuando se
ingiere en grandes dosis la vitamina C causa diarrea en sujetos sanos. En un
ensayo, dosis de 6 grs. de acido ascérbico fueron dadas a 29 infantes, 93
nifos con edad preescolar y escolar y 20 adultos por mas de 1400 dias. Con
las altas dosis, la manifestacion toxica fue observada en 5 adultos y 4
infantes. Los signos y sintomas en adultos fueron nauseas, vémitos y diarrea,
enrojecimiento de la cara, dolor de cabeza, fatiga y suefio interrumpido. La
principal reaccion toxica en los infantes fue enrojecimiento de la piel. Por otro
lado, Cathcart ha demostrado que los pacientes enfermos, con infuenza y
cancer por ejemplo, no sufren ningln efecto adverso independientemente de

que la dosis es llevada a los niveles mas altos como 100 grs o maés alto.
Posibles efectos colaterales

Como la vitamina C aumenta la absorcién del hierro, el
envenenamiento con hierro puede resultar un hecho en algunas personas
con desordenes raros por sobrecarga de hierro, como la hemocromatosis.
Una condicién genética que resulta en inadecuados niveles de la enzima

glucosab fosfatasa deshidrogenada (G6PD), pudiendo causar una anemia

? Mahan, Arlin, "Krause - Nutricion y dietoterapica", Ed. Interamericana - Mc. Graw-Hill, Octava
edicion, 100-105, 1995
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hemolitica luego de la ingestion de sustancias especificas oxidativas, como
altas dosis de vitamina C.

Se considera que las necesidades diarias de &cido ascérbico para un
adulto no exceden de los 60 mg y que cantidades superiores a los 3 g diarios
causan acidificacion de la orina e incrementan el consiguiente riesgo de
calculos urinarios (por acumulo de acido oxalico

Posibilidad de Sobredosis

Como se ha discutido previamente, la vitamina C exhibe
remarcadamente baja toxicidad. La LD50 (la dosis que asesinaria al 50% de
la poblacién) en ratas es generalmente aceptada a ser de 11.9 gr/kg, cuando
son ingeridas por via oral. La LD50 en humanos permanece desconocida
debido a la ética médica que excluye experimentos en los cuales podria
colocarse a los pacientes en riesgo de algun dafio. Sin embargo, como todas
las sustancias probadas en esta manera, la LD50 es tomada como una guia

por su toxicidad en humanos y ninguna data para contradecirlo se ha
encontrado.

Otros Usos

El acido ascérbico se oxida faciimente a acido dehidroascorbico,
llegando incluso a ser precedentes de melanoidinas, por arreglo de amidori y

polimerizaciones, por lo que se utiliza (entre otros), como revelador
fotografico y como conservante.

El &cido ascorbico y sus sales ascorbatos de sodio. potasio y calcio se
utilizan de forma generalizada como antioxidantes y aditivos. Estos
compuestos son solubles en agua por o que no protegen a las grasas de la

oxidacion; para este propésito pueden utilizarse los ésteres del acido
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ascorbico solubles en grasas con acidos grasos de cadena larga (palmitato y

estearato de ascorbilo).

Principales fuentes naturales

Las principales fuentes naturales de vitamina C que actualmente se
conocen son todas vegetales, principalmente ciertas frutas (las que poseen
colores rojos o azulados suelen ser ricas en acido ascorbico), a continuacion
se enumeran los principales vegetales que hacen aporte de esta vitamina:
kakadu (o murunga) — Terminalia ferdinandiana—, camu camu (Myrciaria
dubia), escaramujo, acerola (Malpighia glabra), amla (Emblica officinalis);
espino cerval de mar (Hippophae), col de Kerguelen, azufaifo, frutos de
baobab (Adansonia), agujas de picea — preparadas en "té" — grosella negra
(Ribes nigrum), los ajis, chiles, pimientos, morrones, pimentones, el peregjil, la
guayaba, el fruto kiwi, el brécol o broccoli (Brassica oleracea italica), el
hibrido llamado loganberry, la grosella (Ribes rubrum) el repollito de Bruselas
también conocido como col de Bruselas, el goji (Lycium barbarum), el lichi
(Litchi chinensis) entre otros, sin embargo en gran parte del mundo de cultura
"Occidental" las fuentes mas comunes para obtener vitamina C suelen ser los

citrus: limoén, naranja, pomelo, bergamota y, fuera de los citrus, el tomate.
Anécdotas

Aunque es muy habitual creer que ayuda a recuperarse mejor de un
resfriado o una gripe, la evidencia cientifica reciente lo desmiente; aunque el
déficit (como el de otras vitaminas y compuestos esenciales) puede
empeorar los sintomas y traer otras complicaciones. De todas formas la
vitamina C es una de las vitaminas que intervienen en el funcionamiento del
sistema inmunolégico, como lo hacen la vitamina A y la tiamina. También es

muy importante como vitamina antioxidante, lo que de una u otra manera
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protege a nuestro organismo de radicales libres u otras sustancias toxicas.
Por otro lado, al ser hidrosoluble, el exceso es facilmente eliminado en la
orina.

Como curiosidad puede sefialarse que esta vitamina sélo es esencial
en unos pocos animales: los monos antropoides, el ser humano que ha
perdido |la capacidad de sintetizarla naturalmente en su cuerpo; el ruisefior

chino, una especie de trucha, los cuyes y los murciélagos frugivoros.

Tipos de vitamina C"°

La vitamina C se divide en naturales y sintéticas. Las naturales se
dividen en acido ascorbico y ascorbato de sodio; por su parte las sintéticas

pueden tener distintas variaciones.

Las ventajas de la vitamina C sintéticas es su bajo precio y su
fabricacion pues su materia prima es el petréleo, sus desventajas son su baja
efectividad y los efectos secundarios que conlleva el consumo de elementos

minerales en reemplazo de vegetales.

En cambio, la vitamina C natural es sumamente efectiva, y de muy
bajo precio pues esta presente en casi toda las frutas y vegetales (citricos de
preferencia), su problema radica en que al extraerse y convertirse en
cristales toma un fuerte sabor a limén no bien tolerado por personas con
sensibilidad en su estomago

suplementos: Como complemento se toma principalmente en forma de
tabletas, capsulas, mezclada con miel, en obleas, etc. Las combinaciones
mas frecuentes son:

' Gary Null, Ph.D., "The Antioxidant Vitamin - Vitamin C -", 1994
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Vitamina C efervescente:Consta de Acido ascorbico, acido citrico y
bicarbonato de sodio. De esta manera resulta muy tolerable para el

organismo.

Capsulas y tabletas de acido ascorbico: Son las mas utilizadas. Se
toman enteras.

Vitamina C con bioflavonoides. De esta manera se consigue una
colaboracion mutua entre los dos componentes. Resulta muy adecuada esta
combinacion para tratar la fragilidad de los capilares.

Vitamina C no &cida: Esta formada por ascorbato de sodio o ascorbato

de calcio, especialmente adecuada par los que tengan problemas de acidez.

Tabletas de vitamina C de disolucion lenta: Al igual que las anteriores,
se utilizan cuando hay problemas de acidez estomacal.

Tabletas para masticar. Se utilizan especialmente para los nifios.

Tienen un sabor entre acido y dulzdn.
2.3 Analisis de Mercado"

El proceso de desarrollar un plan de mercadeo debe ser similar al
proceso cuando un nifo empieza a dar sus primeros pasos. Se debe
aprender y descubrir el mercado, desarrollar las capacidades empresariales,
conocer las fortalezas y debilidades, establecer objetivos claros y medibles
en el marco de las fortalezas y las debilidades, desarrollar las estrategias y
planes que permitan alcanzar los objetivos planteados, ejecutar los planes
para que las cosas sucedan segun lo programado y por ultimo analizar los

resultados y tomar las medidas correctivas necesarias.

L Marketing en el siglo XXI. Autor: Rafael Muifiiz Gonzélez




Un plan de mercadeo debe incluir un resumen ejecutivo del plan,
luego una revision del mercado con andlisis de tendencias, segmentos
mercado objetivo. Seguidamente un andlisis de la competencia, analisis de
los productos y del negocio, analisis foda, objetivos y metas planteadas en
términos de ventas, y objetivos mercadolégicos, estrategias de
posicionamiento, producto, precio, distribucion, comunicacién, planes de
accion y formas de implementacion, que incluyen plan de medios,
presupuestos, cronograma y tareas y por Ultimo un modelo de evaluacién

que permita conoce el avance y los resultados de ventas.

Teniendo definido el marco de un plan de mercadeo, procederemos a

definir cada uno de sus componentes con mayor detalle.

Resumen ejecutivo™ incluye un resumen corto de los planes para
que sea revisado por el grupo ejecutivo, incluye resumen del mercado,
competencia, productos, foda, estrategias, planes de accién cronogramas y
métodos de evaluacion.

Analisis del mercado™ es el proceso de describir cual es la situacion
del mercado en el momento del estudio, y debe claramente incluir el tamafio
del mercado, su actividad hacia el crecimiento, cambios previsibles,
segmentacion del mercado y competencia y grupo objetivo incluyendo su
demografia. Asi mismo dentro el grupo objetivo también debe procederse
con el analisis psicogréafico para conocer las percepciones acerca de los
beneficios y el valor del producto o servicio, en pocas palabras conocer por
que compran o utilizan el producto o servicio. Dentro del analisis de la

competencia se debe tener en cuenta en adicion a la competencia directa

'2 Marketing en el siglo XXI, Autor: Rafael Mufiz Gonzélez
'? Marketing en el siglo XXI, Autor: Rafael Muiiiz Gonzalez




sino |os sustitutos o competencia indirecta. Se debe proceder con un analisis
FODA y como se puede capitalizar las debilidades y amenazas.

Continuando con el proceso de un plan de mercadeo llegamos al
analisis de nuestro producto. Esta etapa es fundamenta ya que nos permitira
conocer realmente lo que tenemos, debe incluir el producto y su uso,
caracteristicas, estructura de precios, canales de distribucién, posicidn y
posicionamiento en el mercado, promociones y comunicacion, y empaque.
Adicionalmente se debe proceder con el analisis de convertir cada una de las
caracteristicas en al menos dos beneficios, definir los objetivos de ventas
concretamente y en forma que se puedan medir, establecer los niveles y
metas que sean alcanzables pero a su vez que signifiquen un compromiso de
trabajo, el cronograma de actividades para poder medir el avance del plan y
desde luego las estimaciones de utilidades asociadas al plan.

Todo plan de mercadeo debe estar acompafiado de los objetivos
mercadologicos para esto se debe incluir en el plan los recursos necesarios
para poder mantener estadisticas confiables que nos permitan delimitar
nuestras potencialidades que a su vez nos permita definir el camino que se
debe seguir para alcanzar los objetivos. Posicionamiento seria el siguiente
paso dentro del plan, se debe incluir desde un posicionamiento de caracter
amplio hasta llegar a una situacién estrecha y de gran esfuerzo que nos
permita tener una definicion del posicionamiento en forma especifica que se
alcanza mediante la traduccién de las caracteristicas del producto a
beneficios tangibles unicos para el producto o servicio sujeto del plan.

El plan de mercadeo nos debe permitir poder llegar a definir un
posicionamiento de valor que es la mezcla del precio, canales de distribucion

que al final es una situacién de percepcién del consumidor.
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Mezcla de mercadeo: '“la mayoria de las decisiones operativas del
mercadeo se pueden enmarcar dentro de los que hemos definido como las 4
p, sean estos productos como el producto fisico incluido el servicio que se
ofrezca como parte integral de éste, o el servicio ofrecido al consumidor.
Decisiones de producto incluyen funcionalidad, apariencia, empaque,
servicio, garantia etc. Precio que debe tomar en consideracion la
rentabilidad, la probabilidad de reaccion de la competencia, descuentos,
financiacion, arrendamiento y cualquier otra variable asociada al valor de la
transaccion por el producto o servicio ofrecido. Promocion, entendido como
las decisiones relacionadas con la comunicacion orientada a la venta a los
clientes potenciales. Este acapite contempla el costo de adquirir un cliente
adicional, la publicidad, las relaciones publicas, medios. Distribucion
entendida como las decisiones asociadas a los esquemas de trabajo de los
canales de distribucion, logistica asociada, cobertura de mercado, niveles de

servicio.

En el tema de precios, en las otras secciones abordamos algunos
criterios de precios pero para estar razonablemente cubiertos en el tema hay
que considerar que existen ademas precios por lineas de productos, precio
de opciones, precios cautivos, precios en combo, precios promocidnales,
geograficos, de valor. Como se puede ver la variable precio no es solo el
ponerle a un producto un valor por transaccion sino que esta intimamente
ligado al posicionamiento y estrategia del producto o servicio ofrecido al
cliente.

En el tema de distribucién las decisiones de canales se pueden
enmarcar dentro de utilizar canales directos o indirectos, sencillos o

multiples, multiples, intermediarios por nivel cada uno asociado al segmento

' The Market Research Toolbox: A Concise Guide for Beginners Second Edition
by Edward F. McQuarrie
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del mercado, ciclo de vida del producto. Los mayoristas o intermediarios se
caracterizan por comprar grandes cantidades para venderlos en pequefias
cantidades a muchos clientes, los representantes son aquellos que trabajan
en nombre de la empresa y por ello reciben una comisién, no mantienen
inventarios, la empresa hace el proceso logistico. Detallistas son aquellos
que estan en la linea de fuego, son los que tienen contacto con el cliente
consumidor del producto o servicio asociado a la creacion de valor de su

propia marca de establecimiento comercial.

Como se puede ver, la mezcla de mercadeo es el proceso por medio
del cual se aterriza el mercadeo estratégico, los planes de mercadeo para asi
poder alcanzar los objetivos planteados. La mezcla de mercadeo no es mas
que las tacticas aplicadas para alcanzar los planes propuestos, que a su vez
serian los objetivos de la estrategia comercial.

2.4 Plan de negocios

El plan de negocios reune en un documento Unico toda la informacién
necesaria para evaluar un negocio y los lineamientos generales para ponerlo
en marcha. Presentar este plan es fundamental para buscar financiamiento,

socios o0 inversionistas, y sirve como guia para quienes estan al frente de la
empresa.

En el proceso de realizacidn de este documento se interpreta el
entorno de la actividad empresarial y se evalian los resultados que se
obtendran al accionar sobre ésta de una determinada manera. Se definen las
variables involucradas en el proyecto y se decide la asignacién éptima de
recursos para ponerlo en marcha.

Segun sea la magnitud del proyecto, la realizacién del plan puede
llevar unos dias o varios meses, ya que no se trata sélo de redactar un



documento sino de imaginar y poner a prueba toda una estructura légica.
(¢, Se puede vender esta cantidad a este precio? ;Con esta estructura se
puede responder a esta demanda? ;Es esta inversion suficiente para este
crecimiento proyectado?). Es importante destacar que si bien los aspectos
financieros y econdmicos son fundamentales, un plan de negocios no debe
limitarse sélo a planillas de calculo y numeros. La informacion cuantitativa
debe estar sustentada en propuestas estratégicas, comerciales, de

operaciones y de recursos humanos.
Los objetivos:

Ninguna empresa que pretenda competir en los complejos mercados
actuales puede pasar por alto la tarea de imaginar escenarios futuros. El plan
de negocios muestra en un documento el o los escenarios mas probables
con todas sus variables, para facilitar un analisis integral y una presentacion
a otras partes involucradas en el proyecto (inversionistas, socios, bancos,

proveedores, clientes).

Las ideas en abstracto pueden ser geniales, pero si no se tiene en
claro cémo transformarlas en realidad, pueden no encontrar apoyo,

tambalearse frente a los problemas o quedar olvidadas en el tiempo.

Los objetivos que justifican la elaboracion de un plan de negocios
difieren segun el momento de la vida de la empresa y el tipo de negocio que
vaya a planificarse. En general, las razones por las que se decide realizar un
plan de negocios son:

. Tener un documento de presentacion de un proyecto a

potenciales inversionistas, socios o compradores.
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. Asegurarse de que un negocio tenga sentido financiera y
operativamente, antes de su puesta en marcha.
. Buscar la forma mas eficiente de llevar a cabo un proyecto.
. Crear un marco que permita identificar y evitar potenciales

problemas antes de que ocurran, con el consiguiente ahorro de

tiempo y recursos.

. Prever necesidades de recursos y su asignacion en el tiempo.
. Evaluar el desempefio de un negocio en marcha.

. Valuar una empresa para su fusion o venta.

. Guiar la puesta en marcha de un emprendimiento o negocio.

En las pymes, donde las decisiones suelen estar fuertemente
concentradas en pocas personas, la elaboracion de un plan de negocios
tiene una ventaja adicional: permite establecer una distancia entre el humor
cambiante (o los caprichos) de los empresarios y las decisiones de negocios
tomadas sobre la base de informacion y analisis.

Antes de empezar'®:

Muchas veces se confunde la idea de un producto con un negocio.

Antes de lanzarse a armar un plan es necesario elaborar muy
cuidadosamente la idea.

'* AnsoffHL.1. Planteamientos Estratégico, nueva tendencia de la Administracion / H. 1 Ansoff, R.P.
Declerk, R. L. Hages.—México: Editora Trillas, 1993.
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La realizacion de un plan de negocios no se limita a una tarea de
redaccién. No es un proceso lineal. Por lo tanto, suele resultar necesario
volver a analizar cada punto frente a cada avance. Por esto, es
recomendable utilizar una computadora que permita ir recolectando la
informacion y modificandola, antes de llegar a la version final.

Cada punto debe tener sentido en su relacion con los demas, y debe
surgir de un analisis en profundidad, que suele llevar tiempo.

Si bien el tiempo invertido puede significar costos, en realidad, se trata
de una inversion. Un plan de negocios bien realizado indica qué hacer y
como hacerlo, lo que permite ahorrar tiempo y evitar contratiempos
posteriores. Llega incluso a considerarse un activo en la evaluacién de un
negocio, ya que lo convierte en un negocio con "manual de instrucciones",
como es el caso de las franquicias.

Antes de comenzar su elaboracién, es bueno organizar la informacién
disponible, detectar cudl es la informacién faltante y determinar cémo se
conseguirg, ademas de pensar si se esta en condiciones de realizarlo solo, o
si se necesitara la participacion de otras personas o equipos (responsables
de areas, abogados, contadores, etc.).

Durante la elaboracion del plan debe tenerse en cuenta qué se quiere
lograr con él (¢ conseguir dinero?, ;aprobacién de una idea?, ;un buen
analisis para uno mismo?), considerando cudl es la informacién que le
interesa a quien lo recibira y de qué se le intenta convencer, pero cuidando

también que la visién personal no quite a la informacion presentada el
sustento objetivo.
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Componentes:

El plan de negocios recorre todos los aspectos de un proyecto. Los
capitulos que se desarrollaran en el dossier incluyen: resumen ejecutivo,
introduccién, anélisis e investigacion de mercado, analisis Swot, estudio de la
competencia, estrategia, factores criticos de éxito, plan de marketing,
recursos humanos, tecnologia de produccion, recursos e inversiones,
factibilidad técnica, factibilidad econdmica, factibilidad financiera, analisis

sensitivo, direccidon y gerencia, conclusiones y anexos.

1ro Resumen ejecutivo

Es un breve analisis de los aspectos mas importantes de un proyecto,
que se ubica delante de la presentacion. Es lo primero que lee el receptor del
proyecto, y quizas, por falta de tiempo, lo unico. Debe describir en pocas
palabras el producto o servicio, el mercado, la empresa, los factores de éxito
del proyecto, los resultados esperados, las necesidades de financiamiento y

las conclusiones generales.

Si bien se ubica al comienzo del plan, es conveniente realizarlo al
final, después de haber analizado todos los puntos. Su extension es clave: no

mas de dos paginas, preferentemente solo una.

El objetivo de este resumen es captar la atencidn del lector y facilitar la
comprension de la informacion que el plan contiene, por lo que se debe

prestar especial atencion a su redaccion y presentacion.

2do Introduccion:

Antes de comenzar el desarrollo se debe contextualizar el plan,
describiendo:
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. Cual es el negocio que se desarrollara.
. Quiénes realizan la presentacion del plan y para qué.
. Si se trata de una empresa en marcha, cual es su misién y su
trayectoria.
. Cual es la fecha de presentacion y si existe un plazo para la

aprobacion del plan.
. Cual es el enfoque con que se prepar6 el plan.

3ro Analisis e Investigacion del Mercado:

Pocos errores son tan graves como lanzar un producto o servicio sin
conocer en profundidad el mercado.

La investigacion de mercado se utiliza para conocer la oferta (cudles
son las empresas o negocios similares y qué beneficios ofrecen) y para
conocer la demanda (quiénes son y qué quieren los consumidores). El plan
de negocios refleja algunos sucesos histéricos (trayectoria de la empresa, del
mercado, del consumo, etc.), pero fundamentalmente describe situaciones
posibles en el futuro. En sus resultados se fundamenta gran parte de la
informacién de un plan de negocios: cuales son las necesidades
insatisfechas del mercado, cual es el mercado potencial, qué buscan los
consumidores, qué precios estan dispuestos a pagar, cuantos son los
clientes que efectivamente comprardn, por qué compraran, qué otros
productos o servicios similares compran actualmente.

Si bien no en todos los casos es imprescindible contratar una

investigacion de mercado extrema, debe buscarse informaciéon sobre la
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demanda que responda estas preguntas, sustentando la propuesta del plan
de negocios. Fuentes como revistas y diarios especializados, camaras
empresariales, internet, consultores o personas que ya estan en el mercado
pueden aportar informacion valiosa.

4to Analisis Swot'®:

El analisis Swot (Strengths, Weakneses, Oportunities, Threatens) o
Foda (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una
herramienta estratégica que se utiliza para conocer la situacién presente de
una empresa. Es una estructura conceptual que identifica las amenazas y

oportunidades que surgen del ambiente y las fortalezas y debilidades
internas de la organizacion.

El propédsito fundamental de este analisis es potenciar las fortalezas
de la organizacion para:

. Aprovechar oportunidades.
. Contrarrestar amenazas.
. Corregir debilidades.

Las amenazas y oportunidades se identifican en el exterior de la
organizacion, en su contexto. Esto implica analizar:

. Los principales competidores y la posicién competitiva que
ocupa la empresa entre ellos.

. Las tendencias del mercado.

'® Sallenave, Jean Paul. Gerencia y Planeacion Estratégica / Jean Paul Sallenave.—Colombia: Editorial
Norma S. A; 1997,
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. El impacto de la globalizacion, los competidores internacionales

que ingresan al mercado local y las importaciones vy
exportaciones.

. Los factores macroecondmicos sociales, gubernamentales,

legales y tecnolégicos que afectan al sector.

Las fortalezas y debilidades se identifican en la estructura interna de la
organizacion. Deben evaluarse:

. Calidad y cantidad de los recursos con que cuenta la empresa.
. Eficiencia e innovacion en las acciones y los procedimientos.
. Capacidad de satisfacer al cliente.

Preguntas guia.

. ¢, Para qué se armara el plan de negocios?

. ¢, Quiénes lo elaboraran?

. ¢, Cuales son los plazos?

. ¢ Cual es el punto de partida?

. ¢, Cuales son los supuestos?

. ¢, Cuales son los productos o servicios?

. ¢ Cuales son las fortalezas que permitiran tener éxito en este

negocio?
. ¢ Cuales son las debilidades que se deben corregir?
. ¢, Como se corregiran?
. ¢Cudles son los factores que pueden poner en peligro el

proyecto (amenazas)?
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‘E’it::a Aeteikiode Nombre del plan Objetivo de la empresa |Variable clave
Plan de negocios deun | Penstiacisn de horcado Participacion en
nuevo lanzamiento j el mercado
Start u B | :
» : ROI* de la Pyme
Plan de negocios de una Atraer una pyme o
nueva empresa corporacion ROl de la
“ corporacion
; Penetracion de mercado Participacién en
Plan de negocios de el mercado
monitoreo ‘
5 Aumento de rentabilidad Productividad
Crecimiento ae — e —
Valor actual neto
Plan de negocios buy out** Valuar la empresa y valor de la
marca
i Participacién en
Plan de negocios de | Chequeo de mercado al terGais
monitoreo .
| Aumento de rentabilidad Productividad
Madurez Valor actual neto
: y valor de la
Plan de negocios buy out | Valuar la empresa marca actual
| Valor actual neto
Declinacion Plan de negocios buy out | Valuar la empresa
y valor de la
marca

Tabla 1: Ciclo de vida de proyectos
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CAPITULO 3
MARCO METODOLOGICO
3.1 Definicion de Variables
3.1.1 Definicion Conceptual

La definicién conceptual de la variable viene dada por el sentido que el
autor pretende dar a los términos de la investigacion. Segun la seleccion de
los términos utilizados y el significado, representa, a su vez, de manera
sintetizada, cada objetivo especifico planteado en la investigacion. Esta
definicion implica un concepto claro y extremadamente ajustado a los
objetivos especificos de la investigacion, esto, para evitar que se originen
ambigledades, distorsiones y discusiones terminolégicas. Es la parte tedrica
de la variable (Sabino, 1992).

Para el presente estudio, las medidas que tomaran las unidades de
analisis tendran un tratamiento particularmente teorico, critico, analitico, por
aplicarse el presente estudio dentro de un proceso documental con un disefio
bibliogréfico, y para lo cual las técnicas del resumen analitico y analisis critico
de la informaciodn, seran las estrategias que serviran para el tratamiento de

los datos consultados
3.1.2 Definicion Operacional"

Una hipdtesis debera contener elementos o términos que sean
observables, y en consecuencia, sujetos a medicion. No podra desarrollarse
una investigacion si no se emplean indicadores que midan las variables de

las hipdtesis planteadas. En términos generales, una variable se puede

' S8amaja, J. Epistemologia y Metodologia de |a Investigacién. Eudeba
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definir como una propiedad que puede variar y cuya variacion es susceptible
de medirse (Hernandez Sampieri, Roberto et. al.; 2000). La variable siempre
se aplica al grupo u objetos que se investigan, los cuales adquieren distintos

valores en funcién de la variable estudiada.

El investigador debe definir los indicadores de las variables antes de
realizar la recoleccion de datos, y para ello debera utilizar términos
operacionales, es decir, que produzcan datos concretos, que sean
cuantificables. Las definiciones operacionales seran las adecuadas si los
instrumentos de recoleccion de datos proporcionan informaciéon que sea afin
con los conceptos que representan, los cuales se exponen en la definicion

conceptual de las variables de la hipotesis.

En latabla 2 se presentan las variables de este estudio
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3.2 Tipo de Investigacion

Con la finalidad de dar respuesta a los objetivos planteados originaimente
en la presente investigacion, se desarrollaran dos tipos de investigacion, una de

caracter evaluativa y otra investigacién de tipo descriptivo.

Con la investigacion evaluativa, se pretendié evaluar sobre la situacion
actual, a través de la opinién de expertos relacionados directamente con el
tema en investigacion y focus group. Este estudio, de tipo cualitativo, permite
establecer parametros para lo que posteriormente sera la investigacion de tipo

descriptiva.

La investigacion de caracter descriptiva, busca obtener informacién
acerca del estado actual del fenédmeno en estudio, precisando asi la situacion
tal cual como existe para la fecha del andlisis. De igual forma, resulta
importante destacar, que en ningun momento se controlaron ni manipularon las
variables tomadas en cuenta en la investigacion, sin embargo, los resultados

obtenidos permitié interpretar y a su vez realizar inferencias sobre las mismas.

El caracter descriptivo del presente esté basado, segun lo expuesto por
Ary (1986) quien senala: “Los estudios de esta indole tratan de obtener
informacién acerca del estado actual de los fenémenos. Con ello se pretende
precisar la naturaleza de una situacion tal cual como existe en el momento de
estudio”.

3.3 Diseio de Investigacion

Para la realizacion de la presente investigacion, se utilizaron como
fuentes de informacion principalmente datos primarios, recopilando asi datos
de las fuentes primarias, a través del desarrollo de entrevistas estructuradas

sobre médicos y farmaceutas como primer paso de la investigacion efectuada.
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Posteriormente, mediante una encuesta aplicada a la muestra estudiada, se

completaron los datos primarios generados en la presente investigacion.

La poblacion objeto de estudio, sobre la cual se pretendié conocer y dar
respuesta al tema de la presente investigacion a través de la determinacion de

las preferencias de consumidores sobre el uso de vitaminas ¢ masticables
para nifos.

Datos Secundarios: En primer lugar se utilizé informacién recabada en

Internet, revistas, material bibliografico, especializadas en el area complejos
vitaminicos.

Datos Primarios: también se recopild informacién de las fuentes
primarias, mediante encuestas aplicadas a la muestra estudiada, una
entrevista realizada a Médicos y Farmaceutas.

3.4 Disefio Muestral ®

La poblacién objeto de estudio, sobre la cual se busco conocer y dar
respuesta al tema de la presente investigacion a través de la determinacion de

las preferencias de consumidores de vitaminas ¢ masticables en el publico
infantil.

La poblacidn se considera infinita, por tanto, resulta imposible obtener
registros de cada uno de los elementos que la componen. En tal sentido, se
efectud un disefio muestral, seleccionado aleatoriamente sobre la poblacion,
los elementos que conforman la muestra en estudio.

18 Metodologia de la Investigacion / M. En C. Roberto Hernandez Sampiere ... et al. — México:/5.n/,
1997.---505p
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Existen variadas metodologias para determinar el tamafio muestral
apropiado dependiendo del tipo de procedimiento utilizado. Sin embargo, a
continuacion solo se describira el fundamento teérico que enmarca el presente
estudio, en tal sentido, considerando una poblacién infinita se utilizé la siguiente

ecuacion para determinar dicho tamano:

ZZ
R
4x¢g

n= tamano muestral.
Z= variable tipificada (distribucién normal).
E= error asumido.

De esta forma, considerando un 90% de confianza (Z = 1.645) y un
9.25% de error, se establecio el estudio cuantitativo, a través de 90 puntos

muéstrales.

Finalmente, la ejecucidn de ambos estudios, permitid la obtencion de
resultados y conclusiones que buscan dar respuesta a los objetivos planteados

originalmente.
3.5 Instrumentos®

Un instrumento de recoleccion de datos es el recurso necesario de que
se vale el investigador para acercarse a los fendmenos y extraer de ellos
informacion. Dentro de cada instrumento concreto pueden distinguirse dos

aspectos diferentes: forma y contenido. La forma del instrumento se refiere al

" TAMAYO Y TAMAYO, Mario: Metodologia Formal de la Investigacion Cientifica, editorial
Limusa
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tipo de aproximacion que establecemos con lo empirico, a las técnicas que
utilizamos para esta tarea. En cuanto al contenido éste queda expresado en la
especificacion de los datos que necesitamos conseguir; se concreta, por lo
tanto, en una serie de items que no son otra cosa que los mismos indicadores
que permiten medir las variables, pero que asumen ahora la forma de pregunta,
puntos a observar, elementos a registrar, etc. De este modo, el instrumento
sintetiza en si toda la labor previa de investigacion: resume los aportes del
marco tedrico al seleccionar datos que corresponden a los indicadores y, por lo
tanto, a las variables o conceptos utilizados; pero también expresa todo lo que
tiene de especificamente empirico nuestro objeto de estudio pues sintetiza, a
través de las técnicas de recoleccion que emplea, el disefio concreto escogido
para el trabajo.

A continuacion se indican los instrumentos de recoleccion de datos

utilizados:

a) El cuestionario como instrumento de recolecciéon de datos se compone
de un listado fijo de preguntas cerradas al que posteriormente se le puede
realizar un tratamiento estadistico. Este instrumento garantiza el registro
de las preferencias al momento de seleccionar vitamina C masticable, asi

mismo permite recabar parametros importantes para el consumidor al
momento de comprar vitamina c.

El cuestionario a utilizarse consiste en 14 preguntas cerradas distribuidas
en dos partes, la primera recaba informacion de los transelntes
relacionada con los datos demograficos. La segunda parte recopila datos

concernientes a los objetivos del estudio.

b) La Entrevista constituye el instrumento por excelencia de la investigacion

sociolégica y cientifica, y tiene por finalidad obtener respuestas




51

personales, no sugeridas, que se ajustan a la realidad del entrevistado.
Se utilizé la entrevista de tipo estructurada, con 8 preguntas abiertas con
la finalidad de obtener en detalle la informacién sobre las preferencias
tanto para médicos como farmaceutas al momento de seleccionar y
sugerir algun tipo de vitamina ¢ para nifios, asi mismo presenta las
caracteristicas requeridas para mejorar la experiencia en el uso de
complementos vitaminicos en el publico infantil.

c) Focus Group comprende de seis a diez personas reclutadas de tal modo
que cumplan caracteristicas predefinida (edad, uso de determinados
productos, interés en la idea de un producto nuevo) La entrevista
usualmente se realiza en una atmosfera tranquila e informal, de estilo de
cuarto de conferencia o sala de recibo, que estimule la conversacién. En
el presente analisis de mercado se realizo un Focus Group de padres y
ninos para definir preferencias de presentacion, sabor, precio y mercado,

en el segmento de vitamina C masticable para el publico infantil.

3.6 Procedimiento Para la realizacién de esta investigacién se emplearon
los siguientes procedimientos:

a) Ubicacién y arqueo de fuentes bibliograficas y documentales: textos
informes, proyectos, foros, seminarios, articulos de revistas que
permitieron dar la informacién pertinente al tema.

b) Discriminacion de informacién significativa pertinente a |Ia

estructuracion del marco tedrico y metodolégico de la investigacion.

El trabajo de campo requerido para la investigacion incluyé la ejecucion
de las siguientes tareas basicas:




c)

d)

g)

h)

)]
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Identificacion y operacionalizacién de indicadores, a objeto de
establecer las dimensiones de andlisis del problema, tanto en lo
conceptual, como en lo operacional.

Caracteristicas de la poblacion y seleccién de la muestra estudiada.

Seleccién y construccién de los instrumentos de recoleccion de

datos: cuestionario, focus group y entrevista.
Se realizara una entrevista a expertos Médicos y Farmaceutas.

Se realizara encuesta a padres de familia de infantes en edades

comprendidas de 4-10 afos para determinar las preferencias al momento
de seleccionar complejos vitaminicos.

Se realizara una encuesta a nifios comprendidos entre 4-10 afios para

determinar las preferencias al momento de utilizar vitaminas.

Se realizara muestreos con diferentes productos de vitamina c
masticable para nifios a través de Grupos Focales, con la participacién de
6-8 nifios. Dicha sesién sera realizada con moderador dual y con la
debida autorizacion de los padres.

Para el procesamiento y andlisis de los datos, producto de las
respuestas obtenidas a través de los instrumentos se utilizé estadistica
descriptiva para calcular la distribucion porcentual, se establecieron por
tanto, los respectivos andlisis de frecuencias y porcentajes (frecuencias
relativas), tabulacién y discusion cualitativa tomando como referencia los
elementos tedricos tratados y los objetivos de la investigacion. Los datos
obtenidos se representaron mediante tablas y graficos estadisticos, lo

cual permite obtener una visidon mas amplia de los puntos importantes a




k)

)

destacar en la investigacion, proporciona la representacion de un conjunto
y de los diversos componentes que se sefialan en el tema en estudio y
facilita la comprensién del hecho estudiado.

Interpretacion y presentacion de los resultados.

Consideraciones éticas, esta investigacion es llevada a cabo acorde a
las normas precisas que garanticen un alto contenido ético no solo en los
procedimientos que se llevaran a cabo en el presente estudio, si no en el
manejo de los intereses de la empresa asi como de los colaboradores, es
decir, las personas encuestadas que han accedido a participar, con la
finalidad de preservar las posibles repercusiones que puede llegar a tener

un manejo inadecuado de dichos aspectos sobre el mundo académico y
sobre el gjercicio organizacional.

Se garantizan las relaciones de la investigadora con la empresa son
armoniosas, razoén por la cual no se emitirdn comentarios ni afirmaciones
que perjudiquen a la misma, no existiendo asi conflictos de intereses que
puedan marcar alguna tendencia al momento de comentar los resultados.
Adicionalmente se garantiza la privacidad y confidencialidad de todas
aquellas personas que han participado y que participaran en la
investigacion, tales como los trabajadores encuestados, velando a su vez
por sus principios de autonomia, donde se cada trabajador le sera
otorgado respeto, tiempo y oportunidad para decidir si desea o no
participar en la investigacion; asi como el principio de beneficencia,
maximizando los beneficios y minimizando los riesgos y finalmente se
velaréa por el principio de justicia, donde la investigadora se hace
responsable sobre las consecuencias que podria conllevar la

investigacion asi como los resultados que aqui se expondran.
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CAPITULO 4
MARCO REFERENCIAL

ENTORNO GLOBAL DEL PRODUCTO?

Constituido por factores sobre los cuales una empresa no tiene ninguna
influencia directa. El entorno global esta compuesto por diferentes entornos
de distinta naturaleza, cuya pertinencia depende de la actividad analizada.
Generalmente, dentro del entorno global se pueden distinguir diferentes tipos
de entorno, para la investigacidon de mercado se han seleccionado los
siguientes factores fundamentales para evaluar la viabilidad de ingreso a un
mercado especifico como el venezolano, particularmente para la region
Caracas.

El entorno econdmico. Las decisiones tomadas en este cam po
afectan a la casi totalidad de los sectores; es conveniente entonces observar
con cuidado sus perspectivas. Asi mismo, es indispensable enterarse de los
objetivos de inflacion, de estabilidad monetaria, de evolucién del poder de
compra de las familias etc., para conocer la situacion de un pais.

El entorno politico. En este contexto, la empresa puede ejercer muy
pocas presiones; sin embargo, un cambio de régimen puede generar
sensibles cambios en el sector estudiado e incluso en el mundo de los
negocios (por ejemplo, perspectivas de nacionalizacién o reduccion de algun
gasto en el presupuesto, creacion de zonas econdmicas particulares,
aplicacion de politicas de infraestructura...).

* Abell, D. F. (1980). Defining the business: the starting point of strategic planning
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El entorno Social. Muestra como los valores, las costumbres de vida
y de consumo de los individuos de la zona en donde se venden los productos

de la empresa pueden ser objeto de evolucién y cambio dejando campo a la
innovacion.

El entorno Farmacéutico y Juridico. Este, a menudo le impone a las

empresas condiciones adicionales en términos de normas y mercado.

En la realizacion del estudio del ambiente global, los diferentes tipos de
entorno deben ser clasificados con el fin de hacerle un seguimiento prioritario

a aquellos que sean mas relevantes para la actividad objeto de analisis.
4.4.1 Entorno Politico, Social y Econémico:?'

Precios Petréleo

La cotizacién del petroleo en 2010 dependié -ante todo- de la volatilidad de
los mercados bursétiles y de las expectativas de crecimiento econdémico en
Estados Unidos y otros paises industrializados

Las cotizaciones del crudo en 2010 han rozado la barrera de los 90 ddlares
por barril y han acumulado un crecimiento anual del 9,71%. Al finalizar |a
sesion del 31-12-2010, dltimo dia de cotizaciones del afio 2010, en la Bolsa
Mercantil de Nueva York el crudo WTI marcé un precio de 89,35 ddlares por
barril. EI WTI empezé el 2010 con cotizaciones en torno a los 79,36 ddlares
por barril. Desde entonces, la esperanza de la recuperacion econémica, y del
consumo de crudo, se alternd con las dudas de que la salida de la crisis fuera
mas dura o lenta de lo esperado.

*! Fedecamaras Venezuela Boletin Econémico mensual. Afio 1 No. 10 Mayo 2007
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Produccion Petrolera

La produccion de crudo de Venezuela registré una caida durante el
mes de noviembre de 2010 en comparacién con el mismo periodo del afio
anterior

De acuerdo con las estadisticas publicadas por la Organizacion de
Paises Exportadores de Petréleo (OPEP), el mes pasado (Noviembre 2010)
Venezuela produjo en promedio unos 2 millones 250 mil barriles diarios de
crudo. Esta cifra representa una baja de 3% respecto a noviembre de 2009,

cuando en promedio el pais produjo unos 2 millones 317 mil barriles de crudo

En cuanto al comportamiento mes a mes, el resultado de noviembre
refleja una leve baja de 1,4% en el volumen de crudo extraido respecto a
octubre de 2010, cuando se produjeron 2 millones 283 mil barriles diarios,
segun la OPEP

Sin embargo, el gobierno venezolano reporta que la produccién de
crudo del pais suma 3 millones de barriles diarios, segun informé el ministro
de Energia y Petrdleo hace 3 semanas. Ademas, durante el mes de
noviembre los mejoradores de crudo de la Faja del Orinoco tuvieron fallas

parciales que afectaron su funcionamiento en las operaciones de extraccién

Producto Interno Bruto.

El Banco Central informo que el Producto Interno Bruto (PIB) se
contrajo 0,4% en el tercer trimestre del afio, en comparacién con igual
periodo del afio pasado cuando la economia creciod 4,6%.

Para el segundo trimestre de 2010 se reporté una caida de 1,9%, luego
de registrar una contraccion de 5,2% en los primeros tres meses del afio.
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De acuerdo con los pardmetros internacionales, luego de dos
trimestres continuos de contraccién una economia entra en un proceso
recesivo

Desde el 2003 Venezuela no enfrentaba un proceso de recesion,
cuando la economia cayo 9,2% como consecuencia del fallido golpe del 2002

y el paro petrolero que se dio entre finales de ese afio e inicios del 2003

La contraccion de la actividad econémica ocurre en medio de un
contexto de aceleracion de precios, lo que ha llevado a los analistas a
estimar que Venezuela entrd en un ciclo de "estanflacion", que implica

contraccion econémica y alta inflacion

De acuerdo con cifras del BCV, el indice nacional de precios concluy6
en el 2010 en 26,9%, lo que convirti6 a Venezuela en el pais con la mayor
tasa de inflacion de la region por quinto afio consecutivo. Para el 2008 la
inflacién acumulada fue de 25,1%

En los ultimos doce meses los precios han crecido en Venezuela
27,5%. La inflacién ocurre a pesar del control de precios y cambio que
mantiene el Ejecutivo desde hace mas de siete afos.

El gobierno venezolano fijo la meta de inflacion para 2011 en 22%.

Balanza De Pagos.?

Venezuela registrd un superavit de 2.571 millones de ddlares en la
cuenta corriente de la balanza de pagos en el tercer trimestre del 2010, frente
al superavit de 5.064 millones de délares del mismo periodo del afio anterior.

*2 Banco Central de Venezuela
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La cuenta de capital y financiera del pais petrolero registré un déficit
de 1.882 millones de ddlares en el tercer trimestre del ejercicio frente a un
déficit de 1.725 millones en el mismo periodo del afio pasado.

Liquidez Monetaria y sus componentes

La Liquidez Monetaria en Poder del Publico alcanzé otra cifra sin
precedentes al ubicarse en 173 mil 340 millones 611 mil bolivares fuertes,
segun reporté el BCV en sus Indicadores.

El componente M2 esta representado en el Dinero (monedas y billetes
y depdsitos a la vista) con Bs.F 108 mil 50 millones 186 mil, y en el

Cuasidinero (depdsitos de ahorro y depésitos a plazo) para Bs.F 65 mil 290
millones 435 mil.

En el circulante, las monedas y billetes se situaron en Bs.F 15 mil 476
millones 792 mil y la cuenta corriente sumé Bs.F 92 mil 573 millones 394 mil.

Y en los instrumentos con tasas bajo intereses pasivos, la cartera de
ahorro registr6 Bs.F 37 mil 857 millones 555 mil, mientras que los

instrumentos a plazo culminaron el periodo analizado en Bs.F 27 mil 432
millones 870 mil.

Reservas Internacionales®

Las reservas internacionales de Venezuela se ubicaron en 30.332

millones de doélares al cierre de 2010, segln el sitio de internet del Banco
Central (BCV).

* Banco Central de Venezuela
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Del total, 29.500 millones de délares se encuentran depositados en el
BCV, y 832 millones en el Fondo de Estabilizacion Macroecondmica, un

mecanismo creado para contrarrestar riesgos mayores en la economia.

Las reservas internacionales de Venezuela cerraron en 2009 en
35.830 millones de dolares.

El gobierno venezolano considera que el nivel dptimo de reservas es
de 30.000 millones de délares, y ha realizado traspasos a fondos especiales
cuando superan esa suma

Tipo de cambio

El tipo de cambio marcado por los ADR CANTV se ubicé en Bs/US$
3.720 al cierre de abril, lo que representa un aumento de Bs. 292, con
respecto al mes de marzo de este afio.

Al 15 de mayo el tipo de cambio de permuta de titulos de valores,
continudé aumentando para ubicarse en Bs/US$ 3.980

Por su parte, el tipo de cambio oficial mantiene su precio de 2.150
Bs/US$ debido al control de cambio que se aplicd en el mes de febrero de
2003.

Suministro de Délares Preferenciales

A partir del 1 de enero de 2011 la tasa de cambio oficial de Venezuela
sera de 4,30 bolivares por délar.

Es decir que se elimina el esquema dual que se aplico a lo largo de
2010, en el cual ciertas areas recibian divisas a una paridad preferencial de
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2,60 bolivares por délar y otras, como las divisas para los viajeros, a 4,30
bolivares por délar.

Resumen?

La economia venezolana se contrajo en un 1,6% en 2010, debido a la

crisis energética que sufrié el pais en la primera mitad del afio a la que se
sumo una caida de la inversion y del consumo privado.

El descenso del producto interno bruto (PIB) en Venezuela también se
produjo en un contexto de elevada inflacién y de un aumento del desempleo,
segun el Balance Preliminar de las Economias de América Latina y el Caribe

2010 del organismo regional de las Naciones Unidas presentado en
Santiago.

No obstante, la caida sufrida este afio es inferior a la de 2009, cuando
el crecimiento tuvo un drastico descenso del 3,3%, frente a la cifra positiva de
2008 que alcanzé el 4,8%, mientras que el PIB por habitante también registré
un avance del 3,0% en 2008; un descenso del 4,9% al afio siguiente y una
caida del 3,2% en 2010.

En tanto, la inflacién registré dos digitos en Venezuela en los Gltimos
tres anos: un 31,9% en 2008, un 26,9% en 2009, misma cifra que se repetira
en 2010, segun el informe de la Cepal, que agregé que debido a la elevada
inflacion, el tipo de cambio real efectivo se encontraba en septiembre de
2010 un 23,5% por debajo del promedio de los Ultimos 20 afios.

** Comisién Econémica para América Latina y el Caribe (CEPAL)




61

Por otra parte, el salario medio real, que en 2008 habia descendido un
4,5%, cayé en 2009 un 6,6%, mientras que en 2010 el organismo de
Naciones Unidas, estima que descenderé estrepitosamente un 21 2%.

Las exportaciones de bienes y servicios descendieron de 97.300
millones de ddlares en 2008 a 59.600 millones en 2009, aunque se espera
una subida para este afio, a 67.034 millones de ddlares.

En tanto, las importaciones bajaron de 59.998 millones en 2008 a

48.064 millones en 2009 y se estima que este afo disminuiran a 47.257
millones de ddlares.

El informe estima que la cuenta corriente de la balanza de pagos de
Venezuela terminé 2010 con un superévit debido principalmente, a la mejora
de los precios del petréleo respecto a 2009 y a la desaceleracion de las

importaciones en paralelo con la recesién por la que atravesé la economia
durante el afio.

Por otro lado, a diferencia de la cuenta corriente, la cuenta capital y
financiera tuvo durante el periodo un saldo negativo de 15.500 millones de

ddlares (un 4,5% del PIB), registrandose un deterioro respecto al mismo
periodo de 2009.

Al igual que en 2009, la inversion extranjera directa fue negativa en

2010, aunque se redujo la desinversion extranjera en el pais y aumenté Ia
inversion directa en el extranjero.

Segun el informe de la Cepal, durante los primeros nueve meses de
2010 el saldo de la balanza de pagos fue negativo en unos 7.300 millones de

ddlares (un 2,1% del PIB anual) y se estima que el afo cerré con un déficit.
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Afade también que Venezuela continué en 2010 el proceso de
nacionalizacién de empresas en distintos sectores, como el sector
alimentario y de insumos agricolas, el de envases y el textil

4.4.2 Entorno Farmacéutico®:

1.- Destruccion de Incentivos para la Investigacion y el Desarrollo: Aun
cuando alguien pudiera pensar que las inmensas inversiones en la
investigacion y desarrollo farmacéutico constituyen costos hundidos una vez
el medicamento se encentra desarrollado, no hay nada mas peligroso que
asumir esta posicion. Si bien pudiera resultar cierto que los costos
marginales son bajos una vez que el medicamento se encuentra desarrollado
y clinicamente testeado, el asumir las inversiones en investigacion y
desarrollo como costos hundidos, mitiga todo incentivo para continuar
desarrollando nuevos medicamentos. Especialmente, cuando se teme que el
desarrollo y la innovacién menos costosa, en la invencion y produccién
medicamentos considerados “frutos bajos”, se van agotando, requiriendo

cada vez, mayores inversiones en investigacion y desarrollo.

2.- Entrada tardia de nuevos medicamentos: El riesgo que corre una
sociedad que via regulaciones estrangula a la industria farmacéutica y que
asume que los costos de | & D se acometen en otros paises, radica en la
entrada tardia de nuevos medicamentos y la ausencia de los mismos. Asi las
cosas, existe una tremenda carga y efecto nocivo dindmico en las
regulaciones excesivas hacia este sector. Por lo general, los paises que
cuentan con mayor institucionalidad en favor de los derechos industriales, asi
como menores controles de precios, resultan ser aquellos en los cuales

entran por primera vez los nuevos medicamentos. Esto sin duda constituye

* Enrique R. Gonzalez Porras Experto-consulter en Derecho v Economia de la Competencia y la
Regulacién Econémica, Articulo del analisis del sector Farmacéutico Venezolano
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un beneficio para estas sociedades que terminan contando con mayor
rapidez en la introduccién de nuevos medicamentos. Por el contrario,
aquellos paises con menores instrumentos de patentes y de monopolios
legales o que aplican férreos controles de precios, ralentizan la entrada de
los nuevos medicamentos. Por nombrar un ejemplo en el mundo desarrollado
y mas especifico en la Europa continental, encontramos a Espafia, pais que
cuenta con fuertes regulaciones y controles de precios, lo que mitiga los
incentivos para la entrada de nuevos medicamentos, resultando uno de los
paises de ese hemisferio donde entran los medicamentos de forma mas
tardia. Recordemos que el mezclar objetivos y naturalezas de politicas
publicas puede crear distorsiones no deseables. En este caso, el empefio de
implementar objetivos de equidad y redistribucién por medio de instrumentos
no-idéneos pueden afectar negativamente a un sector. Por excelencia, los
problemas de equidad y redistribucién deben ser combatidos por
instrumentos fiscales e impositivos y no por medio de regulaciones
sectoriales. Al menos, el caso anterior plantea el dilema de buenas
intenciones con resultados no deseables.

3.- Incentivos para exportaciones paralelas y contrabandos
(desabasteciendo al mercado interno): Aquellos paises que aplican fuertes
controles de precios a los medicamentos (y a cualquier producto en general),
atentan contra el abastecimiento del mercado interno. Una vez que
artificialmente los precios son fijados, se crean tremendos incentivos para la
aparicion de arbitristas que trasladan estos productos hacia mercados
vecinos. Lo peor de esta situacion es que primero, la industria es
absolutamente inocente, y segundo, resulta lesionada porque destruyen
parte de su mercado que pudiera garantizarle algin subsidio cruzado para

compensar las eventuales pérdidas en los mercados altamente controlados.
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Esta situacién se repite reiterativamente en aquellos paises que
pretenden extraer cualquier renta-incentivo a la industria en favor de los
consumidores en el corto plazo, sin percatarse que se destruyen los
incentivos al largo plazo. Asimismo, este tipo de lesiones al bien social que
significaria el contar con suficientes y novedosas medicinas, son producto de
gestiones gubernamentales que pretenden realizar politicas redistributivas
por medio de controles de precios y regulaciones sectoriales y no por medio

de su aparataje fiscal y sus politicas de generacion de empleos y control de
la inflacién.

Asi las cosas, debe tenerse cuidado, porque el remedio puede resultar
peor que la enfermedad. Por lo general, politicas redistributivas que no son
llevadas a cabo por medio del aparato impositivo, sino directamente por
medio de regulaciones y controles de precios sectoriales, tienden a generar
desabastecimiento y destruccion de incentivos para la producciéon y la
innovacion.

4 .- Valoracion Polémica de los Actores del Sector Farmacéutico:

En muchos paises en los cuales se aplican regulaciones y controles
de precios de los medicamentos basados en métodos de cost-plus,
inexorablemente realizan un ejercicio de juicios de valor a la hora de asignar
rentabilidades, margenes y precios. Una vez que el regulador tiene un precio
target en mente, en ocasiones se reconoce margenes superiores a los
comercializadores de los medicamentos, en detrimento de las rentabilidades
de los productores de los medicamentos. Asi las cosas, la ‘sociedad”, por
medio del regulador, esta valorando, al menos “indirectamente”, de forma
preferente a quienes simplemente comercializan el medicamento y no a
aquellos que investigan, desarrollan y asumen el riesgo de crear e innovar
con nuevos medicamentos que beneficiaran a toda la sociedad.
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De nuevo, el tema resulta polémico, en la mayoria de las sociedades,
la poblacién posee alta estima a los medicamentos, sin embargo tiende a
asociar sus bondades y beneficios con aquellos profesionales que las
prescriben, o incluso via otorgamiento de buenos margenes comerciales, a
aquellos quienes las comercian. Rara vez la sociedad y los individuos valoran
a aquellos que han desarrollado dichos medicamentos de tan alta valoracion
social. Lo prolifico de las notas de prensas a nivel mundial sobre conflictos
con la industria farmacéutica, constituye una evidencia del divorcio que existe
entre la bondad de los medicamentos, la valoracién social que poseen, y la

aceptacion de la industria la cual los crea.
4.3 Mercado Capitalizable:
Tabla 3: Nacimientos Registrados por afio entidad Federal 2008

Nacimientos registrados por afio segun entidad federal, 2008

TR S e R
EEET =57 SR e v

Total 581.480
Distrito Capital 1/ 38 3%¢
Amazonas 4.728
Anzoategui 33.383
Apure 14,4568
Aragua 26.900
Barinas 18.412
Bolivar 38.190
Carabobo 48.383
Cojedes 3.830
Deita Amacuro 4440
Falcon 18.345
Guarico 19.310
Lara 30.208
Merida 18.82¢
Miranda 51.050
Monagas 19.518
Nueva Esparta 9.757
Portuguesa 18.217
Sucre 18.488
Tachira 19.994
Trujillo 14.069
Yaracuy 11.387
Zulia 101.019
Vargas 2/ 8.198

b
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Con una poblacién infantil (2000-2008) de 3.720.803 % de infantes
comprendido entre 1-8 afios y un cuadro de natalidad promedio anual de
300.000 infantes (2000-2008), el mercado cuenta con un consumo medio de
15.000%" unidades diarias de vitamina C masticables, cubriendo anualmente

1.129.000 nifios, se puede proyectar un mercado capitalizable aproximado a
las 730.000 unidades anuales.

4.4 Analisis Regulatorio?:

El presente tiene como fin exponer las obligaciones a las cuales la ley
Venezolana hace referencia en el tramite y registro sanitario requerido para

la distribucion de vitamina C, segun el Ministerio para el Poder Popular de la
Salud ente regulatorio del proceso.

Del Registro Sanitario
Requisitos:

* Poder del Representante Nacional al Farmacéutico Patrocinante

* Poder del Propietario al Representante Nacional (Casa de
Representacion)

* Poder del Propietario al Fabricante y Contrato entre las partes en caso

de ser fabricado por terceros (mencionando el nombre de los
productos)

*® Fuente Instituto Nacional de Estadistica de Venezuela

* Ley de Medicamentos, G.0. N°37.006 del 03/08/2000 y Ley sobre Normas Técnicas y Control de
Calidad, G.O. N°37.555 del 23/10/2002 Ministerio para el Poder Popular y 1a Salud
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Copia del oficio de instalacion y funcionamiento de la Casa de
Representacion y copia del oficio de instalacién y funcionamiento del
Laboratorio Fabricante (solo en caso de Producto Nacional)
Certificado de Libre Venta (solo en caso de Producto Importado)

Certificado de Buenas Practicas de Manufacturas

Constancia de elaboracion (solo para Producto Nacional)

De la Calidad del Producto

Requisitos:

Declaracion de la Férmula Cuali-cuantitativa

Nombres comunes y sus sinonimias Especies Vegetales Minerales o
Animales.

Método de elaboracion del Producto / Certificado de materia prima

otorgado por el proveedor y método de obtencién de la materia prima

Especificaciones del envase

Presentaciones

Protocolo de estabilidad: Periodo de validez, Conservacién del
Producto

Estuches, Etiquetas, Prospectos
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* Muestras
* Informacion Analitica

De la informacion Terapéutica:

Requisitos:

* Exposicion sumaria (justificacion de uso de c/u de los Ingredientes de
la formula en el producto terminado)

* Indicacién —Posologia y Via de administracion
* Advertencias —Precauciones
* Informacién Cientifica

* QOtros

De los requisitos para la instalacion y funcionamiento
de casas de representacién de Productos Farmacéuticos

. Dirigir comunicacion en papel sellado vigente o en papel corriente con
timbre fiscal por un monto de 0,2 Unidades Tributarias, de acuerdo a la Ley
del Timbre Fiscal vigente, al Director de Drogas, Medicamentos y Cosméticos
del Ministerio de Salud y Desarrollo Social o0 al Farmacéutico Regional de Ia
Jurisdiccion respectiva, mediante la cual el farmacéutico interesado solicita
inspeccion del Local, sefialando: No. de Inscripcion en el Ministerio de Salud
y Desarrollo Social (MSDS), Colegio de Farmacéuticos, Instituto de Prevision

Farmacéutica, Cédula de Identidad, Direccién, Teléfono y Fecha de la
solicitud.
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Anexar los siguientes documentos:

Registro Mercantil (especificando nombre del establecimiento, objeto,
el cual debe ajustarse a la actividad de Importacién, Exportacion,
Registro, Comercializacion y Venta de productos farmacéuticos y
naturales)

Contrato de arrendamiento o documento de propiedad del local.

Patente de Industria y Comercio o la solicitud de Patente en
concordancia con lo establecido en el articulo 9° de la Ley de Ejercicio
de la Farmacia.

Copia del Titulo del Farmacéutico.
Plano de ubicacion y plano interno del local.

Solvencias del Farmacéutico Solicitante con INPREFAR y COLFAR de
la jurisdiccion.

En caso de que los productos se encuentren en tramite de registro
consignar:

Listado de los Productos a Representar y Distribuir, indicando:

0 Nombre del producto
0 Presentacion.
0 Nombre del Farmacéutico Patrocinante
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o] Propietario

o} Laboratorio Fabricante

0 Procedencia

0 NUmero de Registro Sanitario (en tramite)

En caso de que los productos cuenten con numeros de registros
sanitarios, debe anexar fotocopia de:

0 Cada una de las Resoluciones.
0 Autorizaciones de cambio de fabricantes, cuando se hayan
efectuado.

Poder Notariado de la Casa de Representacién para el Farmacéutico
que lo representara ante el Ministerio de Salud y Desarrollo Social.

Poder de la Casa Matriz para la Casa de Representacion en
Venezuela (en caso de que los productos sean importados)

Contrato de Fabricacion suscrito entre la Casa de Representacion y el

Laboratorio Fabricante para productos que son fabricados en el Pais.

En caso de que la Casa de representacion sea propietaria de los
productos debe:

0 Presentar copia del contrato de fabricacién con el laboratorio

fabricante.




Z1

0 Copias de las Resoluciones de los productos en las cuales

indique las autorizaciones de elaboracién de los productos por
parte de laboratorio contratado.

7 Consignar Timbres Fiscales o cancelar a través de las planillas del

SENIAT Forma 16 de acuerdo a lo contemplado en la Ley de Timbre Fiscal
Vigente.

Por concepto de: Instalacién 3,5 Unidades Tributarias
Funcionamiento 3,5 Unidades Tributarias

Total 7 Unidades Tributarias

NOTA: Con el Acta de Inspeccidn del local, levantada y los documentos
anteriormente sefialados, se autoriza la instalacion de la Casa de

Representacién y se registra tal cual lo contempla el articulo 29 del
Reglamento de la Ley del Ejercicio de la Farmacia Vigente.

En caso de que la Casa de Representacién no disponga del érea para el
almacenamiento de los productos, debe sefalarlo y explicar el modus
operandi, desde el momento de la entrega por parte del proveedor.

De las Solicitudes de Importacion para Productos a Granel

En la solicitud debe estar anexo el certificado de analisis del
lote a importar.

. Nombre de la empresa representante.

. Nombre del producto 6 sustancia.
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. Principio activo.

. Cantidad a importar.

. Presentacion (granel).

. Laboratorio fabricante y procedencia.
. Cadigo arancelario.

. Puerto de salida.

. Puerto de entrada.

De los requisitos para Certificados de Libre Venta

Las empresas o laboratorios deben estar registradas Ministerio De Salud y
Desarrollo Social, deben anexar a la solicitud de Certificado De Libre Venta:

. Resolucion del producto.

. Formula cualicuantitativa certificada por el instituto nacional de higiene
‘rafael rangel” por triplicado.

. Texto de estuche y etiqueta por triplicado.
Del modelo de texto de etiqueta texto para Venezuela
* nombre del producto:

* presentacion:
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Formula (cuali- cuantitativa) por unidad posologia

Indicaciones:(solo la indicacién aprobada por esta direccién)

Advertencias.

Manténgase fuera del alcance de los nifios.

* Conservar en sitio fresco y seco

(Otras advertencias que sean necesarias segun el producto)

Farmacéutico Patrocinante:(nombre)
Propietario:(nombre y pais de origen)

Fabricante: (nombre y pais de origen)

Importado y distribuido: (nombre de la casa de representacion, ciudad,
estado, Venezuela)

Registrado en el m.s.d.s. bajo el n°

(Fecha fabricacién, fecha de expiracion, nimero de lote, deberan ser
colocados en sitio visible del envase)




74
4.5 Analisis Productos Competidores

Los productos competidores en el mercado Venezolano han sido
seleccionados como la opcién de mayor consumo en el segmento infantil,
siguiendo los parametros de la encuesta a padres de familia, en el punto de
preferencias para consumo infantil de Vitamina C, igualmente se utilizaron las

opciones que tengan mayor facilidad de consecucién en farmacias.
Segmento Infantil Vitamina C

Producto A. Cebién Minis




Producto B. Cebién Frutas
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Producto C. Letisan Solucion Oral
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Producto A. Cebién Minis

Nombre del Producto

Cebién Minis Vitamina C

Fabricante

Merck

Presentacion

Tabletas masticables

Sabor

Tuttifruti

Producido Por

Merck Espana

Informacién Nutricional

Vitamina C mg 52
Ascorbato de Sodio mg 58
Carbohidratos (mg) 2
Sodio (mg) 0,48

Proteinas (g) 0,12

Lipidos O

Grasas 0

Ingredientes

Cada tableta de Cebidn Minis contiene 100 mg. de vitamina C, lo que la hace

ideal para los nifios, Viene en sabores surtidos de Naranja, Fresa, Mandarina
y Tropical, Cebion Minis viene en bolsas con 45 tableta.

Contenido

45 Tabletas masticables

Dimensiones

80 x 160mm Peso Neto 42 g




Producto B. Cebiéon Masticable

7

Nombre del Producto

Cebidon Masticable

Fabricante
Merck
Presentacion
Tabletas masticables
Sabor

Frutas

Producido Por

Merck Espana

Informacion Nutricional

Vitamina C mg 260
Ascorbato de Sodio mg 260
Carbohidratos (mg) 290
Excipientes

Contenido

10 Tabletas masticables por sobre

Dimensiones

80 x 190mm 20 g
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Producto C. Letisan

Nombre del Producto

Letisan
Fabricante
Leti
Presentacion
Solucion Oral
Sabor
Frutas

Producido Por

Laboratorios Leti

Informacién Nutricional

Vitamina C mg 100
Hesperidina
Polisorbato 80
Buffer Citrato
Metabisulfito
Saborizantes
Excipientes

Contenido

100 mg/mL Solucion Oral

Dimensiones

55 x 85mm
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4.6 Tablas de Referencia Productos con Vitamina C

Vitamina C, Componente Principal en los Productos Sintéticos

3 TR, T I | T TS BT T

CEBION Solucion Oral, sabores
Vit C 260 mg, Ascorbato de
sodio 290mg, Aztcar 987 -

CEBION Tabletas 500 MG mag, Ciclamato de Sodio 30 10 TAB
mg

CEBION Efervescente 1000 MG Azucar 0,941 g excipientes | * 10 TAB

CEVAX Capsulas Blandas 500 MG il Azlcar 30 CAP
Azucar7,75g, sacarina r’ SOBRE

ORANVIT Granulado 1000 MG sédica 20 mg 20 10G

REDOXON Masticables 500 MG .. b 40 TAB
Azlcar 1,425 g, sacarina %

REDOXON Efervescente 1000 MG sédica 22,5 mg 10 TAB
Azucar 1,126 g, sacarina b

VITADYN C Efervescente 1000 MG sédica 22,5 mg 10 TAB
Ciclimato de sodio 20 mg %

VITADYN C Efervescente Frutas 1000 MG sacarina de sodio 20 mg 10 TAB

VITREXON Capsulas 500 MG almidén 20 mg 2 24 CAP

Tabla 4: Vitamina C, Componente Principal en los Productos Sintéticos




Vitamina C, Componente Principal en los Productos Naturales

FDC NATURALS 1000 CAPSULAS 1000 MG * " 50
FDC NATURALS 500 CAPSULAS 500 MG 3 * 100
Bioflavonoides citricos,
celulosa, sulfato de i
GNC TABS 1000 MG calcio, caerola, a0
hespericum, Rutin
Bioflavonoides citricos,
celulosa, sulfato de Azlcar, Soya,
GNC POLVO 2000 MG calcio, caerola, Gluten 227
hespericum, Rutin
NATURAL SYSTEMS TABS 1000 MG Rose Hips ¥ 100
NATURE MADE TABS 250 MG Almidon Povidona Ly 100
NHD VITAMINAC POLVO 500 MG * Azlcar 50
Rosa Hips, Celulosa,
acido estearico,
NOW C 1000 CAPSULAS 1000 MG fosfato dicalcico, ” 100
cubierta de proteina
vegetal
Celulosa, acido Sal, Azucar,
SOLGAR i 1000 M3 estearico, glicerina Almidén %0
SUNDOWN €250 MASTICABLES 250 MG ¥ # 100
Calcio, rutin,
hesperidin, cerola, Almidén. Sal
SUNDOWN C500 MASTICABLES 500 MG bioflavonoides, aceite _uqmmem.:?o.m 100
vegetal hidrogenado, ;
sabor natural.
VITASPRAY SPRAY 250 MG Acerola Cherry. . 60
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Tabla 5: Vitamina C, Componente Principal en los Productos Naturales



Vitamina C, Contenida en Complejos Polivitaminicos Sintéticos

CALCEBION COMPLEJO 500 MG Carbonato Calcio 10
CENTRUM MULTIVITAMINICO 60 MG Multivitaminas. 100
LETISAN COMPLEJO 100 Mo | Plalleidnoies, 20
pantenol
LETISAN MASTICABLE 500 MG . |EEEEEes, 20
pantenol
Ascorbato calcico,
SUPRADYN COMPLEJO 60 MG i 60
Tabla 6: Vitamina C, Contenida en Complejos Polivitaminicos Sintéticos
Vitamina C, Contenida en Complejos Polivitaminicos Naturales
Producto 5 Emmm_zfm,ro: . ”<=m.=_=.u_.o c..__n._wm néu., ).N,E..ﬁ : ?nmu,:_..._o..mm |
ENERGY VIT MULTIVITAMINICO 60 MG Ginseng, Multivit CAP
ENERGY VIT MULTIVITAMINICO 60 MG Ginseng, Multivit CAP
PHARMATON MULTIVITAMINICO 60 MG . CAP
PHARMATON MULTIVITAMINICO 60 MG ¢ CAP
SUNDOWN POKEMON H
WITH EXTRA C MULTIVITAMINICO 250 MG CAP
SUNDOWN SUNVITE | MULTIVITAMINICO 60 MG . CAP
SO WN VITAMINS | muLTivITAMINICO 300 MG . SOBRES

Tabla 7: Vitamina C, Contenida en Complejos Polivitaminicos Naturales
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Vitamina C, Alimentos Enriquecidos con Vitamina C

CERELAC ALIMENTO 36 MG ‘i No 500
Carbohidratos,

SUSTAGEN ALIMENTO 100 MG vitaminas y minerales No 450

VITAC CARAMELOS 111 MG \ No 9

Tabla 8: Alimentos Enriquecidos con Vitamina C




83

4.7 Productos Proyectados

Se plantea el disefio del producto ideal, con las caracteristicas
requeridas para incorporar en el mercado objetivo uno o mas productos que
cumplan las necesidades del consumidor y que a su vez cumplan con los
requerimientos establecidos dentro del estudio de mercado, con este fin se

han proyectado tres productos para el segmento infantil del mercado de
Vitamina C.

Los productos a incorporarse en el mercado, ya se encuentran siendo
distribuidos en Colombia, pese a ser un mercado muy similar al local este
estudio de mercado tiene como objetivo ver las condiciones para incorporar

un nuevo producto y acondicionarlo a los requerimientos locales especificos.

Producto A Presentacion. Redoxitos

| O

= B
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Producto B Presentacion. GumiVit
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Producto A Informacion. Redoxitos

Nombre del Producto

Redoxitos

Fabricante

Bayer Health Care

Presentacion

Gomitas Masticables con Vitamina C

Sabor

Naranja

Producido Por

Dr. C. Soldan GmbH Numberg Alemania

Informacion Nutricional

Vitamina C (Acido Ascérbico) mg 120
Contenido Energético (Kcal) 114
Intercambio de diabetes (g/100 g) 11.212
Carbohidratos (g) 1.84

Sodio (mg) 0,78

Proteinas (g) 0,28

Lipidos O

Grasas 0

Ingredientes

Sacarosa, jarabe de glucosa, gelatina, almidén de papa modificado, acido
ascorbico, sorbitol 70%, no cristalizante, acido citrico monohidratado, citrato
de sodio, aroma a naranja, acesulfame potasico, maltol, simeticona.

Contenido

12 gomitas por paquete

Dimensiones

115 x 155 mm Peso Neto 35 g
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Producto B Informacion. GumiVit

Nombre del Producto

GumiVit C
Fabricante
ProCaps
Presentacion
Gomitas

Sabor

Naranja, Limén, Fresa, Mandarina

Producido Por

Procaps Bogota Colombia

Informacién Nutricional

Vitamina C (Acido Ascérbico) mg 60
Contenido Energético (Kcal) 20
Azucares (g) 2

Carbohidratos (g) 4

Sodio (mg) 0

Proteinas (g) 1

Lipidos O

Grasas 0

Ingredientes

Glucosa, azlcar, agente gelificante gelatina, acido citrico, acido ascorbico,
agente desmoldante, aceites vegetales, colores vegetales, sabores naturales

Contenido

4 gomitas por paquete

Dimensiones

115 x 155 mm Peso Neto 7 g




Producto C Informacién. Pops
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Nombre del Producto

Pops

Fabricante

Tecnoquimicas McK

Presentacion

Polvo granulado

Sabor

Cereza

Producido Por

Tecnoquimicas

Informacién Nutricional

Vitamina C (Acido Ascérbico) g 0.5
Contenido Energético (Kcal) 25
Azucares (g) 0.2

Carbohidratos (g) 0.15

Sodio (mg) 0

Proteinas (g) 1

Lipidos O

Grasas 0

Ingredientes

Acido ascorbico y excipientes cs, por cada sobre

Contenido

6 gramos

Dimensiones

75 x 60 mm Peso Neto 500 mg




Precios de Introduccién por Producto

Producto A Redoxitos

Precio Neto $ 2,5 x Empaque individual
Precio Neto Bsf. 10,75 Tasa 4.3
Gastos de Importacion 1,25 bsf

Precio aprox. 15 bsf*

Producto B GumiVit C

Precio Neto $ 0,6 x Empaque individual
Precio Neto Bsf. 2,60 Tasa 4.3

Gastos de Importacion 0.84 bsf

Precio aprox. 4 bsf*

Producto C Pops

Precio Neto $ 0,75 x Empaque individual (Sobre)
Precio Neto Bsf. 3,250 Tasa 4.3

Gastos de Importacion 0,97 bsf

Precio aprox. 4,50 bsf*

* Los precios son aproximados e incluyen solo los costos de importacién,
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CAPITULO 5

ANALISIS DE DATOS

5.1 Resultados de la Observacion Directa

Para efectos del estudio cualitativo se tomaron como factores de medicién
la siguiente informacion disponible:

* Dos (2) médicos de diferentes especialidades, con variacién en los afios
de graduados asi como diferentes categorias de pacientes desde el punto
de vista socioeconomico.

* Cuatro (4) farmacias distribuidas en distintos puntos de la ciudad,
atendiendo en areas de diferentes estratos sociales. En esta modalidad,
se entrevistd al regente de la farmacia o al farmaceuta encargado de Ia

misma, mas no a estudiantes de farmacia ni cajeros.

Se circulo un modelo de encuesta a experto exploratoria de las
preferencias de los usuarios y recomendaciones profesionales en |os
parametros de prescribir la vitamina C.

A continuacion se exponen los resultados de las entrevistas a farmacias y
a medicos a través de dos cuadros resimenes, los cuales reflejan a su vez la
conclusion obtenida para cada cuestionamiento en funcién de las opiniones
de los entrevistados.




Ref.

5.2 Resultados de encuesta a Expertos Vitamina C

90

Preguntas/Experto Entrevistado Farmacia 1 Farmacia 2 Farmacia 3 Farmacia 4 Médico 1 Médico 2
Considera que los pacientes conocen los beneficios de la vitamina C 7
Si Si No Si No Parcialmente
Considera que los pacientes asocian principalmente el beneficio de la
vitamina C con la prevencién de enfermedades respiratorias y de garganta? Si Si Si No Si Si
Queé tipo de producto de Vitamina C suele prescribir o sugerir a sus
pacientes? Multivitaminico Vitamina C Multivitaminico Vitamina C Vitamina C Vitamina C
Cual es la presentacion de Vitamina C que suele recomendar para sus
pacientes adultos? Masticable Tabletas Tabletas Gotas Masticable Masticable
Cudl es la presentacion de Vitamina C que suele recomendar para sus
pacientes infantiles? Masticables Efervescente Masticable Masticable Masticable Masticable
Conocen sus pacientes las presentaciones naturales de la Vitamina C?
Si Si Si No Parcialmente Si
Considera recomendado el uso de complementos vitaminicos sin
formulacién? Si Si Si No No No
Conocen sus pacientes las contraindicaciones del uso de vitamina C?
No No Si No No No

Tabla 9: Encuesta a Expertos
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Las respuestas dadas por los entrevistados permitieron determinar

unas conclusiones preliminares que se amplian en una seccion por separado
del estudio.

Conclusiones del cuestionario

* La encuesta presenta un desconocimiento parcial de los beneficios

completos de la vitamina C por parte de los pacientes.

* Se encuentra un vinculo en el uso de la vitamina C con el tratamiento

de enfermedades respiratorias y de garganta en los pacientes.

* El complemento de vitamina C suele ser el mayor prescrito sobre los

multivitaminicos o productos enriquecidos con vitamina C.

* Igualmente se estable una preferencia en los pacientes adultos e

infantiles por el uso de Vitamina C en presentacién masticable.

* Se presenta un conocimiento parcial en los pacientes de los
reemplazos naturales como fuente de vitamina C.

* La automedicacion de Vitamina C es marcada y obedece a la venta
libre, aun asi contrasta con el desconocimiento de las

contraindicaciones del consumo de vitamina.
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Conclusiones Ventas Vitamina C por Laboratorio
(Encuestas Expertos)
Nivel de Ventas Laboratorios Merk
2" & > ‘\& \é?" q’i’\ & & " 7 ot m Nivel de Ventas
é\o o o) °‘§° 09 .'}Q o® qpé‘ &&
# & & & & F g &L
» «° & ‘o@ & NG 9‘5‘@ & \*&
4 2 & & = Qp” & & '690
o“‘é é@“ <& & 44 &
-
& c}:P\o i &

Tabla 10: Nivel de Vefitas |aboratorios Merck ™ ™

Nivel de Ventas Laboratorios Leti

= Nivelde Ventas
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Nivel Ventas Laboratorios Vargas

= L enm— -
| - e ——— SR
2
e N 7 Nivel Ventas
e e - 4
Vitrexon 500mg x E—E“\/
24 capsulas Vitrexon 500mg x
60 capsulas

R e —
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5.3 Resultados de la encuesta general Vitamina C

Se encuestaron personas de diferente sexo, edad, al azar.

Se seleccionaron 10 personas de cad una de las siguientes zonas en
el area metropolitana de Caracas (Petare, La California, Altamira, El Cafetal,

Chacaito, La Florida, San Bernardino, La Candelaria, Los Chaguaramos, El
Silencio)

5.3.1 Primera Parte Consumidores

Investigacion Descriptiva Encuesta Cuantitativa

Pregunta 1. Conoce los Beneficios de la Vitamina C?

Mas de un 50% de los encuestados conoce parcialmente los beneficios de la
vitamina C. Un 20% desconoce los beneficios que tiene la vitamina C.
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Pregunta 2. Conoce de donde proviene la Vitamina C?

Un 30 % desconoce la procedencia de la vitamina C, el 48% de los
encuestados conoce de donde proviene la Vitamina C.

Pregunta 3. Conoce en cuales alimentos se encuentra la Vitamina C?

La mayoria de los encuestados conoce parcialmente alimentos que
contienen Vitamina C de forma natural.



96

Pregunta 4. Conoce porque se destruye la Vitamina C?

El 82% de los encuestados desconoce las causas por las cuales se consume
vitamina C en el cuerpo.

Pregunta 5. Conoce como recuperar la Vitamina C y en que dosis
diaria?

No Algo Si

i
i
|
|10
!
i
i
|
|

El 30% de los encuestados no conoce las formas de recuperar la vitamina C
en el cuerpo, ni las dosis recomendadas diarias.
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Pregunta 6. Conoce que personas necesitan Vitamina C y en que
enfermedades contribuye su consumo?

90
go
.70

60 |
|50
: 40
30
20 7
10

La mayoria de los encuestados conoce el tipo de enfermedades en las
cuales la Vitamina C contribuye al tratamiento, tomando como beneficio
principal el tratamiento de Gripes.

Pregunta 7. Conoce los tipos de complementos que tienen Vitamina C?

| 45
40 !
35 |
30
1
20
| 13 ¥
10

Un 50% de los encuestados conoce los diferentes complementos Vitaminicos
que contienen vitamina C.
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Pregunta 8. Conoce contraindicaciones de la Vitamina C?

100
90
80
70
60
50
40
30 |
20
10

El 92% de los encuestados desconoce las contraindicaciones que se pueden
presentar en el consumo de Vitamina C.

Pregunta 9. Conoce las diferencias entro los productos ofrecidos como
sus diferentes Beneficios de Vitamina C?

W

100
90
80
70
60
50
40
30
20
10

El 89% de los encuestados desconoce las diferencias entre los principales
productos de Vitamina C ofrecidos en el mercado.
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5.3.2 Encuesta Demografica

Pregunta 1. Su edad se encuentra entre:

Respuestas F(a) F(r)
menos de 19 afios 39 43%
entre 21 a 30 afnos 43 48%
entre 31 a 40 afios 11 7%
entre 41 a 50 afnos 7 2%

— e — .
mmenos de 19 anos ®mentre 21 a 30 afios:

entre 31a 40 anos Mentre 41 a 50 afios

2%

La poblacion seleccionada fue aleatoria sobre una muestra de 100
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Pregunta 2. Grado de Educacion Formal:

Respuestas F(a) i r)
Ninguna 16 18%
Bachillerato 25 28%
Técnico 23 26%
Universitario: 16 18%
Postgrado 10 11%

® Ninguna m Bachillerato Técnico @ Universitario: Postgrado

T

Con relaciéon a los resultados obtenidos de la educacién formal del
total de los encuestados, se puede apreciar como la mayoria de estos se
ubica en el nivel de Bachiller, ocupando asi el 28% del total de la muestra

analizada, el otro nivel relevante es el nivel Técnico ubicado al 25%.
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Pregunta 3. Su ingreso mensual se encuentra entre: (Bs.)

Respuestas F(a) | F(r)
menos de 500.000 42 | 47%
entre 500.000 a
1.000.000 11 12%
entre 1.000.000 a
2.000.000 20 | 22%
Entre 2.000.000 a
3.000.000 b 8%
mas de 3.000.000 10 11%

B menos de 500.000

i W entre 500.000 a 1.000.000
entre 1.000.000 a 2.000.000

® Entre 2.000.000 a 3.000.000

1 masde 3.000.000

8%

A nivel econdémico, el ingreso mensual promedio del total de la
muestra analizada, se ubica mayoritariamente en el segundo nivel propuesto,

es decir, entre Bs. 500.000 a Bs. 1.000.000., representando asi el 41% de los
encuestados.
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Pregunta 4. Consume actualmente algun producto con Vitamina C?

Respuestas F(a) | F(r)
Si 43 | 48%
No 38 | 42%
N/R 9 10%
N/R

! 10%

El estudio revela el consumo de Vitamina C en la poblacion en
estudio, las mismas sirven para proyectar el consumo general de vitamina C
y las preferencias de los padres al momento de seleccionar algun producto
de Vitamina C para consumo propio y consumo de sus hijos.
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5.3.3 Analisis de Resultados Focus Group Infantil

El Focus Group fue realizado a diez nifios, los cuales cumplian con las
caracteristicas establecidad en el presente estudio (edad, uso de
determinados productos, interés en la idea de un producto nuevo) La
entrevista fue realizada por un psiciologo experto en publico infantil, donde se
presentaron los tres diferentes productos masticables de Vitamina C en el
segmento infantil. En el presente analisis de mercado se realizo un Focus
Group a nifios para definir preferencias de presentacion, sabor, mercado y
consumo; el focus group conto con la participacion de los padres e

igualmente con una autorizacion previa para la realizacion del mismo.
Para el presente estudio se dividieron los productos de muestra en:

Producto A Redoxitos, Producto B Gumivit C, Producto C Pops.

e o : T — i Sacit,

Evaluacion del Olor del Producto

f Producto A

'-_1 |

3 ProductoB [

) ProductoC :

; 0 1 2 3 4 5

1 -

: Producto C i Producto B Producto A
mseries1 | 43 ‘ 4,6 29

Productos evaluados de 1-5

El producto Gumivit C tuvo la mejor calificacion en Olor. (Varios Sabores)
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Evaluacion del Color del Producto

’ Producto A

Producto B
ProductoC
0 1 2 3 4 5 \
11 Producto C ProductoB Producto A
@series! | a2 a2 2,8 .

Productos evaluados de 1-5

Pops y Gumivit C tuvieron la misma calificacion en Color del Producto

B ——— T U

Evaluacion de la textura del Producto

Producto A
Producto B
|
ProductoC g |
0 1 2 3 4 5
ProductoC Producto B Producto A T |
[iSeriesl 3,6 4,1 2,9 _i l

Producfos evaluados de 1-5

En Textura Gumivit C tuvo la mejor calificacion al ser evaluado.




Evaluacion del Sabor del Producto

Producto A

ProductoB

ProductoC

1 3 5
Producto C ProductoB Producto A 1‘
W Seriesl 44 4 3,2

Productos evaluados de 1-5

El producto mejor evaluado en Sabor fue POPS de Cereza.

Evaluacion del Empaque del Producto

Producto A
ProductoB
ProductoC
34 38 4
Producto C Producto B Producto A
|@Seriesl 39 4 36

Productos evaluados de 1-5

El empaque con mejor presentacion para los nifios fue Gumivit C.
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Preferenciasde Presentacion

Masticables Efervescente Pastillas Gotas

La presentacion preferida por el segmento infantil es Masticable, la
modalidad efervescente vincula sus preferencias al sabor del producto.

.. .Resultados Focus Group

Titulo del eje

Overall de Resultados
~+-Producto A Redoxitos
~#-Producto B Gumivit C
~Producto C Pops C
4 4 > §
o & O .«390 0?0 &
(¥ °+ 4 QQ 0\0
A @6\ 9)

En la evaluacion General la mejor calificacion en el publico infantil fue para el
producto POPS.
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Resultados Focus Group

Dentro de la evaluacion numérica (1-5) en cada uno de los puntos evaluados
(Olor, Color, Textura, Sabor, Empaque) en el focus group, los productos
fueron calificados dando como mejor producto proyectado Pops C el cual
entraria en proyeccion de mercado y de consumo.

Frecuencias Respuestas Encuestas

Correlacion

90%
80%
70".1;

—— Expertos
60%

=& Consumidor
50%

Infantil

40%
309 Lineal (Expertos)
20% \ — Lineal (Consumidor)
10% —— Lineal {Infantil)

0 2 4 6 8

1.Buen Conocimiento de la vitamina C 2.Falta de Conocimiento de la Vitamina C3.Cebion
4.Letisan 5.Masticables de Naranja 6.Masticables de Frutas 7.Efervescente Naranja
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Tabla 13: Evaluacién de Productos Proyectados

Producto A Redoxitos

Nifio 1 | Nifio 2 | Nifio 3 | Nifio4 | Nifio5 | Nina1 | Nifa2 | Nifna3 | Nifa4 | Nifa5
Olor 2 3 3 4 3 2 . 5 2 2
Color 2 2 o 4 5 2 2 3 2 3
Textura 1 4 2 4 4 3 3 3 3 2
Sabor 3 2 1 o 4 2 9 4 4 2
Empaque 3 5 3 4 3 o 4 4 3 2
Colores 4 4 2 3 3 4 5 2 b 4

Producto B Gumivit C

Nino1 | Nifo 2 | Nino 3 | Nifio4 | Nino5 | Nina1 | Nifa2 | Nifa3 | Nina4 | Nina5
Olor 5 4 <) 4 4 5 5 5 5 4
Color 4 4 8 3 4 & 4 4 5 4
Textura o 4 4 < 3 5 5 5 4 <
Sabor 5 5 < 2 3 5 4 3 D o
Empaque 2 ) 3 3 2 4 - 4 4 3
Colores 3 4 4 S 5 3 4 4 4 4

Producto C Pops

Nino 1 | Nino 2 | Nifio 3 | Nino 4 | Nifio 5 | Nifna1 | Nifa 2 Nina3 | Nina 4 | Nifa 5
Olor 3 4 B 4 5 4 4 5 4 5
Color 5 5 2 4 ) 4 5 a3 4 2
Textura 4 o 5 3 4 4 1 4 4 2
Sabor 5 5 4 4 | 5 5 5 5 3
Empaque 4 4 4 & 3 5 5 5 5 5
Colores 3 4 g 5 4 o 3 5 o 4

Productos evaluados de 1-5
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CAPITULO 6
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones:

De acuerdo con los objetivos propuestos y siguiendo los procedimientos de
busqueda y recoleccion de informacion descritos en el Método, se establece

el siguiente cuerpo de conclusiones.

1. Al analizar el primer objetivo buscando establecer los antecedentes
del mercado venezolano se pudo identificar un extenso mercado en el
segmento de Vitamina C y multivitaminicos, este mercado esta
dividido en las diferentes presentaciones y componentes, que
permiten Ubicar a Venezuela dentro de los mercados de mayor
consumo de estos productos.

2. Los factores del entorno politico, social, econémico y farmacéutico
fueron establecidos en el desarrollo de la presente investigacion; para
proporcionar una evaluacion global de las caracteristicas en las que se

desarrollaria el producto, estas fueron evaluadas en el nivel macro.

3. Igualmente fueron evaluados los factores del mercado de Vitamina C y
se establecieron las preferencias de consumo como de presentacion
del mismo, para el segmento infantil.

4. Elmercado potencial que fue catalogado estableciendo como meta fue
el crecimiento de poblacién infantil anual y el consumo medio de
15.000 unidades diarias de vitamina C masticables, lo cual permitié

proyectar un mercado capitalizable aproximado a las 730.000
unidades anuales
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5. El presente estudio permitié identificar las presentaciones de Vitamina
C mas consumidas en el mercado Venezolano, tomando como
segmento analizado la Vitamina C infantil.

6. Luego de realizadas las diferentes encuestas se pudo establecer un
alto consumo de Vitamina C como complementos Multivitaminicos en

el mercado, lo cual hace factible el ingreso de productos que cubran la
creciente demanda.

7. Frente al objetivo de disefar el producto ideal, se utilizaron las
caracteristicas requeridas por el mercado, acotando en tres productos
que ya se encuentran comercializados en Colombia, dichos productos
deberian incluir cada una de las caracteristicas estratégicas
identificadas en el estudio de mercado, para lograr un nivel de
competencia y captar el mercado no cubierto.

8. Luego de analizar los diferentes factores de mercado, se efectuo un
analisis riguroso de preferencias de consumo sobre los tres posibles
productos con factibilidad de ingreso, dichos productos fueron
analizados por los posibles consumidores en secciones de Focus
Group.
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6.2 Recomendaciones:

En relacién con los objetivos propuestos y con base en las experiencias
adquiridas a través de la realizacion de este trabajo, del andlisis de los
resultados obtenidos y las sugerencias de la poblacidon encuestada se
exponen las siguientes recomendaciones:

1. Se recomienda realizar una evaluacién de la escasa oferta en el
segmento infantil de Vitamina C, que en la actualidad se encuentra
establecida en 7 productos de Vitamina C para nifios, lo que mejora la

factibilidad de posicionar una nueva marca en este segmento.

2. El producto que llegase a ser seleccionado debe tener una amplia
campana publicitaria que facilite iniciar su proceso de Branding en el
segmento enfocado, al igual que dar conocer mas ampliamente los
beneficios de la vitamina como sus contraindicaciones en consumo de

exceso.

3. Las normas y legislaciones actuales presentan un importante nivel de
inversion para incorporar nuevos productos farmaceuticos al mercado,
asi mismo el proceso de importaciéon puede convertirse en un factor
critico para cubrir el mercado, ya que las normas cambiarias alargan el
periodo de importacion; esto pudo reflejarse en marcas posicionadas
en el mercado, que debieron retirarse temporalmente por problemas
de importacion de insumos, lo que les genero perder un segmento de
mercado ya ganado. Estos factores aumentan el riesgo de ingreso al

mercado.

4. Uno de los principales puntos en la factibilidad economica, estan
enfocados al sistema cambiario actual que en enero de 2011
incremento la tasa oficial cambiara de 2.60 bsf a 4.30 bsf para los
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productos cubiertos en el presente estudio, lo que incrementa en un

porcentaje significativo el proceso de importacion.

5. Los diferentes factores economicos y calificaciones de riesgo pais,
hacen establecer objetivos propios de cada producto, para el
segmento en estudio si bien existe un alto nivel de consumo y una
demanda no cubierta, la factibilidad podria verse altamente afectada

en temas de importacion, distribucion y posicionamiento.

6. Con los anteriores resultados globales y especificos de mercado, que
presenta el estudio, se sugiere posterior a la evaluacidon de cada una
de las caracteristicas, profundizar en el plan de negocios como las
diferentes factibilidades para el ingreso, o desistir en la intencién de
entrada al mercado; el estudio no pretende generar juicios o
evaluaciones que puedan influenciar la entrada o no del producto, solo

dejarlo a juicio de los interesados con un enfoque académico.
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ANEXO A
ENTREVISTA EXPERTOS

1. ¢, Considera que los pacientes conocen los beneficios de la vitamina C ?

2. ¢ Considera que los pacientes asocian principalmente el beneficio de la

vitamina C con la prevencién de enfermedades respiratorias y de garganta?

3. ¢ Que tipo de producto de Vitamina C suele prescribir o sugerir a sus
pacientes?

4. ¢, Cual es la presentacién de Vitamina C que suele recomendar para sus
pacientes adultos?

S.¢ Cual es la presentacién de Vitamina C que suele recomendar para sus
pacientes infantiles?

6. ¢, Conocen sus pacientes las presentaciones naturales de la Vitamina C?




7. ¢ Considera recomendado el uso de complementos vitaminicos sin

formulacion?
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8. ¢ Conocen sus pacientes las contraindicaciones del uso de vitamina C?
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ANEXO B

Pregunta 1. ;, Conoce los Beneficios de la Vitamina C?
Si
No

Algo

Pregunta 2. ; Conoce de donde proviene la Vitamina C?
Si
No
Algo

Pregunta 3. ;, Conoce en cuales alimentos se encuentra la Vitamina C?
Si
No

Algo

Pregunta 4. ; Conoce porque se destruye la Vitamina C?
Si
No
Algo

Pregunta 5. ;, Conoce como recuperar la Vitamina C y en que dosis diaria?
Si
No
Algo

Pregunta 6. ¢ Conoce que personas necesitan Vitamina C y en que
enfermedades contribuye su consumo?

Si

No

Algo

Pregunta 7. ;, Conoce los tipos complementos que tienen Vitamina C?
Si
No
Algo

Pregunta 8. ; Conoce contraindicaciones de la Vitamina C?
Si
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Pregunta 9. 4, Conoce las diferencias entro los productos ofrecidos como sus
diferentes Beneficios de Vitamina C?

Si

No

Algo

Pregunta 10. ¢ Cual es el producto de vitamina C que mas utiliza?

Pregunta 11. ;, Cual es la presentacion de Vitamina C que mas utiliza?
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ANEXO C
GLOSARIO

Mercadeo estratégico: es la funcion cuya finalidad es orientar la empresa
hacia las oportunidades econémicas atractivas para ella, es decir,
completamente adaptadas a sus cursos y a su saber-hacer, y que ofrecen un
potencial de crecimiento y rentabilidad. El mercadeo estratégico trata de
escoger el mercado, la meta y la creacion y mantenimiento de la mezcla de
mercadeo que satisfaga las necesidades del consumidor con un producto o

servicio especifico.

Mercadeo: consiste en actividades, tanto de individuos como organizaciones,
encaminadas a facilitar y estimular intercambios dentro de un grupo de
fuerzas externas dinamicas. De esta forma se interrelacionan productores,
intermediarios consumidores en su capacidad de intercambiar bienes y
servicios que satisfagan necesidades especificas. Mercadeo es el proceso de
planeacion y ejecucion de conceptos, precios, promociones y distribucion de
ideas, bienes, servicios para crear un intercambio que satisfaga necesidades
y los objetivos de la organizacion.

Departamento de mercadeo: debe actuar como el guia y lider de la compaiia
ante los otros departamentos en el proceso de desarrollar, producir,
completar los servicios y productos que los consumidores requieren. El
departamento de mercadeo no debe actual solo debe hacerlo en conjunto
con los otros departamentos de la organizacion.

Investigacion y analisis: son factores criticos para conocer el mercado
objetivo, las oportunidades y amenazas, los objetivos de mercadeo,
estrategias y tacticas.
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Revision del negocio: para poder poner en orden las variables
mercadologicas hay que tener claro el concepto de negocio y las
caracteristicas de los productos o servicios que se tienen en el contexto de la
competencia.

Revisién del mercado: es fundamental conocer el tamafio del mercado
objetivo, su estructura, competidores, estacionalidades, necesidades no

satisfechas hara que los esfuerzos comerciales se orienten en forma
adecuada.

Factores del entorno: delimitaremos como factores del entorno aquellos de

indole politico, econdmico, social, tecnolégico. Se denominan del entorno por
ser éstos externos a la empresa.

FODA: analisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.
Ampliamente conocidas y conocidas como modelo de Porter. A modo de
simple recordatorio entendemos como amenazas y oportunidades las
determinan las fuerzas externas a la empresa, asi como las fortalezas y
debilidades son parte integral de la empresa.

Mezcla de mercadeo: posiblemente una de las frases mas conocidas en el

campo, recordamos que la componen las 4 p, precio, producto, promocion y
plaza o distribucion.

Precio: es el valor monetario que tiene un producto o servicio. Se dice que un
precio debe tener calidad de concordancia, lo que significa que debe estar
balanceada la transaccion. Existen distintas estrategias de precios, precios

Premium, de penetracién, econdmico, precio de descreme, precio
psicolégico.
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Distribucion: el proceso por medio del cual el producto o servicio llega a
manos del consumidor. Para lograr esto existen canales de distribucion como
intermediarios mayoristas, agentes, detallistas, Internet entre otros.

Ciclo de Vida: es el procedo de introduccién, crecimiento, desarrollo,
madurez y muerte de un producto o servicio.

Mezcla promocional: se entiendo como todas las herramientas disponibles
para el proceso de comunicacion mercadoldgica
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ANEXO D
Evaluacion de Empaque

Producto A Redoxitos

. oy
RedoXitos :

-

~== Haver HeatthtCare
Lo VEr HeamnC are




Producto B GumiVit C
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Producto C Pops
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