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SINOPSIS

Este estudio se desarroll6 en la ciudad de Caracas en las instalaciones de
Laboratorios Wyeth S.A que a través de su marca antigripal lider Robitussingrip® y su
nueva presentacidn dispensadora, espera posicionar a la familia de productos
Robitussin® como el experto en el cuidado de la gripe y la tos y asi de esta forma
liderizar en un corto a mediano plazo los sectores antigripales, antitusivos vy
expectorantes en el mercado Venezolano, para fortalecer la confianza y lealtad de
todos sus clientes. El presente trabajo especial de grado fue concebido para dar
respuesta a la necesidad de Labortarios Wyeth S.A. de posicionar a la marca
Robitussingrip® dentro del mercado Venezolano, planteando para ello como objetivo
general del estudio el disefio de un plan estratégico para el lanzamiento de la nueva
presentacion de un producto antigripal en el mercado Venezolano, a través de una
metodologia especifica, la investigacion fue de tipo proyectiva, el enfoque de tipo
cuantitativo y en relacion al disefio sigui6 un modelo no experimental de campo,
aplicando técnicas estadisticas y de prondstico como herramientas de andlisis. En
cuanto a la recoleccién de datos, los mismos se obtuvieron a través de la observacion
directa y del histdrico de ventas proporcionado por IMS HEALTH de Venezuela. Lo que
permitio alcanzar los resultados esperados del estudio, tales como los canales de venta
planteados para la futura presentacién integrados por las cadenas regionales y las
farmacias independientes, el precio de venta a la drogueria que se ubicé en Bs 651,58,
se estimo la demanda futura que se ubica en 31.510 unid/afio con un crecimiento
promedio de 16,9% interanual desde 2016 a 2021, se evaluaron financieramente las
acciones propuestas garantizando la rentabilidad de la inversién para una TIR de
101,43%. Este estudio estd sustentado por un mundo que precisa de productos
innovadores; en nuestras vidas los productos que adquirimos satisfacen nuestras
necesidades y consumos. Para ello, las grandes industrias y empresas han surgido como

medios productores, conglomerados en una relacidn intrinseca con sus clientes.

Vil
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INTRODUCCION

Un laboratorio farmacéutico es una entidad de negocio dedicada a Ia
fabricacién, preparacién y comercializacién de productos para el tratamiento y
prevencion de las enfermedades. Se establecen como unidades de producciéon o
comercializacién de insumos y materia prima para la elaboracién de medicamentos o
productos relacionados, por lo cual mantienen un puesto destacado dentro de la

cadena de suministro del mercado de farmacéutico mundial.

Laboratorios Pfizer, que actualmente se posiciona como uno de los mas
importantes laboratorios a nivel mundial, impulsado principalmente por la cartera de
productos/medicamentos que ofrece al mercado asi como la presencia que mantiene
en numerosos paises y por ultimo la calidad e innovacion presente en cada uno de

ellos.

Uno de los pilares fundamentales de la fortaleza y solidez en el negocio
farmacéutico que ha tenido Laboratorios Pfizer a través de los afios se sustenta en el
impulso que le otorga la divisién del cuidado para la salud del consumidor por sus siglas
en inglés PCH (Pfizer Consumer Healthcare) , registrada en Venezuela como
Laboratorios Wyeth S.A quien oferta productos que son lideres en mercados
significativos a nivel mundial, ademas forma parte de este grupo de instituciones que
ofertan medicinas al mercado con la finalidad de mejorar la calidad de vida de los

pacientes.

Al evaluar el mercado farmacéutico venezolano podemos notar que el mismo se
subdivide en dos secciones principales, mercado ético (medicamentos que necesitan
prescripcion médica para poder ser adquiridos) y el mercado popular o de consumo
masivo (medicamentos o productos que no necesitan prescripcion médica para su
compra), actualmente Laboratorios Wyeth S.A. en Venezuela comercializa la mayoria
de sus productos en este ultimo sector del mercado, oferta productos lideres en sus

categorias como Centrum®, Centrum Silver® y otros en crecimiento y consolidacion

VI


http://es.wikipedia.org/wiki/Medicamento
http://es.wikipedia.org/wiki/Enfermedad

UCAB | §repidod o

como lo son Caltrate® y la familia de productos Robitussin®, consolidado con el claim
“El experto en el cuidado de la gripe y la tos”, esta familia esta integrada por dos
jarabes cuya funcién es aliviar los sintomas de la tos seca y tos con flema,
Robitussindem® (Antitusivo a base de miel natural) y Robitussin® Expectorante; por
ultimo esta familia estd integrada pon un producto antigripal denominado
Robitussingrip®, dicho producto fue lanzado al mercado en Noviembre del 2013,

obteniendo hasta actualidad un crecimiento sostenible en ventas y valor.

Si nos basamos en la cantidad de unidades vendidas a nivel nacional para el
periodo Junio(06)2013 hasta el Mayo(05)2015 dentro del mercado popular en
Venezuela la categoria de los productos antigripales se posicioné como la segunda mas
importante vendiendo 32 millones de unidades y ocupando el 7 % sobre el total del
mercado popular Venezolano (IMS,2015), sélo por detrds de la categoria
analgésicos(categoria lider), lo que significa que representa un mercado lucrativo que

se encuentra en constante crecimiento y evolucién.

Robitussingrip® para Venezuela es un producto producido por la planta Pfizer
Biotech localizada en Taiwan y posteriormente es importado e incorporado a la cadena
de suministros de la empresa almacenandose en la sede de distribucién de
Laboratorios Wyeth S.A. localizada en Maracay estado Aragua para su posterior

despacho a través de los canales de la empresa para su venta en el mercado local.

En la actualidad (06-2014,05-2015) Robitussingrip® se consolida dentro del
mercado de antigripales Venezolanos ocupando el quinto lugar en unidades vendidas

con un porcentaje de participacion del 4,62% (IMS, 2015).

Sus competidores directos dentro de la categoria son Teragrip (KOU), Clorace

(CFA), Alivet (LTO)y Resprin(J.J), siendo Teragrip el lider de la categoria.

Los laboratorios que comercializan estos antigripales se ven obligados a aplicar

estrategias de mercadeo inteligentes y eficientes, motivadas a la alta competitividad
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gque existe en este mercado, identificando oportunidades de crecimiento vy

diferenciacién con respecto al resto.

Es por esto que con la finalidad de consolidar a Robitussin® como la marca mas
completa para el cuidado de la gripe y la tos y afianzar a Robitussingrip® dentro del
mercado de antigripales, Laboratorios Wyeth S.A. plantea el lanzamiento de una nueva
versién dispensadora del antigripal Robitussingrip® como una estrategia de mercadeo
para asi incrementar la penetracion de la marca en los consumidores habituales y

capitalizar ademas en el mercado objetivo nuevos clientes.

Es por ello que el propdsito de este estudio es dar respuesta a la interrogante
que surge al definir como ejecutar el plan de lanzamiento de la nueva presentacion

desde el punto de vista estratégico, de mercado, operacional y financiero.

Para ello se establece como objetivo general de la investigacidon disefiar un plan
estratégico para el lanzamiento de la nueva presentacién de un producto antigripal en
el mercado Venezolano para el afno 2015, con objetivos especificos inherentes al
analisis y la caracterizacién del mercado objetivo, lo que permitira realizar una
comparacion entre las presentaciones actual y nueva del producto con respecto a
aquellos parametros relevantes en el mercado Venezolano analizando el histdrico de
unidades vendidas de la presentacion actual y las marcas que integran el mercado
objetivo de la nueva presentaciéon propuesta, lo que sentard las bases para la
estimacion de la demanda del producto en su nueva presentacién esto permitirda a
través del analisis del entorno organizacional valorar el impacto de la nueva
presentacion en los canales de venta de la empresa para posteriormente determinar
las acciones que aseguren la venta del producto en su nueva presentacién en los
canales establecidos y asi finalmente estimar el impacto financiero de las acciones
propuestas para poder valorar la ejecucién de la introduccién del nuevo producto en el
mercado nacional. Todos los analisis y estudios descritos a lo largo de este proyecto

sirvieron como base para lograr el objetivo de estudio de la investigacion.
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Este trabajo se encuentra organizado en cinco capitulos. El primero contiene la
descripcidén de la empresa donde se realizd el estudio y la descripcién de la empresa
(Laboratorios Wyeth S.A), el segundo capitulo estd conformado por el planteamiento
del problema, objetivos de la investigacidn, la importancia de la realizacién del mismo,
en el tercer capitulo se encuentra el marco tedrico, donde se definen y describen
diversos conceptos relacionados Al disefio del plan estratégico para asi comprender la
propuesta realizada. En el cuarto capitulo se especifica el marco metodoldgico
utilizado en esta investigacion, mientras que en el quinto capitulo se muestra la
situacidon actual, los datos recolectados, la caracterizacion del mercado objetivo,
comparacion entre las presentaciones, estimacién de la demanda, valor del impacto de
la misma en la empresa a través del estudio organizacional , plan de mercadeo y
evaluacién financiera y por ultimo en el capitulo cinco se presentan los resultados, las

conclusiones y recomendaciones obtenidas de los datos analizados.

Xl
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CAPITULO I

DESCRIPCION DE LA EMPRESA
HISTORIA DE LA EMPRESA

“Laboratorios WYETH S.A, anteriormente conocido como American Home
Products (AHP), fue una de las compafiias farmacéuticas mds grandes del mundo. La
companiia estd establecida en Madison, Nueva Jersey. Es conocida por ser el fabricante
de medicamentos como Robitussin, Advil (lbuprofeno), ademds de aquellos que
requieren de prescripcion como lo son Premarin, Effexor y Enbrel. También

complementos vitaminicos como Centrum® y de Calcio como Caltrate®.

El 23 de enero de 2009 el Wall Street Journal informé que WYETH S.A. tenia una
oferta de compra por parte de la compania farmacéutica Pfizer por 68 billones de
ddlares. El 25 de enero Pfizer aceptd la compra utilizando dinero, préstamos y acciones,
el trato se cerrd el 29 de octubre de 2009, Adquirida por Pfizer en el afio 2011 y cerrada

en 2012.

Por mas de sesenta afios, Pfizer Venezuela se ha destacado en la regién
latinoamericana por su solidez, la capacidad de su gente y equipo directivo, el impacto
de sus lanzamientos y por luchar constantemente en la promocién y presencia de sus

productos.

Hoy en dia la afiliada de Laboratorios Pfizer Venezuela es el tercer pais en
importancia dentro de Latinoamérica y estamos orgullosos de celebrar los 60 afios de
historia que nos han convertido en la compania biofarmacéutica de referencia en el
pais, con mas de 900 trabajadores y 26 millones de unidades producidas,
estableciéndonos como un innegable testimonio de éxito en Latinoamérica.” (Pfizer

Venezuela, 2015)

12
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2015).

vidas.”

MISION DE LA EMPRESA

“Ser la primera empresa biofarmacéutica de innovacién.” (Pfizer Venezuela,

PROPOSITO DE LA EMPRESA
“Innovar para llevar terapias a pacientes que mejoran significativamente sus

(Pfizer Venezuela, 2015).

VISION DE LA EMPRESA

“En Venezuela nuestra meta es satisfacer las diversas necesidades médicas de

los pacientes, de una manera socialmente responsable y comercialmente viable.

Lograremos esto a través de la innovacidn, una ejecucion efectiva y comprometiendo a

nuestro talento”. (Pfizer Venezuela, 2015).

VALORES

“Foco en el cliente: Nos comprometemos profundamente a descubrir las
necesidades de nuestros clientes y lograr su satisfaccion.

Comunidad: Desempeiiamos un papel activo en hacer de cada pais y cada
comunidad donde operamos un mejor lugar para vivir y trabajar, pues la
continua vitalidad de las naciones y comunidades que nos reciben tienen un
impacto directo sobre la salud de nuestro negocio a largo plazo.

Respeto por las personas: Reconocemos que la gente es la piedra angular del
éxito de Pfizer. Valoramos nuestra diversidad como fuente de fortaleza y
estamos orgullosos del respeto y dignidad con que Pfizer, en toda su historia, ha
tratado a sus empleados.

Desempeiio: Nos preocupamos por el continuo mejoramiento de nuestro
desempeiio, midiendo cuidadosamente nuestros resultados sobre la base del

respeto por la gente y por su integridad.

13



UCAB J§rrsided coic

5.

Innovacidn: Creemos firmemente en que es la clave para mejorar la salud, el
crecimiento de Pfizer y su rentabilidad.

Colaboracién: Sabemos que para ser una compafia exitosa, tenemos que
trabajar juntos, trascendiendo fronteras y organizaciones geograficas, a fin de
satisfacer las necesidades cambiantes de nuestros clientes.

Liderazgo: Creemos que los lideres estimulan a los que estadn a su alrededor al
compartir conocimiento y reconocimiento a su excepcional esfuerzo personal.
Nos dedicamos a ofrecer oportunidades para el liderazgo en todos los niveles
de nuestra organizacion.

Integridad: Exigimos de cada uno de nosotros y los demas los mas altos
estandares éticos para que nuestros procesos y productos sean de la mas alta
calidad.

Calidad:

Vivimos TODOS los valores y Comportamientos de Lider Pfizer.

Descubrimos que el mejoramiento es un proceso continuo.

Nos esforzamos por generar ideas, productos y relaciones que perduren en el
tiempo.

Encontramos y superamos las necesidades de nuestros clientes.

Mantenemos a los colegas Pfizer a la altura de los mas altos estandares.”(Pfizer

Venezuela, 2015).

CARTERA ACTUAL DE PRODUCTOS COMERCIALIZADOS EN EL

MERCADO POPULAR VENEZOLANO POR LABORATORIOS WYETH (PCH)

Manejo del Dolor: Advil® y Robaxifen
Suplementos Nutricionales: Centrum®, Centrum Silver® y Caltrate®.

Respiratorio: Robitussin® y Loviscol®.

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE LA EMPRESA

Ver estructura organizativa en la ilustracion N° 1y N° 2, seccion “Anexos.
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CAPITULO II

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
En un mercado farmacéutico cada vez mas competitivo, las grandes empresas
se ven obligadas a trazar nuevas y mejores estrategias para alcanzar mayores ingresos
mediante la captacion de nuevos clientes, apoydandose en planes de mercadeo

eficientes.
Pfizer Venezuela (2015, http://www.pfizer.com.ve/Mision)

“Pfizer ConsumerHealthcare (denominada Laboratorios Wyeth S.A como
razon social) estd entre las mas grandes empresas farmacéuticas de
medicamentos de venta sin prescripcién en el mundo. En 2008 se alcanzaron
ventas aproximadas por USD $2.7 mil millones, operando en més de 65 paises y
empleando a 2,600 personas aproximadamente. Esta unidad de Pfizer
desarrolla, manufactura y comercializa medicamentos de libre venta, vitaminas
y suplementos nutricionales, trabajando incansablemente para ofrecer las mas
6ptimas y modernas soluciones a los consumidores que necesiten mejorar su
salud o bienestar, sin importar el lugar en que se encuentren. Se manejan
grandes marcas globales como Centrum®, Caltrate® y Advil®, uno de los
analgésicos mas populares del mundo. Asi como también se tienen importantes
marcas regionales y/o locales, tales como Loviscol, Dristan, Chapstick, entre

otras.

Las principales categorias y marcas de esta division en Venezuela son:
Manejo del Dolor: Advil® y Robaxifen
Suplementos Nutricionales: Centrum®, CentrumSilver® y Caltrate®.
Respiratorio: Robitussin® y Loviscol®.

Cuidado Personal: Chapstick®”.
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Pero alcanzar grandes numeros en ventas no es el limite de esta gran empresa,
pues es consciente que forma parte de un mercado dindmico y cambiante, donde las
variables son distintas y el riesgo siempre estd presente. Se encuentran
constantemente evaluando nuevos proyectos y productos que permitan un
crecimiento a través de la diversificacion de mercado, un ejemplo de ello es el proyecto
de lanzamiento de la nueva presentacion dispensadora del antigripal
Robitussingrip®x100 (extension de linea) liderado por la gerencia de mercadeo de
Laboratorios Wyeth S.A. Quienes a través de esta nueva presentacion buscan alcanzar
nuevos potenciales consumidores en un nuevo mercado, para asi reforzar la marca,
posicionarse mas fuertemente y diversificarse en el mercado de antigripales

Venezolanos.

Kotler (2001) Describe a la estrategia de diversificacién concéntrica como: “la
empresa busca nuevos productos que tuvieran sinergia de mercadotecnia y/o
tecnoldgica con la linea de productos existentes, aun cuando los productos pudieran

atraer a un nuevo tipo de cliente” (P13).

Asimismo, describe a la extension de linea como: “Articulos adicionales en la
misma categoria. Estas pueden ser innovadoras, “yo también” o “de relleno”. Se usa
para mejorar su exposicion en espacios de venta. Se consideran “variantes de marca”
gue son lineas especificas que se producen para detallistas. Las extensiones de linea

suponen riesgo’’. P58

Ahora bien, toda extensién de linea supone un riesgo de inversion ya que no se
puede asumir que esta tendra garantizado el éxito en ventas porque esto depende de
diversos factores que merecen la pena considerar ya que en el mundo actual cada dia
los recursos son mas escasos y es primordial hacer un uso eficiente de las inversiones
valorando siempre los riesgos, de ahi radica la importancia de este estudio ya que se
hace imperativo el disefio de un plan estratégico para definir cdmo se realizara el

lanzamiento de la nueva presentaciéon Robitussingrip® X 100 suponiendo que ya estan
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definidos los procesos productivos y se confirma que existe la factibilidad técnica para

la incorporacién de la nueva presentacién.

En orden de crecer, posicionarse y diversificarse Laboratorios Wyeth S.A. decide
apostar por nuevos proyectos, pero siempre valorando los riesgos de las inversiones
gue ejecuta, la iniciativa de lanzar una nueva presentacién representa alcanzar a un
sector de consumidores que no esta siendo considerado y que se encuentra a la espera
de nuevas opciones del mercado. Basandose en todo esto, la presente investigacion
plantea el disefio de un plan estratégico para el lanzamiento de la nueva presentaciéon

de un producto antigripal en el mercado venezolano para el afio 2015.

OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL
Disefiar un plan estratégico para el lanzamiento de la nueva presentacién de un

producto antigripal en el mercado Venezolano para el afio 2015.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
a) Caracterizar el mercado objetivo del producto contemplado.
b) Comparar las presentaciones actual y nueva del producto, con

respecto a aquellos parametros que sean relevantes en el mercado Venezolano.

c) Estimar la demanda del producto en su nueva presentacion.

d) Valorar el impacto de la nueva presentacion del producto
contemplado en los diversos canales de venta de la empresa.

e) Determinar las acciones que aseguren la venta del producto con
su nueva presentacién en los canales establecidos.

f) Estimar el impacto financiero de las acciones propuestas.
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ALCANCE Y LIMITACIONES

ALCANCE
El estudio se enfocard Unicamente en consumidores o clientes del mercado
farmacéutico Venezolano, delimitando los datos estudiados a la categoria de

antigripales venezolanos.

Los datos a utilizar en el estudio de mercado se obtendran de la base de datos
proporcionado por IMS HEALTH siendo esta una compafiia que ofrece informacion,
servicios y tecnologia para la industria de la salud. Es el Unico proveedor de datos de
ventas en valor monetario y nimero de unidades vendidas de productos farmacéuticos
en Venezuela. Aplicando ademas técnicas estadisticas que permitan analizar dicha
informacién, para luego sentar las bases que permitan estimar la demanda futura de la
nueva presentacion del producto contemplado, en base al histérico de datos obtenidos
desde la herramienta IMS e interpretaciones de otros resultados que puedan fortalecer

el estudio del mercado.

En relacién a los departamentos involucrados para definiciones de precio de
venta, volumen de venta, destacan; Mercadeo, Ventas, Finanzas, Regulatorio, Médico,

Legal y Cadena de suministros.

En cuanto a las herramientas empleadas para estas definiciones destacan el
estudio de las 4 P de mercadeo (Producto, Precio, Promocidn y Plaza) ademas del
estudio de la matriz BCG (Boston Consulting Group) que fue utilizada para analizar la

posicién del producto dentro del mercado.

Los resultados esperados responderan los objetivos planteados y favoreceran el
disefio del plan estratégico: Precio, Volumen de venta esperado, evaluacién de
ganancias y pérdidas, todo esto para valorar la contribucién del proyecto en el

negocio.
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LIMITACIONES
En cuanto a las limitaciones pueden destacar acuerdos de confidencialidad que
limiten la presentacién de ciertos resultados por conveniencia de Laboratorios Wyeth

S.A
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CAPITULO III
MARCO TEORICO

En este capitulo se presentan las definiciones conceptuales y la ubicacién del

contexto tedrico que orientan el sentido de la investigacion.

MARKETING Y SUS CARACTERISTICAS

1. Definicion De Marketing

Proceso social y de gestion mediante el cual los distintos grupos e individuos
obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacidn y el intercambio de unos

productos y valores con otros. (Kotler, 1992).
2. Oferta de Marketing:

Combinacién de productos, servicios, informacién o experiencias que se ofrecen

en un mercado para satisfacer una necesidad o un deseo. (Kotler, 1992).
3. Gestion del Marketing:

Arte y ciencia de seleccionar mercados objetivos y de crear relaciones rentables

con sus agentes. (Kotler, 1992) (Ver ilustracion N° 3,Seccié” Anexos”).

ESTUDIO DE MERCADO

Con la finalidad de desarrollar un plan estratégico para el lanzamiento de
Robitussingrip® versidn dispensadora se hace necesario en este estudio emplear un
estudio de mercado que permita entender los elementos y parametros que rigen el
mismo, competidores, canales de venta, regiones comercializadas, tipo de empaque,

etc.

Para Pimentel (2008, p. 30), “un estudio de mercado comprende tres (3) etapas
basicas: Definicidon de la cobertura del estudio o area de influencia; recopilacién de

informacién y el andlisis de dicha informacién”.
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Antes de poder definir los tipos de marcado, se hace necesario entender los

elementos que en principio lo conforman:
1. Definicion de producto

Cualquier cosa que puede ser ofrecida a un mercado para su atencion,
adquisicidn, uso o consumo, y que podria satisfacer un deseo o una necesidad. (Kotler,

2013).
2. Andlisis de la demanda

El objetivo principal que se pretende alcanzar con el analisis de la demanda es
determinar los factores que afectan el comportamiento del mercado y las posibilidades
reales de que el producto o servicio resultante del proyecto pueda participar

efectivamente en ese mercado (Sapagy Sapag, 2008)
3. Analisis de la oferta

Es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de productores estd

dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio determinado. (Baca, 2010)
4. Analisis de precios

Precio es la cantidad monetaria a la cual los productores estan dispuestos a
vender y los consumidores a comprar un bien o servicio, cuando la oferta y la demanda

estan en equilibrio. (Baca, 2010).
5. El mercado proveedor

Se deben estudiar tres aspectos fundamentales: el precio, la disponibilidad y la

calidad de los insumos. (Sapag, 2011).
6. El mercado competidor

Se debe identificar toda la competencia, pues no basta con hacerlo con aquellos

competidores que comercializan un producto o servicio similar a un mismo segmento,
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sino que hay que identificar cudl es el abanico de opciones que tiene un consumidor

determinado ante una necesidad. (Sapag, 2014).
7. El mercado distribuidor

El estudio de mercado distribuidor es uno de los andlisis mas relevantes cuando
se trata de productos de alta cobertura geografica, es por ello que se definen los
canales de distribucion como Todos los medios de los cuales se vale la mercadotecnia
para hacer llegar los productos hasta el consumidor en las cantidades apropiadas, en el
momento oportuno y a los precios mas convenientes para ambos. (Cérdoba, 2011) y
su vez nos indica que El sistema de distribucion afecta los volimenes de venta,

aprovechamiento del mercado y acumulacion de inventario. (Cérdoba, 2011).
8. El analisis de consumidor

Tiene por objeto caracterizar a los consumidores actuales y potenciales,
identificando sus preferencias, habitos de consumo, motivaciones, etcétera, de manera
tal de obtener un perfil sobre el cual pueda basarse la estrategia comercial. (Sapag,

1991)

DIAGRAMA DE PARETO

También definida como la regla 80/20, nos dice que el 20% de las
causas provocan 80% de los problemas. En efecto El analisis de Pareto ayuda a clasificar
y priorizar los problemas en dos clases - los pocos problemas vitales y merecedores de
mas atencion y muchos problemas triviales y un tanto despreciables. Este método,
aplicado extensamente en el campo de control de calidad y donde existen varios
problemas relacionados entre si o cuando un problema tiene diversas causas, se
compone de cinco fases, a saber: 1.- identificacién de los problemas un tanto el
numero de ocurrencias asociadas con cada uno de estos problemas, 2.- puntuaciéon de
problemas al disminuir el nimero de ocurrencias, 3.- construccion de una tabla de
frecuencias relativas y acumulativas, 4.- preparacién de los graficos de Pareto, 5.- la

priorizacion. (Nunes, 2012)
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ANALISIS DE BCG

Este modelo permite una organizacion clasificar cada una de sus unidades de
negocios o productos de acuerdo a dos factores: su participacién de mercado en
relacion con la competencia y la tasa de crecimiento en la que opera la empresa. (

Stanton, 2007). (Ver ilustracion N° 4, seccion “Anexos”).

PRONOSTICO DE DEMANDA

Predicen las ventas de productos ya existentes. (HEIZER, 2002)

ANALISIS DE REGRESION
Es una técnica estadistica que se utiliza para investigar y modelar la relacién de
ciertas variables. El drea de aplicacién de esta técnica es casi todos los campos;

incluyendo la ingenieria, economia, biologia y ciencias sociales. (Salom, 2008).
Regresion lineal

Permite hallar el valor esperado de una variable aleatoria a cuando b toma un
valor especifico. La aplicacién de este método implica un supuesto de linealidad cuando
la demanda presenta un comportamiento creciente o decreciente, por tal razén, se
hace indispensable que previo a la seleccion de este método exista un andlisis de
regresion que determine la intensidad de las relaciones entre las variables que

componen el modelo. (Salazar, 2012).
Regresion no lineal

La regresidn no lineal se usa cuando se quieren estimar los para- metros de un
modelo no lineal que relaciona una respuesta Y con algunas variables control o

predictora. (Rivas, 1993).

COEFICIENTE DE CORRELACION
El coeficiente de correlacién es un estadistico que proporciona informacién

sobre la relacion lineal existente entre dos variables cualesquiera. Basicamente, esta
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informacidn se refiere a dos caracteristicas de la relacion lineal: la direccién o sentido y

la cercania o fuerza. (Lahura, 2003).

A continuacion, se muestran los conceptos relacionados al analisis financiero de
la incorporacién de la nueva presentacion de Robitussingrip®, versidon dispensadora

para el aiio 2016.

ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

“El analisis econdmico pretende determinar cual es el monto de los recursos
econdmicos necesarios para la realizacién de un proyecto, cudl serd el costo total de la
operacion de la planta (que abarque las funciones de produccién, administracion y
ventas), asi como otra serie de indicadores que servirdan como base para la parte final y

definitiva del proyecto que es la evaluacién econémica”. (Baca, 2010).

ESTADOS FINANCIEROS
“Medios de comunicacion que utilizan las empresas para reportar los cambios
econémicos y financieros que experimentan en un determinado periodo” (Murcia,

2009).

ESTADO DE RESULTADOS
(Baca, 2010) Sostiene que la finalidad del andlisis del estado de resultados o de

ganancias y pérdidas es:

Calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto, que son,
en forma general, el beneficio real de operacion de la planta, y que se obtienen
restando a los ingresos todos los costos en que incurra la planta y los impuestos que

deba pagar (Baca, 2010).

UTILIDAD
En funcion a los resultados obtenidos en los estados financieros, es necesario
realizar una proyeccién para favorecer posteriormente la evaluacion financiera del

proyecto. El objetivo de la proyeccidn es tener toda la informacion de los ingresos y los
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egresos del proyecto durante su vida Gtil y asi evaluar su conveniencia en términos de

rentabilidad financiera.(Murcia, 2009).

HORIZONTE DEL PROYECTO

El horizonte de evaluacidn (o plazo en que se evaluard la inversién) no debe
confundirse con la vida util del proyecto, aunque puedan coincidir. Mientras que la vida
util se asocia con el tiempo durante el cual se espera recibir beneficios o con el plazo en
gue se estima subsistiran los problemas que se busca resolver, el horizonte de
evaluacion es el periodo durante el cual se pronosticaran los flujos de caja para medir

la rentabilidad del proyecto. (Sapag, 2011).

EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

La ultima etapa del andlisis de viabilidad financiera de un proyecto es el estudio
financiero. Los objetivos de esta etapa son ordenar y sistematizar la informacion de
cardcter monetario que proporcionaron las etapas anteriores, elaborar los cuadros
analiticos y datos adicionales para la evaluaciéon del proyecto y evaluar los

antecedentes para determinar su rentabilidad (Sapag, 2008).

VALOR PRESENTE NETO (VPN)
El valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la

inversion inicial. (Baca, 2010).

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)
La tasa de descuento por la cual el VPN (Valor Presente Neto) es igual a cero. Es

la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversién inicial. (Baca, 2010)

POLITICAS DE LA EMPRESA

.- Politicas y procedimiento anticorrupcién
.- Politica global de interaccidn con profesionales de la Salud

.- Ley de medicamentos. Gaceta oficial N° 37.006 de fecha 3 de Agosto del afio

2000.
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.- Norma de la junta revisora de productos farmacéuticos 5ta revision 1998.

.- Normas para la promocion y publicidad de los medicamentos Gaceta Oficial

N° 333.723 de fecha 23 de Junio del afio 2004.
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CAPITULO IV
MARCO METODOLOGICO

Segun Hurtado, J. (2007), se entiende por metodologia al “estudio de los modos
o maneras de llevar a cabo algo, es decir, el estudio de los métodos. En el campo de la
investigacion, la metodologia es el area del conocimiento que estudia los métodos

generales de las disciplinas cientificas”.

Por otra parte Gomez (2006, p. 4), explica que “La investigacion cientifica como
un procedimiento reflexivo, sistematico, controlado y critico que tiene por finalidad
descubrir o interpretar los hechos y fendmenos de un determinado dmbito de la

realidad”.

Ahora bien, para poder definir el tipo de investigacion del presente trabajo, se
hace necesario comprender el nivel de complejidad del objetivo general del estudio en
cuestion. Ya que Segun Barrera, M. (1995), esto constituye el primer paso para definir
el tipo de investigacion a utilizar, el autor propone la siguiente clasificacidon para los

objetivos generales de acuerdo a su complejidad:

Perceptual: implica conocimiento externo y superficial del evento, para precisar
aquellos elementos que resultan evidentes, por ejemplo describir, explorar.

Aprehensivo: implica la busqueda de aspectos no tan evidentes en el evento de
estudio, de aquello que parece oculto y subyace a la organizacién interna del evento,
por ejemplo analizar, comparar.

Comprensivo: alude a la explicacidén de las situaciones que generan el evento,
por ejemplo explicar.

Integrativo: implica la modificacién del evento por parte del investigador, por

ejemplo evaluar.

Resumiendo esta clasificaciéon se presentar la siguiente tabla expuesta por

Hurtado, J. y Barrera, M. (1995) (Ver ilustracion N° 5, seccién “Anexos”).
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Al analizar dicha tabla podemos inferir que una vez teniendo el nivel de
complejidad de nuestro objetivo general, podemos inferir el tipo de investigacion a
utilizar, de acuerdo con Hurtado, J. (2007), los tipos de la investigacién son:
Exploratoria, Descriptiva, Analitica o Critica, Comparativa, Explicativa, Predictiva,

Proyectiva, Interactiva, Confirmatoria y Evaluativa.

TIPO DE INVESTIGACION

En el caso del objetivo general de este estudio “Disefiar un plan estratégico para
el lanzamiento de la nueva presentaciéon de un producto antigripal en el mercado
Venezolano para el afio 2015.” Se puede desprender que el nivel de complejidad del
objetivo es comprensivo, ya que se analizan los factores que rigen el mercado objetivo
del producto contemplado con el fin de definir patrones y alcanzar conclusiones que
permitan caracterizarlo para poder sentar las bases para la formulacién de una
propuesta de plan estratégico que dé respuesta a la necesidad de Laboratorios Wyeth
S.A. para el lanzamiento de una nueva versidon de Robitussingrip® lo que nos permite
inferir al mismo tiempo que la investigacion empleada en el estudio es de tipo

proyectiva.

El tipo de investigacion proyectiva Segun Hurtado (2000), “consiste en la
elaboraciéon de una propuesta o de un modelo, como solucién a un problema o
necesidad de tipo practico, ya sea de un grupo social, o de una institucion, en un area
particular del conocimiento, a partir de un diagndstico preciso de las necesidades del
momento, los procesos explicativos o generadores involucrados y las tendencias

futuras”. (p.325) (Ver ilustracion N° 6, seccién Anexos”).

ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

En relacidn al enfoque de la investigacién Hernandez et. al (2010) escriben que
desde el siglo pasado las corrientes relacionadas a los tipos de enfoques dentro de la
investigacion se han “polarizado” en dos aproximaciones principales: el enfoque

cuantitativo y el enfoque cualitativo de la investigacion.

28



UCAB | §repidod o

Segun Cortés e Iglesias (2004), “El enfoque cualitativo es una via de investigar
sin mediciones numéricas, tomando encuestas, entrevistas, descripciones, puntos de
vista de los investigadores, reconstrucciones de los hechos, no tomando en general la

prueba de hipdtesis como algo necesario” (p. 10).

Sobre el enfoque cuantitativo (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2003)
expresan: “El enfoque cuantitativo utiliza la recoleccion y el andlisis de datos para
contestar preguntas de investigacién y probar hipdtesis previamente hechas, confia en
la medicién numérica, el conteo y frecuentemente en el uso de estadistica para

establecer con exactitud patrones de comportamiento en una poblacién”

Ahora bien, una vez sentadas las bases de los tipos de enfoque existentes y
destacando que esta investigacion se basa en analizar y cuantificar, se determina que la

presente investigacion es de tipo cuantitativo.

DISENO DE LA INVESTIGACION
Una vez que se han definido el tipo de investigacién como proyectiva y el

enfoque como cuantitativo, es necesario definir el disefio a seguir de la investigacidén.

Hernandez et al. (2010, p. 120) definen disefio como “Plan o estrategia que se

desarrolla para obtener la informacidn que se requiere en una investigacion.”

En relacién al disefio experimental, Cortés e Iglesias (2004) y Gémez (2006),
explican que basicamente se refiere a experimentos donde se disefian pruebas en las
cuales se inducen cambios, es decir, se manipulan las variables que intervienen en un
proceso o sistema deliberadamente (supuestas causas), de manera que sea posible
observar, identificar y analizar las consecuencias que esa manipulacién tiene sobre una
0 mas variables dependientes (supuestos efectos), dentro de una situacién de control

creada por el investigador.
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Mientras que para la investigacion no experimental Cortés e Iglesias (2004) y
GOmez (2006) detallan que se trata de una investigacion donde no se manipula

deliberadamente las variables a estudiar. Lo que hace este tipo de investigacion

Sentadas las bases de los tipos de disefios de la investigacidén se puede declarar
gue este estudio siguid un modelo no experimental, ya que no hubo manipulacién de
las variables estudiadas, se analizé el escenario actual y los factores que lo integran tal
como se presentan con la finalidad de desarrollar la propuesta del plan estratégico, en
cuanto al disefio de la misma es de campo ya que las variables de estudio estan en el

campo, dichas variables estan conformadas por:

Canales de venta, regiones de comercializacién, Precio de venta, unidades
vendidas y tipos de empaque de las marcas que hacen vida en el mercado objetivo del

producto contemplado.

Segun la perspectiva de temporalidad, la investigacion fue transeccional, ya que

dicho estudio se realizé6 en un momento determinado del tiempo, en el afio 2015.

POBLACION

“Se define como poblacion o universo la totalidad de elementos o individuos
gue poseen la caracteristica que se estd estudiando. Esa poblacion inicial que se desea
investigar es lo que se denomina poblacién objetivo. Asi mismo, poblacion no es mas
gue una coleccion de elementos de los cuales se espera poder hacer alguna inferencia.
Es importante destacar, que no siempre es posible estudiar toda la poblacién y que por

lo tanto es necesario determinar una muestra a estudiar.” Cortés e Iglesias (2004).

Robitussingrip® esta indicado para una personas mayores de 12 afios por lo que
la poblacidn o universo de estudio se remite a este grupo de individuos en el mercado

Venezolano.

30



UCAB | §repidod o

Segln el instituto Nacional de estadisticas, este sector de la poblacidn presenta
la siguiente proyeccidon de crecimiento hasta el afio 2025 (Ver Tabla N° 1, seccidon

“Anexos”).

Sin embargo, la poblacién foco o “Target” del producto Robitussingrip® y nueva
presentacion dispensadora segun los estudios de mercado desarrollados por
Laboratorios Wyeth S.A, estd definida por hombres y mujeres entre 18 y 45 afios de
edad. Segun el instituto Nacional de estadisticas, este sector de la poblacién presenta

la siguiente proyeccién de crecimiento hasta 2025 (Ver tabla N° 2, Seccién “Anexos”).

TECNICAS DE ANALISIS Y RECOLECCION DE DATOS
De acuerdo con Arias (2007, p. 67) “Se entendera por técnica, el procedimiento

o forma particular de obtener datos o informacion”

Hernandez explica que “En la investigacién disponemos de diversos tipos de
instrumentos para medir las variables de interés y en algunos casos llegan a

combinarse varias técnicas de recoleccion de los datos.” (p. 217)

Por su parte Arias (1999, p. 111), explica que “Las técnicas de recoleccién de
datos son las distintas formas o maneras de obtener la informacidn. Son ejemplos de
técnicas; la observacidon directa, la encuesta en sus dos modalidades (entrevista o

cuestionario), el andlisis documental, analisis de contenido, etc.”

Asi mismo, Arias (1999, p. 111) sefiala que “Los instrumentos son los medios
materiales que se emplean para recoger y almacenar la informacién. Ejemplo: fichas,
formatos de cuestionario, guias de entrevista, lista de cotejo, grabadores, escalas de

actitudes u opinion (tipo likert), etc.”

Entonces, comprendidas las definiciones anteriores relacionadas a las técnicas e
instrumentos de recoleccidn de datos, se establece que para esta investigacién las
técnicas aplicadas seran: La observacién directa de los productos de la categoria de

antigripales en los puntos de venta y el analisis de informacién de fuentes primarias y
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secundarias relacionadas al mercado de antigripales y al segmento de antigripales en
version dispensadora. Entre las fuentes secundarias consultadas para el desarrollo de
este estudio destaca la base de datos proporcionada por IMS HEALTH de Venezuela
siendo esta una compaiia que ofrece informacién, servicios y tecnologia para la
industria de la salud. Se aplicardn técnicas estadisticas que permitan analizar dicha
informacién, para luego sentar las bases que permitan estimar la demanda futura y
prondsticos alusivos a la nueva presentacién del producto contemplado, en base al
historico de datos obtenidos desde la herramienta IMS e interpretaciones de otros
resultados que puedan fortalecer el estudio del mercado, vale la pena mencionar que
IMS Health de Venezuela posee una base de datos que reporta las ventas en unidades y
valor desde las Droguerias a las farmacias respectivas, es decir el valor monetario que
reporta IMS producto de la venta en unidades de algin producto determinado no
incluye el 30% de margen de ganancia que incrementan las farmacias al producto en
cuestion antes de ofertarlo al consumidor final. Asimismo los instrumentos utilizados
para recoger y almacenar la informaciéon de la investigacion fueron fichas de
recoleccidon de datos como el tipo de empaque de los productos competencia en el
punto de venta y los precios de los mismos, canales de venta bajo los cuales se
comercializan, unidades vendidas y en regiones focos, ademas se emplearon cuadros

de registro del estudio de observacién, segmentacion.
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CAPITULOV

ANALISIS Y RESULTADOS

RELACION CLIENTES/OFERTANTES
La comercializacién de un bien o servicio, establece una relacion de valor entre
ofertantes y clientes. Este intercambio contempla acciones entre los involucrados las
cuales crea un flujo bidireccional, que constituye el intercambio en si. (Ver ilustracion

N° 7, seccidn “Anexos”).

Algunos de los aspectos que los clientes esperan de un producto son los

siguientes:

v Acorde relacién precio/valor.
4 Calidad esperada.

v Resaltante en el mercado.

Estos basicos principios establecen, las necesidades primarias de un cliente; lo
gue espera conseguir como primer plano ante la presentaciéon de un producto ya sea

nuevo o conocido.

El papel de los ofertantes, constituidos por las empresas u organizaciones que
fabrican, manufacturan o prestan los bienes y/o servicios, esperan invertir en sus
procesos internos para cumplir estas demandas. Para ellos se mantiene la relacién
entre el precio de venta al cliente y el valor del insumo o servicio, solo que parte del

valor monetario de vuelta constituye para ellos los dividendos de sus organizaciones.
De manera general buscan cumplir con las siguientes premisas:

4 Productos que cumplan la percepcién de calidad del cliente.
4 Produccion ajustada a mejores técnicas.

v Reduccién de costos.
v

Logistica eficaz.
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Estos requerimientos establecen los principios basicos de gestién en todas las
areas y conforman las tareas diarias de administracién y control. De esta manera, las

relaciones y flujos de valor entre clientes y ofertantes establece el “Mercado”.

Aplicado a este estudio el mercado objetivo es el correspondiente a los
antigripales que se comercializan en presentacién dispensadora, pero antes de poder
definir este sector que forma parte de la categoria antigripales y asi dar cumplimiento
al primer objetivo especifico planteado de este estudio, se hace necesario entender y
describir el mercado farmacéutico Venezolano como un todo, estudiar los sectores que
lo integran, asi como el tamafio y dimension del mismo a manera tal de poder realizar
un anadlisis cuantitativo que permita canalizar la informacidn de lo macro a lo micro.

ANALISIS DEL MERCADO FARMACEUTICO VENEZOLANO A TRAVES DE
FUENTES SECUNDARIAS.

Actualmente cualquier mercado farmacéutico se caracteriza por ser de alta
rotacion y actividad debido a la demanda latente de insumos y medicinas para el
cuidado y tratamiento de la salud e higiene por parte de todos los estratos de la

poblacién.

Venezuela no se escapa de esta realidad, estableciendo el mercado
farmacéutico como uno de los mas importantes, a la par del mercado de alimentos y
viveres. En la actualidad, las empresas de este sector enfrentan grandes desafios para
la continuidad de sus lineas de produccion y distribucidn, asi como la relaciéon con sus
proveedores directos e indirectos tanto nacionales como internacionales. La economia
venezolana, a lo largo de las ultimas dos décadas se ha mantenido en continuas
reformas y ajustes derivados de la actividad energética nacional. Algunos de estos
ajustes han afectado de manera directa y significante el desarrollo de las actividades

del sector farmacéutico.

El poder adquisitivo disminuido por un escenario cercano a la hiperinflacién,

"por convencidn, la profesién econdmica acepta que existe hiperinflacién cuando la
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tasa de inflacion supera el 50% mensual". (Hanke,2015, goo.gl/142Lpi), Hanke
reconocido economista de la universidad Johns Hopkins expresé al mismo tiempo que
"Venezuela estd muy cerca de la hiperinflacién sostenida, y podria en las préximas
semanas pasar por la barrera y alcanzar el 50% mensual de modo sostenido
"(Hanke,2015, goo.gl/142Lpi), constantes regulaciones para la adquisicion de divisas en
moneda extranjera para la importacion de materias primas para la produccién y
comercializacién sumado a las regulaciones y normativas para la distribucion a nivel
nacional de productos basicos, han llevado a las empresas y a Laboratorios Wyeth S.A.
a definir estrategias innovadoras de mercadeo para dar continuidad a la venta de los

mismos definidas en la pagina 60 .

SECCIONES DEL MERCADO FARMACEUTICO VENEZOLANO

Laboratorios Wyeth S.A, ha establecido un mercado fijo y potencial de clientes
en sus mas grandes productos comercializados. Mantienen una distincion particular de
su mercado objetivo que les permite contribuir y mejorar su sistema de distribucién y
logistica ademds de mantener fiel cumplimiento de las normativas nacionales para la

comercializacion de medicamentos.
En la actualidad se establecen, los dos siguientes tipos de mercado:

A. Etico: Corresponde a la familia de productos que para ser
adquiridos requieren que el cliente posea prescripcion médica de los mismos
B. Popular: Corresponde a la familia de productos que pueden ser

adquiridos sin récipe médico por parte del consumidor final.

Una vez entendida la composicién del mercado farmacéutico Venezolano de
acuerdo a las descripciones mencionadas anteriormente y tomando en cuenta ademas
que Laboratorios Wyeth S.A contrata los servicios de IMS HEALTH de Venezuela
empresa encargada de la recoleccién de la data en valor monetario y unidades
vendidas en el mercado farmacéutico Venezolano, se pueden sentar las bases para el

estudio cuantitativo del mismo, expandiendo las clases terapéuticas que lo integran.
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En la seccion “Anexos”; Grafico N° 1, se muestra un registro desde el 06/2010 al
05/2015 de la actividad (millones de unidades vendidas) en cada sector del mercado
farmacéutico Venezolano que se puede apreciar en la seccidn de Anexos tabla nimero

3 y ademas con el siguiente grafico de barras.

Los registros indican claramente mayor actividad en la seccién “Etico” del
mercado farmacéutico venezolano, el cual establece la comercializacion de

medicamentos bajo norma y prescripcién médica.

Sin embargo el numero de unidades vendidas en el mercado ético alcanzé un
maximo aproximadamente a mediados del ailo 2014; para el afio 2015 la tendencia es
decreciente (con una disminucidn aproximada de 6% con respecto a 2014). Por su parte
el mercado “Popular”, mantiene un crecimiento sostenido desde el aifio 2010 hasta
2014; el afio 2015 presentd un descenso con respecto al afio 2014 (aprox. 2%) pero
mantiene la tendencia positiva en comparacion al resto de los afios, los productos
comercializados por Laboratorios Wyeth S.A. compiten Unicamente en su mayoria
dentro del sector popular del mercado farmacéutico Venezolano, por lo cual se hace
necesario entender el comportamiento y clasificacién del mismo.

CLASES TERAPEUTICAS QUE CONFORMAN EL MERCADO TERAPEUTICO
VENEZOLANO.

Segun el ministerio de salud de Venezuela “Las clases terapéuticas agrupan
medicamentos que poseen cierto grado de sustitucién entre si, por lo cual permiten
definir, aunque de manera imperfecta, los mercados en el sector farmacéutico. Es
decir, un medicamento utilizado para el tratamiento de la hipertension arterial es un
pobre sustituto de un antigripal, por lo cual compiten en mercados distintos. De este
modo, el mercado farmacéutico se encuentra segmentado dependiendo del
tratamiento terapéutico al que se orienten los productos. Existen numerosas clases
terapéuticas dependiendo del area del cuerpo humano afectada por una enfermedad y
del tipo de dolencia. Sin embargo, dentro de cada clase terapéutica se observa la

competencia de productos con distintos niveles de sustitucion: alto grado (cuando se
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trata del mismo principio activo) o de menor grado (cuando se trata de distintos

principios activos).” (Ministerio de salud de Venezuela, 2013).

En la tabla N° 4 de la seccion “Anexos” se expresan la venta en unidades de las
clases terapéuticas mas importantes dentro del mercado popular Venezolano, desde
06-2013 hasta 05- 2015 (excluyendo a la clase de formula infantiles ya que
Laboratorios Wyeth S.A no considera esta categoria dentro de sus estudios de

mercado).

Nota: La categoria “Otros” representa la agrupaciéon de aquellas clases que por
separado no representan un porcentaje significativo dentro del mercado popular pero
gue en conjunto dado a que se subdividen en una cantidad numerosa en el global la
sumatoria de las mismas representan el 45% del mercado y estd integrada por 107

clases.

Una vez descrita la estructura del sector farmacéutico Venezolano, se hace
necesario entender en que categorias compite Laboratorios Wyeth S.A. para asi validar
las similitudes entre las clases mas importantes dentro del mercado Popular
farmacéutico Venezolano y aquellas en las que compite la empresa de forma tal que se
puedan fundamentar las causas que llevan a Laboratorios Wyeth S.A. a invertir en el
lanzamiento de una nueva versiéon del antigripal Robitussingrip® bajo su nueva

presentacion dispensadora.

CLASES EN LAS QUE COMPITE LABORATORIOS WYETH S.A.

En la tabla N° 5 se pueden apreciar las clases terapéuticas en las que compite
actualmente Laboratorios Wyeth S.A. (una clase terapéutica es un tipo de agrupacion
de los productos farmacéuticos segun los sintomas o enfermedad que ataca, es decir
por ejemplo si ataca los sintomas relacionados a la gripe integrara la clase terapéutica
de antigripales) vy el total de ventas en unidades desde 06-2013 hasta 05-2015 (Ver

tabla N° 5, seccién “Anexos”).
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Como se puede apreciar en la tabla anterior (N°5) la clase terapéutica de
antigripales es la tercera mds importante dentro de la empresa ya que reporta un
mayor numero de ventas en unidades para el negocio en el periodo 06-2013 hasta el
05-2015, reportando un crecimiento del 255% en el periodo 06- 2014 hasta el 05-2015
con respecto al mismo periodo en el aifio anterior dentro de la empresa, esto motivado
principalmente a que el lanzamiento y venta al publico de este producto se efectud en

Noviembre del 2013.

Una vez descrito el mercado farmacéutico Venezolano y el mercado en el que
compite Laboratorios Wyeth S.A. podemos observar que las clases en las que compite
este ultimo representan aquellas mas importantes del sector farmacéutico popular,
siendo una de las mas relevantes la correspondiente al mercado de Antigripales, se
entiende entonces el interés de este laboratorio por invertir en este sector del mercado
popular con el lanzamiento de una nueva presentacion dispensadora para
Robitussingrip®. Lo que nos permite describir el mercado objetivo a estudiar, en
principio el mercado de antigripales y posteriormente analizando el sector
correspondiente a antigripales en presentacién dispensadora siguiendo asi la linea del
estudio en ir de lo Macro a lo Micro para asi dar cumplimiento a los objetivos

especificos propuestos.

DESCRIPCION DEL MERCADO OBJETIVO

Actualmente Laboratorios Wyeth S.A. compite en el mercado farmacéutico
Venezolano dentro de la clase terapéutica de antigripales ofertando el producto
Robitussingrip® quien forma parte de la familia de productos para el cuidado de la
gripe y la tos Robitussin®, Robitussingrip® se mantiene como un fuerte participante
dentro de las marcas de antigripales nacionales, actualmente se distribuye a través de
su presentacion x 12 tabletas. Se proyecta la incorporacion de la presentacion

dispensadora x 100 Tabletas, con la cual se pretende aumentar la penetracién del
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mercado a través de una adquisicion practica a través de los canales de venta, logrando

incrementar la identificacion de los clientes con la marca.

El mercado objetivo (Antigripales) se ubica dentro del sector “Popular” del
mercado farmacéutico Venezolano y se encuentra en permanente actividad a lo largo
y ancho del territorio nacional, es un mercado que crece anualmente como pudimos

evidenciar en graficos anteriores.

Con la finalidad de poder contar con criterios definidos para poder definir el
mercado objetivo y diferenciar la presentacion actual x12 tabletas de Robitussingrip®
de la nueva presentacion x 100 tabletas se definen de a aqui en adelante los
parametros y variables relevantes del presente estudio con la finalidad de establecer
criterios que permitan la comparaciéon entre los antigripales en presentaciones
actuales y aquellos en versién dispensadoras, ademds permitird identificar patrones,

debilidades y fortalezas de los integrantes del mercado objetivo .

PARAMETROS Y VARIABLES RELEVANTES EN EL MERCADO:

PARAMETROS RELEVANTES EN EL MERCADO:
En la tabla N° 6 de la seccion “Anexos”, se pueden apreciar los parametros

relevantes en el mercado integradas por las regiones y los canales de venta.

VARIABLES RELEVANTES EN EL MERCADO:

También Son consideradas en este estudio las siguientes variables:

° Precio de venta.

. Unidades vendidas.

. Valor monetario

° Tipos de empaque de las marcas.

Para poder caracterizar el mercado del producto contemplado (Robitussingrip®

versiéon tradicional y dispensadora) con el fin de poder diferenciar ambas
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presentaciones segun los parametros y variables relevantes para dar cumplimiento a
los objetivos especificos uno y dos del presente estudio, se hace necesario describir el
mercado “antigripales” ya que es ahi donde compite la version actual de
Robitussingrip® X 12 tabletas, considerando que la nueva versidn es una extensién de
linea, para poder indagar en el mercado de antigripales dispensadores debemos

entender quienes integran en un principio el mercado antigripales version tradicional.

COMPETENCIA EN EL MERCADO “ANTIGRIPALES”

COMPETENCIA ANTIGRIPALES: PRESENTACION TRADICIONAL y DISPENSADORA
Robitussingrip® (PCH), como parte de la familia de antigripales comercializados
por Laboratorios Wyeth, posee una gama de productos con los cuales compite en el
mercado farmacéutico venezolano. Es necesario estudiar esta serie de productos para

determinar la posicidn y aceptacion de la marca entre los clientes.

El siguiente cuadro presenta el total de ventas en unidades del mercado
farmacéutico de antigripales en Venezuela para el periodo Mayo 2012 - Mayo 2015

(Ver tabla N° 7, seccidon “Anexos”).

Robitussingrip®, iniciéd su participacion en el mercado venezolano durante el
mes de Noviembre del afio 2013. Aventajado por otros productos como Teragrip, Alivet
y Resprin. Aun asi, mantiene una muy buena posicion comercial en el mercado; para el
periodo comprendido entre los meses de Mayo 2014 y Mayo 2015 se catalogd en la
posicion N° 5 de los antigripales mas vendidos con un 4,62% de participacidon en
unidades en el mercado de antigripales Venezolanos.

CLASIFICACION DE LOS PRODUCTOS ANTIGRIPALES EN EL MERCADO
PRESENTACION TRADICIONAL (JUNIO 2014- MAYO 2015).

En la seccidn “Anexos”, el grafico N° 2 muestra el andlisis respectivo.

Un analisis ABC para el afio 2015, establece a Robitussingrip® x12 tabletas

dentro de los productos tipo A (dentro del 80% acumulado); por lo tanto cualquier
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cambio en la sensibilidad de la demanda registrada traera impactos significativos para

la marca y su competencia.

A continuacién el comportamiento de las ventas en unidades de la
presentacion actual para Robitussingrip®x 12 tabletas y su competencia a manera de
entender el comportamiento de la demanda de los productos mas relevantes que

integran este mercado (Ver gréfico 3, seccién “Anexos”).

Realizando un analisis BCG de los antigripales tipo A para el periodo 01-2011
Hasta 01-2015, podemos identificar varios patrones importantes (Ver tabla N° 8,

seccion “Anexos”).

4 Productos estrella: En esta categoria se establece Teragrip
(Kou),Alivet (LTO) y Clorace (CFA) por tener una gran participacion y un buen
crecimiento, principalmente en los afos 2013 y 2014.Teragrip (Kou) posee una
tendencia lineal con un crecimiento esperado de 579 unidades anuales y una media
anual de ventas cotizada en 3.061.235 unid/afio. Alivet posee un comportamiento muy
similar con un ajuste lineal con un crecimiento sostenido de 389 unid/afio y una media
en ventas de 3.031.992 unid/afio. En la tercera posicidn se encuentra Clorace (CFA) con
un ajuste lineal con un crecimiento sostenido de 1383 unid/afio (238,86% por encima
de Teragrip (Kou) y 355,52% por encima de Alivet (LTO)) y una media anual de
1.395.941 unid/afio.

4 Productos vaca: Se puede apreciar en esta clasificacion a
producto Resprin (J.J), debido a que mantiene una muy buena participacién en el
mercado (2.197.168 unid/afio) pero su crecimiento se ha estancado a una tendencia
lineal en crecimiento de 50 unidades anuales (ya superado a mediados del afio 2014
por el crecimiento acelerado del producto Clorace (CFA).

4 Productos interrogantes: Esta categoria se conforma por los
productos Robitussingrip® (PCH) y Sinutil (VIN), poseen un buen crecimiento pero poca

participacién en el mercado. Robitussingrip®(PCH) posee una tendencia de crecimiento
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lineal con unavariacion de 490 unidades anuales y una media en ventas de 201.231
unid/afio. Sinutil (VIN) mantiene un comportamiento similar con un ajuste lineal con

crecimiento de 368 unidades anuales y una media en ventas de 186.755 unid/afio.

ANALISIS HISTORICO DE VENTAS PARA LA COMPETENCIA PRESENTACION
TRADICIONAL (TIPO A) POR ESTADO Y CANAL.

ANALISIS POR ESTADO:

A continuacidn se presentan los totales de venta para las principales marcas
competencia de Robitussingrip ® (PHC) presentacién tradicional o actual, distribuidos

por estado (Ver tabla N° 9 y grafico N° 4, seccion “Anexos”).

Se establecen las zonas de mayor actividad y por consiguiente mayores ventas
para la competencia antigripal; los estados de mayor actividad registrada por la
competencia son Distrito Capital, Zulia, Carabobo, Anzoategui, Bolivar, Lara, Aragua y

Miranda.

ANALISIS POR CANAL

Para analizar a detalle el pardmetro de canales, se toman directamente las
principales marcas tipo (A) (Ver seccidon 5.3.2.2); para estudiar su comportamiento
dentro de la actividad de mercado, podemos observar la siguiente tabla (Ver tabla N°

10, seccién “Anexos”).

El cuadro anterior demuestra que la mayor parte de la actividad (98,72%) del
mercado de antigripales en Venezuela, reside a través de los canales de venta de
cadenas nacionales, cadenas regionales y farmacias independientes. Existen casos
puntuales como el caso de Nueva Esparta, donde el canal autoservicio también tiene

significancia dentro de la actividad comercial.

El primer canal en importancia son las cadenas nacionales con un 47,37%,
seguido de las farmacias independientes con un 30,54% vy finalmente las cadenas

regionales con 22,08%; todas en base al total de las tres.
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ANALISIS HISTORICO Y DESCRIPCION DEL MERCADO DE ANTIGRIPALES
VERSION DISPENSADORES

Dentro del segmento antigripal, las principales empresas en el mercado han
variado sus presentaciones para ampliar el canal de ventas con sus clientes. La razén de
innovar en las presentaciones reside en facilitar a los compradores finales soluciones
mas practicas, econdmicas y de facil adquisicion con el cual los mismos puedan

satisfacer conveniente y rapidamente su necesidad.

En el mercado nacional, las presentaciones dispensadoras estan en un punto de
inicio; las principales empresas toman esta situacion y aprovechan dicha ventaja para
establecerse rapidamente como lideres del mercado. Laboratorios Wyeth, prevé
integrarse al pequefio y creciente mercado de las presentaciones dispensadoras, a

través de su antigripal Robitussingrip® en presentacién dispensadora.

Algunas otras empresas ya se encuentran tomando control de este segmento; a
continuacion se presenta el anadlisis de ventas en unidades de las marcas mas

relevantes.

El analisis del cuadro respectivo se realizéd con la suma total de todos los afios
histéricos, el porcentaje de representacion del total de cada marca en el mercado y el
promedio anual de ventas en unidades, con el resumen en el siguiente cuadro: (tabla

N° 11, tabla N° 31 y gréafico N° 5, seccion “Anexos”).

Se aprecia que la mayor actividad sobre el segmento de antigripales versién
dispensadora lo mantiene Resprin (J.J) con un 47,29% y Coricidin Fort (BCN) con un
45.74%. El promedio anual de ventas para estos dos son 38.199 unid/afio y 36.947
unid/afio respectivamente; en menor proporcién se encuentra Alivet (LTO) con 3.24% y

un promedio anual de ventas de 2.215 unid/afio.

De estos dos, Resprin (J.J) y Alivet (LTO) forman parte de la clasificacion A de

antigripales presentacién tradicional.
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De la tabla 31, de la seccién “Anexos”, se plantea el analisis del histérico de la
demanda para las presentaciones dispensadoras actuales en el mercado que acumulan
mas del 80% de la actividad (clasificacién A dispensadoras). Se presenta el analisis
mensualizado desde Julio 2010 hasta Abril 2015 y en segundo Lugar agrupado
anualmente desde el afio 2010 hasta el 2015 (Ver grafico N°® 6 y N° 7, seccion

“Anexos”).

Resprin (J.J) y Coricidin Fort (BCN) mantuvieron una buena participacién en el
mercado dispensador con un 93.03% acumulado de actividad entre ambos seguido en

menor porcentaje por Alivet (LTO) con solo 3.24%.

Se puede apreciar la actividad de la demanda sobre las marcas Resprin y
Coricidin hasta mediados del afio 2014 cuando conjuntamente con el resto de las
marcas de la competencia registraron una significativa reduccion de la actividad hasta
casi la desaparicion del segmento. Alivet presentdé su decremento mucho antes;

alrededor de octubre de 2013.

Adicionalmente hay cierta similitud en el comportamiento anual de la demanda
para Resprin y Coricidin Fort mientras que Alivet asumié un crecimiento con baja

pendiente, bastante lineal desde sus inicios en 2010.

Este decrecimiento se puede atribuir a una racionalizacion de portafolio,
centrando en las presentaciones de mayor peso. A pesar de ello se considera atractivo

este segmento.

Con la finalidad de profundizar el estudio en el comportamiento de la demanda
de los antigripales en version dispensadora, se empleara el método del coeficiente de

correlacion.

Para el autor (Lahura, 2003) El coeficiente de correlacion es “un estadistico que
proporciona informacién sobre la relacién lineal existente entre dos variables

cualesquiera. Basicamente, esta informacién se refiere a dos caracteristicas de la

44



UCAB | §repidod o

relacion lineal: la direccidén o sentido y la cercania o fuerza. Es importante notar que el
uso del coeficiente de correlacién sélo tiene sentido si la relacién bivariada a analizar es
del tipo lineal. Si ésta no fuera no lineal, el coeficiente de correlacidn sdlo indicaria la
ausencia de una relacion lineal mas no la ausencia de relacién alguna. Debido a esto,
muchas veces el coeficiente de correlacion se define - de manera mas general - como
un instrumento estadistico que mide el grado de asociacion lineal entre dos variables”.

(Lahura, 2003)

Una vez entendida la teoria sobre el coeficiente de correlacidon se plantea la
siguiente matriz que indica el establecimiento de un patron compartido entre las tres

marcas (Ver tabla N° 12, seccidn “Anexos”).

Las ventas anuales de Resprin (J.J) se correlacionan con las ventas anuales de

Alivet (LTO) con un indice de 0,87, lo cual indica un buen ajuste entre ambas.

Asi mismo Coricidin Fort (BCN) correlaciona sus ventas anuales con Alivet (LTO)
con un indice muy similar al anterior de 0,89. La mejor correlacién (casi perfecta)
ocurre entre las ventas anuales de los productos estrella, Resprin y Coricidin Fort, con
un indice de 0,96. Se concluye que estos dos productos lideraron el mercado con
participacién practicamente dividida 50:50, lo que lleva a concluir que sus estrategias
de mercadeo y logisticas fueron lo suficiente exitosas para mantener el nivel de

actividad (posiblemente similares).

El crecimiento y posterior mantenimiento de la actividad del mercado
dispensador finaliza con una abrupta caida a mediados del afio 2014, cuya explicacidon
estd determinada por una serie de cambios y factores de origen politico econdmico

ocurridos durante el primer semestre el afio 2013.
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ANALISIS POR ESTADO. PRESENTACION DISPENSADORA DE LA
COMPETENCIA.

A continuacién se presenta el analisis por estado que tiene la finalidad de
conocer las zonas estratégicas en las que se comercializan los antigripales en version

dispensadora en el mercado Venezolano para asi com.

A continuacion se presenta la siguiente tabla que resume las unidades totales
vendidas de antigripales version dispensadora desde 06-2013 hasta 05-2015

distribuidos por regién (Ver tabla N° 13, seccién “Anexos”).

A partir de la tabla anterior se presenta el siguiente grafico de Pareto que
resume las regiones mas importantes en las cuales se comercializan los antigripales en
version dispensadora a lo largo del pais, ordenadas de acuerdo al porcentaje
acumulado de ventas netas en cada de mayor a menor (Ver grafico N° 8, seccion

“Anexos”).

Se mantienen al igual que en la presentacion tradicional o actual, las regiones
de Zulia, Carabobo, Distrito Capital, Lara, Bolivar, Anzoategui, Miranda, Mérida, Aragua,
Guarico y Tachira. Como las regiones que representaron para la competencia los
estados de mayor actividad de ventas.

CLASIFICACION DE LA ACTIVIDAD (REGIONES ESTRATEGICAS).
ANTIGRIPALES VERSION DISPENSADORA.

A partir del grafico N° 8 podemos clasificar los estados o regiones de venta de
los antigripales versién dispensadora, en regiones estratégicas de acuerdo al analisis

ABC que se presenta a continuacién (Ver tabla N° 14, seccidén “Anexos”).

La agrupacién de los estados en los cuales se comercializan los productos
antigripales version dispensadora a través de las unidades vendidas y su peso sobre el
total del mercado nos permite distinguir tres grandes zonas estratégicas en las cuales
se venden dichos productos, resumidas en la tabla anterior e ilustradas en el siguiente

grafico (Ver grafico N° 9, seccion “Anexos”).
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ANALISIS POR CANAL DE VENTAS. PRESENTACION DISPENSADORA DE LA
COMPETENCIA.

El analisis por canal es el que constituye mayor importancia para plantear la
estrategia de ventas de la nueva presentacién de Robitussingrip® (PHC), esta determina
la campafa logistica y de mercadeo con los clientes primarios, constituidos en la
cadena de suministros como los mayoristas y empresas de retail. El analisis por region,
no fue necesario debido a que se toman en cuenta por nivel de prioridad aquellas

regiones descritas en el analisis de la presentacion actual.

A continuacion el grafico que describe como se repartieron las ventas de la
competencia de antigripales en su version dispensadora desde 06-2013 hasta 05-2015;
entre los analizados se encuentran las presentaciones lideres del mercado, integradas
Unicamente por Resprin (J.J) y Coricidin Fort (BNC) (Ver grafico N° 10, seccion

“Anexos”).

El siguiente cuadro se presenta el resumen del analisis, se puede apreciar el
peso de cada canal dentro de la categoria, y ademas el peso de Coricidin y Resprin
dentro de cada canal, excluyendo a la marca Alivet ya que su participacién en el

mercado no representa un porcentaje significativo (Ver tabla N° 15, seccién “Anexos”).

El cuadro resumen posee los porcentajes de actividad por canal y el porcentaje
de participacion de cada una de las marcas analizadas dentro de cada canal en
particular.

ANTIGRIPAL MARCA TRADICIONAL: ROBITUSSINGRIP® (PCH). PRESENTACION ACTUAL
A TRAVES DE FUENTES SECUNDARIAS

Como parte del andlisis de la situacion actual del mercado farmacéutico para
Laboratorios Wyeth, se presentan los registros de unidades vendidas por regién y canal

de venta asociado al producto Robitussingrip® en Venezuela.

47



UCAB J§rrsided coic

POR REGION:

En la seccién anexos, la tabla N° 31 contempla el histérico de ventas (unidades)
del producto Robitussingrip® desde Noviembre 2013 hasta mayo de 2015. Resultado de
este cuadro se presenta el siguiente diagrama de Pareto para la clasificacion de las

regiones estratégicas de venta (Ver grafico N° 11, seccion “Anexos”).

CLASIFICACION DE LA ACTIVIDAD (REGIONES ESTRATEGICAS). PRESENTACION
ROBITUSSINGRIP® X12

En la tabla N° 16 y el grafico N° 12, seccidén “Anexos”, se detalla el andlisis de

este apartado.

A partir de esta discriminacidn, actualmente se pueden distinguir tres (3)

grandes regiones estratégicas, que seran denominadas a partir de aqui como:

4 Regidn estratégica A: Conformada por los estados Distrito Capital, Zulia,
Carabobo, Anzoategui, Bolivar, Lara, Aragua, Miranda y Monagas.

4 Regidn estratégica B: Conformada por los estados Portuguesa, Barinas,
Sucre, Falcén, Guarico, Trujillo y Nueva Esparta.

4 Region estratégica C: Conformada por los estados Yaracuy, Vargas,

Apure, Cojedes, Delta Amacuro y Amazonas.

POR CANAL DE VENTAS Y REGION
A continuacién una tabla de ventas totales correspondientes al periodo

Noviembre 2013-Mayo 2015 (Ver tabla N° 17, seccién “Anexos”).

En general, las cadenas nacionales son la principal via comercial escogida por los
clientes en las diversas regiones, sin embargo las farmacias independientes poseen un
impacto significativo en la actividad de ventas, como lo muestra el siguiente cuadro

comparativo (Ver tabla N° 18, seccién “Anexos”).

Azul: Cadenas nacionales.
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Estas son los tres canales mds importantes que concentran aproximadamente
98% de la actividad comercial; en primer lugar las cadenas nacionales con un 52,42%,
las farmacias independientes con un 26,61% y las cadenas regionales con un 19,18%

del total de la actividad a nivel nacional.

El caso de Nueva Esparta es particular; si bien las farmacias independientes son
la principal via de penetracion al mercado objetivo, los autoservicios presentan fuerte
impacto comercial inclusive superior a las cadenas nacionales presentes en dicha

localidad.

Una vez caracterizado el mercado objetivo para el antigripal Robitussingrip®
versidon tradicional y entendiendo las caracteristicas del mercado de antigripales
versiéon dispensadora, se pueden establecer comparaciones entre dichas
presentaciones segun los pardmetros y variables definidos en el estudio.

DIFERENCIACION DE LA PRESENTACION ACTUAL EN COMPARACION A LA

COMPETENCIA DE LOS PRODUCTOS EN EL MERCADO DE ANTIGRIAPALES EN VERSION
DISPENSADORA.

En orden de poder emitir juicios de valor que permitan sustentar criterios de
diferenciacién entre la presentacion tradicional de Robitussingrip® version tradicional y
Robitussingrip versién dispensadora se tomaran en cuenta los parametros declarados

en el presente estudio:

Regién de venta, canal de venta, precio promedio de venta y tipo empaque.

DIFERENCIACION POR REGION DE VENTA.

En el caso del antigripal Robitussingrip® versién tradicional como se pudo
observar en la caracterizacién del mercado objetivo, los estados que conforman la zona
estratégica tipo A es decir aquellos en los que presenta mayor actividad comercial
segin el numero de unidades vendidas son: Distrito Capital, Zulia, Carabobo,
Anzoategui, Bolivar, Lara, Aragua, Miranda y Monagas, los cuales representan el 80 %

de las ventas netas para el periodo 11-2013, 05 — 2015. Mientras que para el mercado
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de Antigripales en versién dispensadora los estados que conforman la region
estratégica tipo A para el periodo 06-2013 hasta 05-2015 son: Zulia, Carabobo, Distrito

Capital, Lara, Bolivar, Anzoategui, Miranda, Mérida, Aragua, Guarico y Tachira.

Se puede aseverar que las regiones, Distrito Federal, Zulia, Carabobo, Lara,
Anzodtegui, Bolivar, Miranda y Aragua forman parte de los estados que presentan
mayor actividad comercial tanto para la presentacion tradicional de Robitussingrip®
como para el mercado donde se estara lanzando la nueva presentacion, Es excepcion el
estado Monagas solo presente en la zona de venta estratégica tipo A del antigripal
Robitussingrip® versién tradicional asi como también los estados Guarico, Mérida y
Tachira que estan presentes Unicamente en la zona de venta estratégica tipo A del
mercado de Antigripales versién dispensadora, se puede afirmar entonces que la
sectorizacién de la venta para ambos mercados es similar, ya que se comercializan

mayoritariamente en las mismas regiones estratégicas.

DIFERENCIACION POR CANAL DE VENTAS.

Con respecto al parametro Canal de ventas, si consideramos los mismos
periodos anteriormente mencionados, en el caso del producto antigripal
Robitussingrip® version tradicional los canales de ventas a través de los cuales se
comercializa el mismo estdan conformados en primer lugar por las cadenas nacionales
con un 52,42% seguido de las farmacias independientes con un 26,61% y las cadenas
regionales con un 19,18% del total de la actividad a nivel nacional. Mientras que para el
mercado de los productos antigripales en versidon dispensadora, los canales de
distribucién de la venta estdan conformados en primer lugar por farmacias
independientes en un 58,94 %, seguido de las cadenas regionales con un 29,66% vy
cadenas nacionales con un 10,49%, lo que bdsicamente representa una diferenciacion
entre ambos mercados ya que la principal via de distribucién de del mercado de
antigripales en presentacion tradicional es ocupada por las cadenas nacionales

mientras que en el caso de los antigripales en versidén dispensadora la tendencia se
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inclina por las farmacias independientes. Lo que en otras palabras significa que la
nueva presentacion del antigripal Robitussingrip® version dispensadora estard siendo
comercializada en primera instancia a través del canal de venta de farmacias

independientes.

DIFERENCIACION POR PRECIO PROMEDIO DE VENTA A LAS FARMACIAS.

RobitussinGrip ® presentacion tradicional.

Uno de los rasgos diferenciadores mas importantes entre las presentaciones
tradicionales y dispensadoras de los productos antigripales en el mercado venezolano
es el precio de venta justo (PVJ), anteriormente conocido como precio de venta al
publico o consumidor (PVP). El mercado venezolano se encuentra en constante cambio
y adaptacion a los precios actuales, es por esta razén que las empresas buscan
constantemente mantener estandares de precios que sean lo mas adecuados y

ajustados a sus margenes de costo, manteniendo la calidad preferencial y logistica.

Vale destacar como se menciona en pagina 31, que IMS HEALTH de Venezuela,
quien representa a la principal fuente de recoleccion de datos para el disefio del plan
estratégico que plantea este estudio reporta datos de las ventas en valor monetario de
las unidades de productos vendidas de las droguerias a la farmacia, es decir no incluye
el margen de ganancia que afaden las farmacias con la venta del producto al
consumidor final, por ende a dichos precios promedio producto de la divisién del valor
monetario entre el nimero de unidades vendidas habria que adicionarle el margen de

ganancia de las farmacias que se ubica alrededor de 20-30%.

A continuacion se presenta un analisis del valor monetario para los histéricos de
la marca Robitussingrip ® (PHC) desde 11/13 hasta 05/15 (Ver grafico N° 13, seccidn

“Anexos”).

En el grafico anterior se muestra un incremento sostenido del valor monetario
con lapsos de estabilidad hasta el mes de marzo de 2015 donde se registrd un pico en

el total de ventas (Bs) registrada por el producto Robitussingrip® presentacion
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tradicional; los siguientes dos meses (abril, mayo 2015) los ingresos debido a ventas
presentaron un fuerte descenso aproximado al 58,58%. Para el mes de mayo se

contempld una ligera recuperacion cercana al 7.57%.

El siguiente grafico provee informacién acerca del precio promedio (Reportado
por IMS Health de Venezuela) unitario y los incrementos y decrementos de precio a lo

largo del histérico (Ver grafico N° 14, seccidén “Anexos”).

La marca se ha presentado en el mercado con una estabilidad en sus precios
inicialmente cercana a los 60 Bs/unidad. En septiembre del 2014 registra el primer
incremento significativo en su precio promedio de 13,54 Bs ubicdndose
aproximadamente en los 74 Bs/unidad. Este escenario se mantuvo hasta enero de 2015
cuando registra su ultimo y mas relevante incremento (cercano a los 23,29 Bs/unidad)

finalmente estabilizandose aproximadamente en 100 Bs/unidad.

ANALISIS DE LA COMPETENCIA

A fin de poder comparar precios promedios entre la presentacién tradicional del
antigripal Robitussingrip® y el mercado de antigripales en versidon dispensadora es
necesario determinar el precio promedio de venta de la principal competencia,
constituida por la presentacion dispensadora de Resprin (J.J) y Coricidin Fort (BNC); a
continuacion el grafico histérico del precio total de venta a nivel nacional para cada
uno respectivamente desde 06-2013 hasta 05-2015 (Ver grafico N° 15, seccion

“Anexos”).

Es interesante destacar los valles y los picos de cada uno de los productos
competidores; cuando Resprin (J.J) en su presentacion dispensadora presentaba un
pico de ingresos por ventas realizadas, Coricidin Fort (BNC) dispensador sufria un valle
(descenso) de los ingresos por ventas. De igual manera para el comportamiento
inverso, mientras Coricidin Fort (BNC) repuntaba, Resprin (J.J) descendia. Ahora se
presenta un analisis de precio de venta promedio (reportado por IMS HEALTH

Venezuela, Drogueria- Farmacia) (Ver grafico N° 16, seccién “Anexos”).

52



UCAB | §repidod o

Se puede apreciar que Resprin (J.J) presentacién dispensadora mantuvo un
precio promedio superior a Coricidin Fort (BNC) presentacion dispensadora. La
diferencia de precios mantuvo un rango promedio de 75 Bs de diferencia durante todo
el periodo aproximadamente. Sin embargo los dos productos se mantuvieron firmes
como lideres de mercado y un comportamiento de demanda muy similar, lo cual
concluye que la fidelidad de sus clientes es alta. Sin embargo en el presente ninguno de
los dos posee participacion en el mercado y dicha poblacién de clientes quedaron a

expensas de la competencia.

Una vez estudiados ambos precios de referencia proporcionados por la divisién
del valor monetario ingresado entre el numero de unidades vendidas de
Robitussingrip® presentacion tradicional y los productos que conforman el mercado
dispensador podemos afirmar que el precio promedio de los productos antigripales en
version dispensadora son mayores al precio del producto antigripal Robitussingrip® en
su versién tradicional, esto motivado principalmente a que los productos antigripales
en version dispensadora poseen mayor nimero de unidades en total que las que posee
Robitussingrip® en presentacién tradicional, ya que los mismos se subdividen en
empagues mas pequenos que contienen menos unidades y que al final son los que son
adquiridos por los consumidores finales en forma de blisters, las droguerias venden a
las farmacias el empaque total y estos finalmente despachan el detallado en el punto

de venta.

Estas afirmaciones nos llevan a inferir que la nueva presentacion de
Robitussingrip® en versidon dispensadora, va a poseer un precio mas elevado que la
version tradicional si lo comparamos a través del precio de venta a la farmacia, pero al
mismo tiempo esta presentacion sera mas econdmica que la tradicional si lo
comparamos por el precio de venta al publico, ya que poseerd menos unidades que la

presentacion tradicional por empaque detallado y por ende su precio sera menor.
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DIFERENCIACION POR TIPO DE EMPAQUE.
En relacidn al tipo de empaque, la presentacion tradicional posee una capacidad
de 12 pastillas, es de forma rectangular y posee las siguientes dimensiones y apariencia

(Ver ilustracion N° 8, seccion “Anexos”).

En cuanto a la nueva presentacidn de Robitussingrip® se refiere, se plantea que
su empaque en total contenga 25blisters de 4 unidades cada uno, para un total de 100
pastillas en total. El empaque poseera las siguientes dimensiones (Ver ilustracién N° 9,

seccion “Anexos”).

Ahora bien, comparando ambos empaques se puede apreciar que la nueva
version dispensadora de Robitussingrip® X 100 serd de un tamafio mayor a la
tradicional y esto es motivado a que en primer lugar poseerd un mayor nimero de
tabletas (100 unidades) y en segundo lugar se plantea que el empaque sea la principal
publicidad del producto en el punto de venta ya que su ubicacidn seria cercana al
punto de pago de manera tal que se pueda retirar el blister de 4 unidades mientras se

finaliza la compra en el establecimiento.

De esta forma, una vez entendida y descrita la estructura del mercado objetivo
a través del andlisis de la categoria de antigripales regular, y a su vez el segmento de
antigripales en versién dispensadora y la diferenciacién entre ambas a través de los
parametros declarados, se sentaron las bases de calculo para la estimacion de la

demanda de la nueva presentacién dispensadora.

Dicho estudio se considerd tomando en cuenta condiciones normales entre la

demanda y la oferta.
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ANALISIS Y ESTIMACION DE LA DEMANDA PARA PRESENTACIONES TRADICIONALES Y
DISPENSADORA DE LA MARCA PROPIAY LA COMPETENCIA.

ANALISIS Y ESTIMACION DE LA DEMANDA: ROBITUSSINGRIP® (PHC) PRESENTACION
TRADICIONAL EN UNIDADES.

Los histdricos de ventas para la presentacidon tradicional de Robitussingrip ©
como se observé en las secciones anteriores abarcan un lapso desde noviembre 2013
hasta mayo 2015, lo cual resulta en un periodo de un afio y medio. Esto resulta
insuficiente para realizar un prondstico valido de analisis sobre la marca propia. Esta
insuficiencia se debe a que Robitussingrip ® en su versién actual ingreso al mercado de
los antigripales a finales del afio 2013 y aun no acumula un histérico robusto de

demanda y ventas.

A continuacidn el siguiente grafico evidencia el corto periodo histérico (Ver
grafico N° 17, seccion “Anexos”).

ANALISIS DE DEMANDA (NUEVO PRODUCTO): ROBITUSSINGRIP(R) (PHC)
PRESENTACION DISPENSADORA EN UNIDADES.

Debido a la inexistencia de data histérica para realizar la proyeccion de la marca
Robitussingrip ® presentacion dispensadora, se requiere un parametro o premisa para
utilizar otra fuente de informacién, como la demanda en ventas registradas por la
competencia dispensadora y un porcentaje meta de ventas a cumplir por parte de

Laboratorios Wyeth C.A a través del lanzamiento de su marca propia.

PREMISA PARA LA PROYECCICON DE LA DEMANDA
Se deben establecer las siguientes premisas para la realizacidén de la proyeccién
de la demanda en unidades vendidas para Robitussingrip ® presentacién dispensadora

(Ver tabla N° 19, seccidn “Anexos”).

Premisa Descripcion
1 Se utilizara el mejor ajuste de la serie promedio de ventas en unidades de las
dos (2) primeros competidores de la presentacion dispensadora.
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La proyeccion debe ser al menos el 80% del ajuste a la serie promedio de los
principales competidores de la presentacién dispensadora.

En base a estas dos premisas determinadas en conjunto con la Direccidon de
Mercadeo motivado principalmente a que cuentan con caracteristicas similares a
Robitussingrip®, se procede a realizar las proyecciones para la nueva presentacién

dispensadora de Robitussingrip ® en base al andlisis de la competencia.

ANALISIS CUANTITATIVO:

Para establecer una proyeccién de la demanda, es necesario retomar el analisis
de demanda para la presentacion dispensadora de la competencia, especificamente
Resprin (J.J) y Coricidin Fort (BNC). El analisis espera identificar y calcular
numéricamente el crecimiento promediado entre los dos productos competidores cuyo
comportamiento de ventas anuales fue muy similar (ver tabla de andlisis de correlacién

para la competencia).

Prioritariamente, se determina el promedio entre el total anual de ventas en

unidades para los dos productos respectivamente.

total ventas anual Resprin + total ventas anual C. F
2

Ventas promedio anual =

A continuacidn la tabla resumen (Ver tabla N° 20, seccidén “Anexos”).

A continuacion la curva del promedio anual de ventas entre Resprin y Coricidin

(Ver grafico N° 18, seccion “Anexos”).

Con un R2 de 0,78, el ajuste logaritmico establece un ajuste aceptable que
puede describir en gran medida el comportamiento creciente de lanzamiento de la
competencia en el mercado de antigripales dispensadores. Es importante mencionar

gue este comportamiento convexo es descrito por la vida tedrica comercial de
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cualquier producto dentro de cualquier mercado (periodo de crecimiento,

estabilizacién y decrecimiento). Se presenta la ecuacién logaritmica para el ajuste:
Y = 14567 In(x) + 23414

El nivel de ajuste podemos apreciarlo con el andlisis del MAPE (error porcentual

absoluto medio) (Ver tabla N° 21, secciéon “Anexos”).

Con un 11,82%, el MAPE demuestra que en promedio la serie del ajuste y el real
se desvian de manera tolerable el uno del otro y por tanto el R2 establece un buen

escenario de prondstico.

La pendiente de crecimiento de los productos de la competencia en promedio

fue a un ritmo de la siguiente relacidn:

(@) =

El periodo de decrecimiento (2014-2015) no se incluye en el andlisis debido a

que se determinaron causas externas significativas que obligaron al cierre de la

actividad del segmento.

A continuacién el cuadro para el analisis de la estimacién de demanda (Ver tabla

N° 22, seccién “Anexos”).

A continuacidn el grafico de la demanda prondstico para Robitussingrip ® (PHC)

presentacion dispensadora (Ver grafico N° 19, seccion “Anexos”).

IMPACTO DE LA NUEVA PRESENTACION DEL PRODUCTO CONTEMPLADO EN LOS
DIVERSOS CANALES DE VENTA DE LA EMPRESA.

Con la finalidad de validar si el impacto de la demanda de la nueva presentacién
del antigripal Robitussingrip® versién dispensadora puede ser absorbido o asimilado a
través de los canales de venta de Laboratorios Wyeth S.A se hace necesario entender la
estructura y el proceso logistico que emplea la misma para la comercializaciéon de

Robitussingrip® version tradicional.
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PROCESO LOGISTICO PARA ROBITUSSINGRIP®.
Robitussingrip® versién tradicional es un antigripal importado desde Taiwan,

producido por la planta Pfizer Biotech Taiwan.

A continuacién se presenta el detalle del proceso logistico para la importacién
de Robitussingrip® vision tradicional, dicha informacién fue proporcionada por el

departamento de cadena de suministros de Laboratorios Wyeth S.A.

El primer paso para la importacién del producto se materializa al solicitar a la
planta una proforma (Presupuesto) por la cantidad de unidades de producto
terminado, la cual debe ser colocada como requisito en la orden de compra creada
desde Venezuela para ser enviada a la planta (Taiwdn) con lo cual estos ultimos
pueden emitir un documento donde se indica: Costo del producto, seguro, flete, orden
de compra, nimero de proforma, fecha, puerto de salida, puerto de llegada, origen del
producto, entre otros. La proforma es enviada al departamento de Finanzas localizado
en Venezuela y son ellos los que hacen la solicitud de la adquisicion de divisas para la
importacion en el portal del CENCOEX (Centro Nacional de Comercio Exterior), es el
departamento de finanzas quien prepara la solicitud con toda la documentacidn
requerida por el ente y es enviada a la institucién bancaria autorizada para la
evaluacién y aprobacion del AAD (autorizacién de adquisicion de divisas). Una vez que
el producto estd disponible y el AAD esta aprobado, el drea de Planificacion de
Productos Importados del departamento de logistica en Valencia, envia un correo de

confirmacién la planta autorizando el despacho.

El tipo de traslado del producto es maritimo y el tiempo de arribo a Venezuela
especificamente al puerto de Puerto Cabello que sirve al estado Carabobo es de
sesenta y cinco dias en promedio (Seis semanas y medio de navegacion, dos semanas

de nacionalizacidén del producto y una semana de inspeccion de calidad).

Con respecto a la nacionalizacion del producto, una vez que el departamento

de cadena de suministros recibe las instrucciones por parte del departamento de
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logistica, se envian las instrucciones al agente aduanal de la empresa y se le solicita la
descarga de la mercancia del buque; esta es una operacidon que permite agilizar el
proceso de nacionalizacién ya que el proceso de tramite de aduanas se realiza en un
almacén fuera del puerto, una vez arriba la carga a Puerto Cabello se hace el traslado a
este almacén vy se solicita la verificacién de Aduana y CENCOEX (Centro Nacional de
Comercio Exterior), cuando ambos entes realizan las verificaciones y se obtiene la
validacién del embarque, se despacha la carga al Centro de Distribucién, este tiempo

oscila entre 7 y 10 dias desde el momento de la llegada a Puerto Cabello.

En relacion al flete maritimo, el mismo es pagado a través de CENCOEX (Centro
Nacional de Comercio Exterior) a la planta que manufactura y despacha el producto,
por lo tanto es la planta quien se encarga de hacer los pagos directos a la empresa que
hace los traslados maritimos y todo los relacionado hasta que el producto llega a

puerto en Venezuela.

Es importante destacar que Cuando el producto fue lanzado al mercado a
finales del afio 2013, el mismo tenia un periodo de vida util de 24 meses y la expira
minima con lo cual la planta podia despachar el producto era de 18 meses.
Actualmente este producto cuenta con un nuevo periodo de vida util de 36 meses y la

planta en la actualidad la planta puede despachar hasta con 27 meses de vida util.

A nivel local, Laboratorios Wyeth, S.A cuenta con un centro de distribucién
ubicado en Maracay — Edo. Aragua, quien se encarga de realizar todo el proceso de

aseguramiento de la calidad, logistica de almacenamiento y distribucién.

Una vez el producto es ingresado al inventario, por el departamento de
almacén de Laboratorios Wyeth S.A.; el auditor de garantia de calidad es notificado por

medio de una nota de entrada en donde se debe contemplar la siguiente informacién:
. Numero de nota de entrada.

J Fecha de recepcién y de proceso.
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] Numero de orden de compra.
. Numero de factura.

J Cédigo del articulo.

. Descripcion del articulo.

. N° de lote.

] Fecha de Expira.

Unidad de medida.

ACCIONES QUE ASEGUREN LA VENTA ROBITUSSINGRIP® VERSION
DISPENSADORA

Una vez estudiado y analizado el impacto en los canales de venta de la empresa
de la demanda de la nueva presentacion de Robitussingrip® versién dispensadora
evidenciando que se puede incorporar a las cadenas de suministros, venta y
distribucién de la misma, se hace necesario plantear acciones de mercadeo que
aseguren la venta del nuevo producto e incrementen el porcentaje de mercado que
capitaliza la marca Robitussingrip® tal como lo plantea la siguiente ilustracion (Ver

ilustracion N° 10, seccidén “Anexos”).

Para lograr el crecimiento mostrado es imperativo entender en principio las
caracteristicas principales del consumidor del mercado de productos antigripales en

Venezuela.

COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR DE ANTIGRIPALES.
Para ello nos basamos en un estudio realizado por la empresa Malagutti como
reporte a laboratorios Pfizer Consumer Healthcare (Laboratorios Wyeth S.A.) en el afio

2012 con motivo del lanzamiento de Robitussingrip® version tradicional en el mercado.

“El consumo de antigripales es realizado siempre o en la mayoria de las veces

gue se padece el virus y se empiezan a consumir desde que se comienzan a sentir los
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sintomas o al primer dia que se padece la enfermedad (proactivos) .El tiempo promedio

de consumo de este tipo de producto es de 4 dias en promedio”. (Malagutti,2012)

Sobre la preferencia del consumidor entre antigripales en polvo o en tabletas
declaran “Los granulados en polvo y las pastillas son las formas farmacéuticas mas
reconocidas y preferidas por los consumidores de este tipo de producto. Nétese la
particular preferencia de las pastillas por los consumidores de Maracaibo. La rapidez y
la eficiencia son las principales razones de preferencia hacia los granulados en polvo
mientras que la comodidad y la eficiencia sustentan la preferencia de las pastillas.El uso
diferenciado de estas dos presentaciones durante el dia y la noche es muy bajo (1 de

cada 10 personas) “ (Malagutti,2012 Pag. 101).

“El consumidor de antigripales tiende a comprar este tipo de producto en el
momento que padece el virus 2 de cada 3 personas. La decisién de compra estd
basada en la mayoria de los casos por experiencias previas .Una caja completa de
pastillas o sobres, suficiente para una semana de tratamiento, es la cantidad mas
comun de compra. La marca de compra viene previamente decidida en la mente del
consumidor. Apenas un tercio de las personas consideran una sola marca al comprar,
es decir, la mayoria decide entre varias alternativas. La variable precio no parece incidir

de manera importante “ (Malagutti,2012 Pag. 102).

Finalmente establecen patrones de comportamiento “El consumidor de
antigripales es leal a las marcas que consume, y viene sustentado por las experiencias

positivas que ha tenido con las marcas de la categoria” (Malagutti, 2012 Pag. 103).

Ahora bien, resumiendo el estudio al consumidor expuesto anteriormente
podemos afirmar las siguientes caracteristicas en los consumidores de antigripales en

el mercado Venezolano.

° El consumo de antigripales mayoritariamente se produce una vez
gue se presentan los sintomas de la gripe, no hay tendencias significativas de

ingesta preventiva.
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° Comodidad vy eficiencia inclinan la preferencia del consumidor
por antigripales en tabletas.

. Una caja de pastilla suficiente para una semana es la cantidad
comun de compra.

. La variable precio no parece influir de manera importante.

. La mayoria de las personas decide entre varias marcas
antigripales al momento de realizar la compra.

° El consumidor de antigripales es leal a las marcas que consume.

En el caso de enfrentarse a un competidor fuertemente posicionado el
nuevo Robitussingrip® debera aplicar por estrategias alternativas de
mercadeo, plantear un empaque mas llamativo que la competencia,
ofrecer un precio mas atractivo y poseer caracteristicas de calidad que

logren diferenciarlo y propicien la compra del mismo.

APLICACION DE LOS ELEMENTOS DE LA MEZCLA DE MERCADEO.

Ahora bien una vez definido el comportamiento y la tendencia de compra del
consumidor de antigripales en el mercado venezolano, se hace necesario desglosar las
estrategias a desarrollar de acuerdo a los elementos que conforman la mezcla de

mercadeo: Producto, Precio, Plaza y Promocion.

PRODUCTO.
El producto contemplado en cuestion es Robitussingrip® version dispensadora,
un antigripal que plantea dar respuesta a las necesidades de alivio efectivo de los

sintomas de la gripe.

Se plantea posicionar a Robitussingrip® como el antigripal que ataca los 6
sintomas mas molestos y alivia la congestidn, el malestar y la tos con una sola tableta.
A través de publicidad y promocién de esta frase en el punto de venta, por medio de

habladores y reforzado con campanfas a través de medios masivos y revistas.
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Robitussingrip® es un antigripal que se debe administrar en conjunto con la
linea de productos para el cuidado de la gripe y la tos Robitussin® durante toda la fase
de la misma, como se presenta en la siguiente ilustracion (Ver ilustracién N° 11, seccidn

“Anexos”).

DIFERENCIACION DEL PRODUCTO.

Segun Kotler y Keller (2006) los productos se pueden diferenciar en funcién de
diversas dimensiones del producto (forma, caracteristicas, resultados, componentes,
duracién, confiabilidad, reparabilidad, estilo y disefio). Por lo general para dar una
marca a un producto es necesaria la diferenciacion. Ademads de estas consideraciones
especificas, existe un posicionamiento de marca mas general, que es “la mejor calidad”.

En base a esta diferenciacion de producto, tenemos las siguientes dimensiones.

Robitussingrip® es diferente a la mayoria porque es uno de los pocos
antigripales en el mercado que posee Dextrometorfano (farmaco antitusigeno supresor
de la tos), un principio activo que cumple como antitusigeno (medicamento que alivia o

calma la tos y cuya accién es un alivio temporal de la tos seca.

Asimismo Robitussingrip® es parte de la familia de productos Robitussin® una

marca lider a nivel mundial.

A continuacion se presenta una tabla que muestra la composicion y efectos que
producen los principios activos que contiene Robitussingrip® (ver tabla N° 23, seccion

“Anexos”).

Empaque: Tanto la version tradicional como la nueva dispensadora, poseen
empagques innovadores con colores llamativos a la vista del cliente lo que convierte a

Robitusingrip® en una marca diferente al resto.

A través de la observacion directa de los productos dispensadores que ofrece la
competencia, ademas del estudio del consumidor de antigripales realizado por la

empresa Malagutti en el afio 2012 en coordinacién logistica con la planta que
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producird y empaquetara la nueva versidon de Robitussingrip® presentacion
dispensadora de Robitussingrip® se plantea que el empaque contenga un total de 100
unidades de acuerdo a la capacidad de la misma y al poco impacto que significa este
producto dentro de la escructura de costos, las mismas estaran distribuidas en 25
blisters (sub-empaques) de 4 pastillas cada uno y que finalmente sera el producto
vendido al consumidor. Esto representa una diferenciaciéon con respecto a la marca
lider del mercado, CORICIDIN FORT (BCN) que comercializa un empaque total

contentivo de 60 tabletas.

Si comparamos las caracteristicas de los empaques y la composicién de los
productos antigripales competencia para Robitussingrip® en su version tradicional
podemos observar que Robitussingrip presenta un disefio innovador segun el estudio al
consumidor de antigripales realizado por (Malagutti, 2012) y ademas el principio activo
Dextrometorfano que contiene Robitussingrip® y que genera un alivio a la tos seca no
lo ofrece la competencia de productos antigripales en versidon dispensadora (Ver tabla

N° 24, seccién “Anexos”).

PLAZA

Robitussingrip® versién dispensadora es un producto indicado para hombres y
mujeres mayores a 12 afios de edad, sin embargo la poblacién foco del producto estd

conformada por hombres y mujeres entre los 18 afios y los 45 afios de edad.

Robitussingrip® versién dispensadora es un producto que serd importado desde
Taiwan y producido por la planta Pfizer Biotech Taiwan al igual que la versidn
tradicional, serd transportado via maritima hasta el puerto de puerto Cabello para
posteriormente ser almacenado y distribuido bajo los canales de venta de Laboratorios

Wyeth S.A.

La principal via o canal de comercializacién de este producto sera el conformado
por las farmacias independientes, ya que es en este canal donde se han ofertado

mayormente de forma histdrica los productos antigripales version dispensadora.
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En lo referente a las regiones de comercializacion de Robitussingrip® version
dispensadora al igual que Robitussingrip® versién tradicional sera vendido a lo largo y
ancho de todo el pais haciendo énfasis en la regidn estratégica tipo A del mercado de
productos antigripales version dispensadora conformado por los estados Zulia,
Carabobo, Distrito Capital, Lara, Bolivar, Anzoategui, Miranda, Mérida, Aragua, Gudrico

y Tachira.

PRECIO

Con la intencién de poder plantear un precio de venta al publico para
Robitussingrip® versién dispensadora se hace necesario en primer lugar comparar los
precios de venta de las mismas marcas pero en la presentacion de antigripales
tradicional, para de esta forma poder extrapolar una tendencia y entender las
estrategias de precios de los productos competencia (Ver tabla N° 25, seccidn

“Anexos”).

Como se puede apreciar en la tabla anterior las marcas competencia de
Robitussingrip® versién dispensadora, en su presentacion tradicional ofrecen un precio
de venta mucho menor que Robitussingrip® version tradicional, esto motivado a su
estructura de costos y al posicionamiento de dichas marcas, este margen de precio de
alrededor 50% menos que el precio de la presentacion tradicional nos hace inferir que
con respecto a sus versiones dispensadoras el precio seguira este comportamiento y

serd mucho menor al propuesto para Robitussingrip® version dispensadora.

El precio promedio de la competencia de antigripales en version dispensadores
segln el reporte de IMS que recordemos, expresa Unicamente las ventas en valor
monetario y unidades que efectldan las droguerias a la farmacia, sin incluir el margen
de ganancia de estas Ultimas se tasdé segun el analisis del precio promedio
correspondiente a la division del valor monetario obtenido, entre las unidades
vendidas. Para Mayo 2015 se ubicé alrededor de 350 Bs para la marca Resprin y 307 Bs

para la marca Coricidin Fort, lo que en promedio totaliza 328,5 Bs, ahora bien. Como se
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menciond anteriormente en relacion a las presentaciones tradicionales de estas
marcas, las mismas presentan un precio de venta 50% por debajo de la marca
Robitussingrip® en su presentacién tradicional, por ende en lo que respecta a la nueva
version dispensadora de Robitussingrip, la estrategia de precios del departamento de
mercadeo de Laboratorios Wyeth S.A plantea mantener el mismo porcentaje por
encima de la competencia, basado en su estrategia de costos y en el posicionamiento
de la marca Robitusingrip® en su versién tradicional. Si Aumentamos el 50% el precio
promedio de la competencia de antigripales en versidn dispensadora el precio de venta
de la drogueria a la farmacia de la nueva presentacion dispensadora de Robitussingrip®
se ubicaria en 657 Bs, pero para ubicar un precio referencial de venta de esta
presentacion debemos adicionarle el margen de ganancia que afiade la farmacia con la
venta del producto de alrededor (30%), aumentando el precio de venta referencial a
854 Bs para Robitussingrip® versidon dispensadora, esto explica el precio de venta
definitivo segun la estructura de costos de laboratorios Wyeth S.A. 977,38 Bs sin IVA
que se denotara en el andlisis financiero del estudio. Dicho precio para la nueva
presentacion de Robitussingrip® de 100 unidades que debe ser dividido entre 25 veces
su valor ya que el empaque es contentivo finalmente de 25 blisters de 4 unidades que
representa lo que le serd vendido realmente al consumidor en la farmacia ubicando el

precio del blister en 39,09 Bs sin IVA.

PROMOCION

Con respecto al plan de promocién de Robitussingrip® versidon dispensadora, La
fecha de lanzamiento se plantea para Enero del afo 2016, lo que indica que los planes
de promocion alusivos a la nueva presentacion deben desarrollarse y ejecutarse con

antelacion a la fecha mencionada.

En cuanto a lo relacionado a la promocién y publicidad de la nueva presentacion
en los medios de difusion masivos, se beneficiard con el refuerzo del espacio

publicitario de la presentacion tradicional que actualmente cuenta con un comercial de
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televisién, pautas de radio, pautas en cines, vallas rodantes alusivas a la marca,
espacios en revistas y en centros comerciales, asi como otras estrategias de promocion

como se muestran a continuacién (Ver ilustracidon N° 13, seccién “Anexos”).

Asimismo Robitussingrip® versién dispensadora plantea una estrategia
especifica de promocién en el punto de venta a través de su empaque, ya que estard
ubicado estratégicamente en el la caja de pago de las farmacias en su mayor parte
independientes, para lograr esto se requiere de estrategias de negociacién entre los
representantes de ventas de la empresa y los establecimientos farmacéuticos a fin de

posicionar el empaque de Robitussingrip® version dispensadora en el lugar deseado.
Se realizardn tres tipos de presentaciones de la nueva presentacion:

En primer lugar a los directores y gerentes de Laboratorios Wyeth S.A, a manera
tal que los mismos puedan validar la rentabilidad de la inversién asi como el
crecimiento y posicionamiento que le proporcionard la nueva presentacién de

Robitussingrip® versidn dispensadora al negocio.

En segundo lugar a los representantes de venta de la empresa con la finalidad
de transmitirles los beneficios de precio y empaque que posee la nueva presentacion
en comparacion con la tradicional y las estrategias con las que deben abordar el punto

de venta para una ubicacién 6ptima del producto.

Por ultimo, la presentacion a los clientes en este caso droguerias y farmacias
independientes con el fin que conozcan la nueva presentacion, sus caracteristicas y con

ello lograr un “top of mind” del producto. (Mantener el producto en su mente)

Una vez descrito el impacto de las ventas futuras de la nueva presentacidn asi
como los planes de mercadeo para impulsar el posicionamiento del producto se hace

necesario valorar las acciones propuestas a través del presente analisis financiero.
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ANALISIS FINANCIERO

El analisis financiero abarca la evaluacién de los retornos estimados de inversién
asi como una visualizacién tentativa de los costos y gastos implicados dentro del
lanzamiento de la nueva presentacidn de Robitussingrip® dispensadora dentro del
mercado de antigripales en Venezuela, asi como la evaluacién financiera de la

propuesta en términos de retorno de inversion y rentabilidad.

Es importante conocer que el costo de la mercancia, incluyendo los gastos de
transporte y maniobra necesarios hasta ponerla a bordo del barco es el precio FOB
(Free On Board), al incluirse el costo del seguro y el flete hasta el destino sobre el costo
anterior se obtiene precio CIF (Cost, Insurance & Freight). Por razones de seguridad y
politica interna, Laboratorios Wyeth C.A se reserva la confidencialidad de sus costos
detallados asociados a la produccién de la mercancia, pudiéndose mostrar el andlisis
financiero en términos numéricos con el costo total en Bs. De la mercancia puesta en

los almacenes (CIF).

El andlisis financiero serd realizado en base a precios bajo un efecto
inflacionario de  68,5% anual (inflacion acumulada diciembre 2014,

http://www.bcv.org.ve/c2/indicadores.asp).

En coordinacién con el departamento de logistica y finanzas y siguiendo las
premisas para la importacion de la presentacién tradicional, se destaca de manera
adicional, que se estima una inversion para el primer afio estimada en el 50% del costo

de produccion total anual.

PREMISAS SOBRE EL GASTO Y LOS INGRESOS:
Para generar el respectivo analisis se toman en cuenta una serie de premisas,

las cuales son mostradas a continuacion:
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PREMISAS SOBRE LOS GASTOS DIRECTOS E INDIRECTOS UNITARIA.
Dentro de los gastos directos e indirectos que se aplicaran a la versién
dispensadora se encuentran; los gastos administrativos (relativos al personal), los

gastos de ventas y los gastos de mercadeo o publicidad.

En primer lugar se encuentran los gastos administrativos o costos ajenos, este
porcentaje se ubica en un 7%, basado en las cifras histéricas, entendiendo que de
acuerdo con el organigrama general de la empresa detallado previamente, y el andlisis
realizado de los recursos humanos, se dispone con el personal necesario para la
ejecucion del proyecto, (el mismo que ya es empleado para la versién tradicional), los
cargos salariales de estos miembros del equipo pueden calcularse en funcién a los
datos histdricos aplicados sobre otras marcas de consumo masivo de la organizacion,
adicional a estos, estdn los gastos en oficina, para su estimacién se consideran cifras
historicas de estos rubros , la asignacion se realiza proporcional de acuerdo a los

ingresos por venta.

Para la version dispensadora de Robitussingrip® el porcentaje destinado a
gastos de ventas se definid en 14% considerando los valores de referencia aplicados
para la versiéon tradicional de la misma marca, adicionalmente se sabe que esta serd
una presentacion que no requiere de gastos adicionales significativos para su
incorporacion en los canales de ventas de la empresa, por lo que es valido aplicar la mis

tasa de referencia actual para la marca Robitussin®.

Por ultimo los porcentajes relacionados al mercadeo y promocion de la marca
se ubican para los primeros tres afios en 27%, esta cifra corresponde a niveles de
inversién medios a elevados considerando que incluyen el lanzamiento de la misma y
requieren de los planes de promocidn ya mencionados para lograr el posicionamiento y
conocimiento de la misma en el mercado, se estima que a partir del afio 4 este

porcentaje baja a 20% esto como resultado de una estrategia de mercadeo definida por
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Laboratorios Wyeth S. A. donde la inversion tiende a la baja considerando el éxito de la

presentacion.

Entendiendo esto se utilizardn las siguientes cifras de cada uno de los gastos
que serviran para generar el respectivo analisis financiero, las cuales son mostradas a

continuacion (Ver tabla N° 26, seccion “Anexos”).

PREMISAS SOBRE EL INGRESO UNITARIO.

Estos porcentajes reflejan los margenes de ganancia estimados para cada uno
de los eslabones de la cadena de suministros (empresas distribuidoras vy
comercializadoras), que realizan la actividad de ventas una vez Laboratorios Wyeth C.A
maneja en su inventario el producto terminado, y que a su vez son revisados por el
MINCO para la revisidn y aprobacion de precios al consumidor (Ver tabla N° 27, seccién

Anexos).

Siendo “X” el valor porcentual de la utilidad requerida por el ente

comercializador.

PREMISA SOBRE GASTOS FISCALES.

Los gastos fiscales (impuestos y pagos), son todos aquellos en los que debe
incurrir la Empresa en compromiso con el estado venezolano, en el margen de las
politicas econdmicas vy fiscales, establecidas en la Constitucién Nacional y las diferentes

leyes y reglamentos derivados (Ver tabla N° 28, seccidon “Anexos”).

En la presente investigacion, se reflejan los principales impuestos a los que estd
sujeto la comercializacién del producto; la consideracién de otros impuestos y pagos

fiscales quedan bajo la responsabilidad y verificacidon del Dpto. de Contabilidad.
Los principales impuestos reflejados son:

v LOCTI: Es un impuesto que “compromete al sector privado para el fomento y
desarrollo de la Ciencia, la tecnologia e innovacion en Venezuela”. Si la

organizacién tiene ingresos brutos anuales superiores a cien mil unidades
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tributarias (100.000 UT) califica en lo que la Ley denomina “Grandes Empresas”

e incluye: Compafiias Anénimas (C.A.) y Sociedades de Responsabilidad Limitada

(S.R.L.), las sociedades, asociaciones, fundaciones, corporaciones y entidades

juridicas y econdmicas, asi como los establecimientos permanentes, centros o

bases fijas, situadas en el territorio nacional (Asesoria y capacitacion en Ley

Organica de Ciencia, Tecnologia e Innovacion, http://cptm.ula.ve/data/File/info-

locti.pdf)

v ISLR: El impuesto sobre la renta, es un pago que debe ser realizado por
todos los entes naturales y juridicos de la nacién, en base al nivel de ingresos que se
perciban totalizada anual y calculado en base al valor de la unidad tributaria vigente.

v" FONA: El fondo nacional antidrogas (FONA), recibe aportes de parte del sector
privado y publico respectivamente, con el fin de elevar proyectos de reformay
adecuacién de las leyes nacionales sobre el uso y consumo de drogas vy
estupefacientes, asi como apoyar campafias de lucha y control por parte de los
organismos  de seguridad del estado (Preguntas  frecuentes,

www.fona.gob.ve/index.php/informacion/.../40-aporte-ante-el-fona)

PRECIO DE VENTA EN LA CADENA DE DISTRIBUCION.
Realizando el analisis de precio de venta tenemos lo siguiente tomando en

cuenta las premisas anteriores (Ver tabla N° 29, seccion “Anexos”).

Actualmente, se maneja un costo global actual de 438,19 Bs/unid y un precio de

venta a la drogueria de 651,58 Bs con un margen de ganancia al laboratorio de 30%.

Nota: Como cada unidad dispensadora de Robitussingrip® contiene 100
unidades distribuidas en 25 blisters de 4 unidades, el precio por blister se ubicaria para

el afio 2016 en 977,38 Bs/ 25 = 39,09 Bs

INGRESOS, COSTOS Y GASTOS ESTIMADOS TOTALES ANUALES.
A continuacion se presentan las estimaciones generales para la comercializacion

de Robitussingrip® dispensadora. El costo de produccién (sin tomar en cuentas los
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gastos administrativos de comercializacion) solo es un valor referencial sujeto a ajustes

estratégicos de la empresa.

Utilizando los pronésticos para la presentacion dispensadora de Robitussingrip®
y el precio de venta a la drogueria (el cual representa el precio de venta del
Laboratorio), estimado para la nueva presentacion, se realiza el andlisis de ingresos por
volumen de ventas tomando en cuenta las premisas anteriores. A continuacién se
presenta el estado de ganancias y pérdidas respectivo para los valores de demanda

estimada de Robitussingrip ® presentacion dispensadora en el mercado venezolano.

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS ESTIMADO.

Ver estado de ganancias y pérdidas en la tabla N° 30, seccién anexos.

El flujo de caja corriente (bajo escenario inflacionario) que finalmente resulta

del estudio es: (Ver grafico N° 20, seccién “Anexos”).

Bajo estos pardametros, el lanzamiento de Robitussingrip® presentacion
dispensadora mantiene un margen de ganancia promedio anual de 12.169.201 Bs/afio

con una utilidad acumulada de 5 afios de Bs 107.806.632 Bs.

El grafico de sensibilidad (Ver grafico N°21, Seccidon “Anexos”) para los precios
muestra la proporcionalidad entre los ingresos por venta, el costo de produccion y los

precios de venta.

Para comprobar la rentabilidad de la inversién, suponemos que se desconoce y
se quiere calcular la tasa interna de retorno TIR corriente propia del proyecto, a través

del flujo de caja ya calculado y utilizando la siguiente expresién se procede:

La inversion inicial como se menciond anteriormente que representa el 50% del

costo de produccion del primer ano se tazo en: 4.103.883,5 Bs

VPN = —i ., "'l+( Fnl )+( Fn2 )+( Fn3 >+ Fn4
= —iwersion intclal + s ) Y @y am2) P \arad) T @ran®

Siendo:
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VNP=valor presente neto
Tir= Tasa interna corriente del proyecto.
Fn(n)= Flujos netos para cada periodo.

Si VPN = 0 se puede conocer la TIR para el proyecto, se tiene que la solucion es
101,43%, por tanto para cualquier tasa propuesta por la direccion de Mercadeo o
finanzas menor o igual a esta TIR corriente estimada, la inversidon sera rentable. Para

valores de retorno esperados mayores a esta tasa dejara de ser rentable la inversion.

En el marco de estos pardmetros, la inversidon es rentable y dard las utilidades y
dividendos esperados por el conjunto de accionistas de la empresa (con una tasa

interna de retorno menor o igual a la calculada).

Es evidente, bajo el escenario estimado la TIR corriente tomando en cuenta un
68,5% de inflacion acumulada anual es igual a 101,43 % Valores de tasas internas de
retorno mayores a esta, estableceria dejar de percibir rentabilidad en el proyecto. La
inversién se mantiene con tendencia creciente en rentabilidad con un promedio de

131.50% anual de crecimiento (tomando en cuenta el primer afio y la inversidn).
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Una vez presentado los analisis respectivos y los resultados en cada una de las
secciones anteriores, se establece que el lanzamiento de Robitussingrip® presentacion
dispensadora puede tener un impacto positivo en el margen de la actividad del
mercado venezolano de antigripales. Su presentacion en el mercado se sustenta en la
posibilidad de retomar un mercado que se habia estancado por razones externas para
los principales competidores; de esta manera se establece una necesidad y un “vacio”
real en este segmento que puede ser aprovechable por Laboratorios Wyeth C.A, con

motivo a la proyeccion de ventas y ganancias.

Retomar este mercado, significa convertirse inmediatamente en lider del
segmento dispensador. Por otra parte, la actual situacion econdmica motiva a las
empresas a presentar versiones de productos mas accesibles a los clientes con el fin de
garantizar su distribucidn y oferta en cada uno de los canales de venta. Al existir toda
una cadena de distribucidn establecida (cadena de distribucion de la presentacion
actual Robitussingrip® (PHC)), permite facilitar en gran medida la rapidez del

lanzamiento y la cobertura de distribucidn a nivel nacional.
Se tienen como conclusiones del presente trabajo especial de grado:

° El crecimiento de la marca Robitussingrip ® presentacion tradicional
mantiene una tendencia con media de 201.231 unid/afio, posicionandose en la quinta
posicion de los antigripales tradicionales en el mercado venezolano.

° No existe actualmente alguna marca posicionada como lider de la
seccidn dispensadora, por tanto este segmento representa una posible oportunidad de
rentabilidad para la inversion en la expansion de la marca Robitussingrip ©.

° La experiencia de la competencia en el segmento dispensador fue clave
para analizar el comportamiento de los clientes frente a esta nueva presentacién de

antigripal. Resprin y Coricidin Fort se establecieron como fuerte competidores lideres
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del mercado dispensador desde 2010 hasta mediados de 2014, en las cuales recibieron
los embates de los cambios en los factores econémicos y politicos, razones que llevé al
abandono del segmento. Los promedios de ventas anuales para estas marcas de la
competencia se establecieron en 38.199 unid/afio y 36.947 unid/afio respectivamente.

° La distribucién a lo largo de la cadena de suministros se establece a
través de la clasificacion de regiones y canales de venta. Tanto para la presentacién
tradicional como dispensadora de antigripales, la region estratégica para la actividad de
ventas estd constituida por los estados Distrito Capital, Zulia, Carabobo, Anzoategui,
Bolivar, Lara, Aragua, Miranda y Tdchira, por tanto como medida estratégica inicial de
ventas, es posible enfocar la distribucién en mayor proporcién sobre estos estados
respectivamente.

e Los canales de venta mds susceptibles a la actividad comercializadora
para la presentacion tradicional son las cadenas nacionales y regionales, mientras que
para la presentacion dispensadora se maneja en mayor proporcidon las cadenas
regionales y las farmacias independientes como canales de venta efectivos. Este
fendmeno se explica a que la presentacion dispensadora es de mayor accesibilidad y
simplicidad para la compra y adquisicion; por lo tanto los establecimientos pequefios
son los indicados para este tipo de demanda.

e Las diferencias mas destacadas entre la presentacidn actual y la nueva
dispensadora es el contenido; mientras que en la presentacidn tradicional se maneja la
cantidad de unidades pensadas para el tratamiento por periodos largos (semanal) de la
gripe, la presentaciéon dispensadora espera tener menos cantidad de unidades
(presentacién en blister) pero a un menor precio, lo que la hace mas accesible al
consumidor.

e El lanzamiento del producto espera establecerse a través de una cadena
de distribucién actualmente sustentada por la presentacién tradicional. Esto agiliza y
reduce el tiempo de inicio para la campafia de presentacién como producto nuevo e

innovador dentro del mercado antigripal venezolano.
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e Algunas estrategias para aumentar las ventas, involucran aprovechar la
necesidad actual y la poca cantidad de competidores en el segmento de antigripales
versiones dispensadores. Otros factores que favorecen, son el cambio de
comportamiento en base al consumo del cliente, el cual aprovecha la oferta y la
posibilidad de adquirir el mismo producto con la misma calidad a un precio
considerablemente menor.

e En la estimacion de la demanda, la serie histérica de la presentacién
Robitussingrip © presentacidn actual, fue poco informativa. Debido a pertenecer a solo
un afio y medio, la realizacion de prondsticos propios es impreciso. Para lograr
presentar un analisis cuantitativo, se observé el comportamiento y la experiencia de las
presentaciones dispensadoras de la competencia. La demanda estimada se establecié
en promedio de 31.510 unid/afio con un crecimiento promedio de 16,9% interanual
desde 2016 a 2021.

e El precio de Venta justo a la drogueria de la nueva presentacién de
Robitussingrip® version dispensadora, de acuerdo a la estructura de costos de la
empresa esta ubicado en Bs 651,58 para el aifio 2016, para los proximos afios se
empled un analisis de sensibilidad basado en una inflaciéon anual acumulada de
68,5% anual, el precio al consumidor final que estaria conformado por el blister
de 4 unidades se ubica 39 Bs para 2016.

° El analisis financiero arroja un flujo de caja corriente estimado positivo
para la inversién con escenario inflacionario de 68,5% anual, por tanto para cualquier
tasa interna de retorno por debajo o igual a 101,43%. Se registré6 un promedio
estimado de 12.169.201 Bs/afio con un crecimiento anual promedio de utilidad neta
en el orden del 131.50%. Al cabo de 5 afios, el proyecto habrda acumulado segun
estimaciones un total de Bs 107.806.632 Bs. La inversion bajo este escenario es
totalmente rentable.

. Se recomienda evaluar la implantacion de este plan estratégico para el

lanzamiento de la nueva presentacion de Robitussingrip®, validando los valores
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inflacionarios que podrian aumentar o disminuir segun la situaciéon econdmica del pais

para el momento en cuestién.
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