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PROPUESTA DE ESTRATEGIA COMERCIAL Y DE
NEGOCIOS PARA LA EMPRESA “BV SEGURIDAD SEXUAL,
S.A.DEC. V.

INTRODUCCION:

La intencién de la presente propuesta es desarrollar una estrategia comercial y de
negocios para una empresa comercializadora en particular denominada “BV
Seguridad Sexual, S. A. de C. V.” destinada a la comercializacién y venta de
productos profilacticos de marca propia, desarrollada y registrada ante el Instituto
Mexicano de la Propiedad Industrial, IMPI. Y algunas otras entidades en donde se

pretende exportar nuestros productos.

Cabe sefalar que el origen de esta empresa ha sido posible gracias al entusiasmo y
cooperacion del grupo de emprendedores de la Facultad de Contabilidad y
Administracién de la Universidad Nacional Autonoma de México, asi como de mis
maestros que a lo largo de los estudios de maestria en las diferentes materias,

fuimos apoyados para el desarrolio y configuracion de esta empresa.

Cuenta con una infraestructura desarrollada a lo largo de dos afios desde su
concepcion como idea de negocio hasta darle vida con la constitucién formal de la
empresa que ya existe juridica y fiscalmente hablando.

He desarrollado una marca propia de una manera seria, apoyandome en
disefiadores de imagen para lograr en el consumidor un fuerte impacto visual,
mediante el uso del color y del disefio.

Se ha adoptado la normatividad internacional vigente en materia de produccion de
condones, que nos asegura la buena calidad de nuestros productos para el mercado
doméstico asi como para los mercados de exportacion mas exigentes, como lo son el
mercado norteamericano, canadiense y europeo. Por ende estamos debidamente
capacitados con nuestros propios estandares que nos permitiran acceder a los

mercados antes mencionados y los latinoamericanos.



Se ha elegido dentro de una extensa gama de productores en el mundo que estan
dispuestos a producir el producto que les solicitemos solo que no todos cumpien con
los estandares que queremos ofrecer a nuestros consumidores, teniendo como
premisa preponderante que no se comercializaran condones, se comercializara la
salud y seguridad sexual en el individuo, ofreciendo la mejor proteccién contra
enfermedades por transmisién sexual y contra embarazos no deseados, situaciones
que afectan de manera muy importante a la economia del sector salud en nuestro
pais.

Actualmente se cuenta dentro de la organizacion con personal altamente calificado
con experiencia en las diferentes disciplinas de la administracién, ingenieria,
comercio internacional entre otras, todos ellos egresados de la maestria de

Administracion de Organizaciones de ésta honorable Institucion.



CAPITULO |

DISENO DE LA ESTRATEGIA COMERCIAL EN UN ENTORNO DE
ALTA COMPETENCIA

Las estrategias comerciales exitosas se basan en la ventaja competitiva sustentable.
Una compaiiia tiene ventaja competitiva siempre que atrae a los clientes y se
defiende de las fuerzas competitivas mejor que sus rivales. Hay muchos caminos que
conducen a la ventaja competitiva, pero la mas elemental es proporcionar a los
compradores lo que ellos perciben como valor superior; un buen producto a bajo
precio; un producto superior por el que vale la pena pagar mas o una oferta con el
mejor valor que represente una combinacion atractiva de precio, caracteristicas,

calidad, servicio y otros atributos que los compradores consideran atractivos.

“En la estrategia competitiva de lo que se trata-es de ser diferente. Significa optar
deliberadamente por realizar las actividades de manera diferente o desempefiar
actividades diferentes de las de los rivales para ofrecer una mezcla tnica de valor”.

_Michael E. Porter

La estrategia comercial que nos ocupa no solo es la forma de como competir, sino
también como la gerencia se propone solucionar todos los demas problemas
estratégicos que enfrenta la empresa.

Comenzaremos por elegir una de las cinco estrategias competitivas genéricas que

son:

o Estrategia del proveedor de bajo costo

o Estrategia de diferenciacion amplia

e Estrategia del proveedor con el mejor costo

e Estrategia enfocada o de nicho de mercado basada en el costo mas bajo

o Estrategia enfocada o de nicho de mercado basada en la diferenciacién



Nosotros hemos elegido la Estrategia del proveedor con el mejor costo: ofreciendo a
los clientes mas valor por su dinero, incorporando atributos excelentes al producto a
un costo mas bajo que los rivales; el objetivo es tener los costos y precios mas bajos

en comparacion con los rivales que ofrecen productos con atributos comparables.

En éste orden de ideas hemos desarrollado nuestra propia marca, llevando a cabo
una encuesta proponiendo diferentes nombres para el producto, ésta investigacion
se llevd a cabo durante el primer semestre del afio 2003 entre el estudiantado de Ia
Facultad de Comercio y Administracion nivel licenciatura y posgrado. Habiendo
ganado la marca de tipo nominativa “BRAVUS”. Posteriormente procedimos a
registrarla ante las autoridades del IMPI, Instituto Mexicano de la Propiedad
Industrial. Desarrollamos la marca con un disefio novedoso e impactante que permite
al usuario identificarlo rapidamente. Adicionalmente desarrollamos los disefios y el
material de empaque para cada uno de los productos que se lanzaran al mercado
con una intencién de estar en el anaquel de los supermercados y farmacias al
alcance del usuario final cubriendo los siguientes objetivos:

¢ Que sea un empaque suficientemente vistoso y atractivo
¢ Que sea un empagque suficiente mente grande que desmotive el ser robado
* Que contenga el nimero de piezas suficientes para el usuario final

¢ Que contenga toda la informacion necesaria para su facil seleccién

Referente a la fabricacién del condén en sus dos presentaciones desarrollamos una
investigacion entre fabricantes en Asia, principalmente en China, India, Tailandia y
Malasia, habiendo elegido a China por sus caracteristicas, precios y velocidad de
respuesta tanto en la atencién a los diferentes requerimientos como su prontitud en
atenderlos. Establecimos una alianza con la empresa Tianjin Latex Plant, Medex
Tianjin Latex Group, ubicados en Beijing, China; con el objeto de fabricar nuestros
productos de acuerdo a nuestras necesidades y normatividad especifica para la
fabricacion de condones exigida por el gobierno mexicano a través de la Direccion

General de Insumos para la Salud y al Comité Consultivo Nacional de Normalizacion



de Regulacion y Fomento Sanitario, la Norma Oficial Mexicana, NOM-016-SSA1-

1993, que establece las especificaciones sanitarias de los condones de hule latex.

Dicha empresa ha implementado ya nuestra propia marca y los materiales de
empaque primarios y secundarios, disefiados y desarrollados por nosotros en sus
lineas de fabricacién, de tal manera que obtendremos de ellos nuestros productos

totalmente terminados y listos para su distribucién y venta.

Marca

IPARA EL GUERRERO QUE LLEVA




Empaques primarios

Advertencia: Este produclo contiene hule
latex, que puede causar reacciones
alérgicas.

Si se usan apropiadamente los condones de
latex pueden ayudar a reducir el riesgo de
transmision de infeccion por VIH (SIDA) y
otras infecciones trasmitidas sexualmente.

Distribuido por BRAVUS®

BV SEGURIDAD SEXUAL, S.A.DEC. V.
Direccion

Francisco de P. Miranda, Edif. C-9-44
Tomes de Mixcoac, C. P. 01490

México, D. F.

Advertencia: Este producto contiene hule
latex, que puede causar reacciones
alérgicas.

Si se usan apropiadamente los condones de
latex pueden ayudar a reducir el nesgo de
tranamision de infeccion por VIH (SIDA) y
alras infecciones trasmitidas sexualmente.

Distribuido por BRAVUS®
BVSEGURIDAD SEXUAL, S.A.DEC. V.
Direccion

Francisco de P. Miranda, Edif. C-9-44
Torres de Mixcoac, C. P. 01490

México, D. F.

Empaques secundarios

Tenemos seleccionados a dos agentes aduanales que nos garantizan la rapida
expedicion de internacién del producto para evitar demoras y pagos innecesarios en
recintos aduanales, contamos con una bodega debidamente acondicionada para
recibir el producto y almacenarlo sin riesgo de deterioro por cualquier contingencia

ambiental.



Llevamos a cabo una investigacion de mercado que nos ofrece entre otras cosas el
posicionamiento de cada una de las marcas existentes en nuestro mercado, asi
como los precios finales de venta; en dicha investigacién también obtuvimos que las
preferencias de compra de los consumidores de condones es en la farmacia

principalmente y después en Sanborns y supermercados.

Referente a los canales de distribucion nos hemos inscrito en la Camara Nacional de
la Industria Farmacéutica por sus sigilas CANIFARMA. De donde hemos obtenido los
canales idoneos para nuestra distribucion 6ptima de nuestros productos, como son
las cadenas mas grandes de farmacias en todo el pais, aunque es un mercado muy
fragmentado debido a que existen mas de 20,000 farmacias independientes, también
encontramos cadenas de farmacias como farmacias Benavides que operan en el
noreste y noroeste del pais con presencia en 24 estados y 129 ciudades, la
organizacion cadena de farmacias que opera en la peninsula de Yucatan con mas de
68 puntos de venta, farmacéuticos de occidente ubicados en Zapopan Jalisco, la

cadena de Sanborns, gque tiene presencia en todo el pais.
Estrategia de liderazgo en costos:

Nos exige un compromiso serio para reducir los gastos para poder ofrecer un precio
muy competitivo tanto en el sector salud como en el mercado farmacéutico, sanborns

y supermercados.
Estrategia de diferenciacion:

En cuanto al propio produéto contamos con las mas adelantadas tecnologias en la
elaboracién de condones de latex, asi como con laboratorios para llevar a cabo
exhaustivas pruebas electronicamente controladas de acuerdo a las normas
Mexicanas.

Estrategia de servicio:



En éste particular tema nos proponemos ofrecer una respuesta al mercado de no
mas de 24 horas, para lo cual nos estamos obligando a manejar producto en

almacén y una logistica estrechamente controlada para lograr nuestros objetivos.

Nuestra meta final sera siempre una permanente vigilancia de los costos para

garantizar altos ingresos y por ende altas utilidades.



CAPITULOII

ANTECEDENTES DE LA EMPRESA DE COMERCIALIZACION,
DESDE LA GESTACION DE LA IDEA HASTA LA FASE COMERCIAL

Uno de los objetivos fundamentales que me trajo a estudiar la maestria de
administraciébn de organizaciones fue el crear una empresa productora y
comercializadora de algun producto, que me permitiera participar exitosamente en
los mercados destino, lograr un beneficio para nuestra sociedad en los diferentes
estratos y obtener ganancias justas.

La idea de constituir una empresa comercializadora de condones nace en las aulas
de la maestria de Administracion de Organizaciones cuando en la materia de
Mercadotecnia de servicios nos piden el proyecto mercadolégico de una empresa
productora o comercializadora, misma que fuimos conformando a lo largo del curso,
y posteriormente la fuimos afinando y configurando a lo largo de la maestria, hasta
llegar a la constitucién juridica de una organizacién ante notario publico en una
escritura constitutiva de sociedad mercantil, naciendo asi la Empresa BV Seguridad
Sexual, S.A. de C. V.

Empresa mexicana, creada y constituida en el segundo semestre de 2003, a través
del apoyo de la Universidad Nacional Auténoma de México y su programa de

Emprendedores de la Facultad de Contaduria y Administracion,.

BV, Seguridad Sexual SA de CV esta integrada por egresados del Postrado de la
Facultad de Contaduria y Administracion, de la maestria de Administracion de las
Organizaciones, y esta dirigida a la comercializacién de condones con el fin de cubrir
una necesidad social referente a la educacion a través de la proteccion por medio
del condén, contra las enfermedades de transmisién sexual y de embarazos no
deseados, asl también crear una fuente importante de informacion y comunicacion
en cuanto ‘a la proteccibn sexual. Somos una empresa dedicada a la

comercializacion de condones, comprometida con la salud de la poblacién mexicana.



El uso del condbén es una forma segura, si no es que la que mas, de proteccion
contra las enfermedades de fransmision sexual y uno de los mejores metodos de

prevencion de embarazos no deseados.

La practica del uso del condén en México ha ido creciendo paulatinamente, conforme
se transita hacia una sociedad mas informada, con mayor nivel académico y mayor
responsabilidad de sus habitantes. A pesar de Jo anterior en nuestro pals, solo se
utiliza entre el 2.5% y el 3.5% de los condones que se requeririan para prevenir el
contagio de enfermedades de transmisién sexual. Por lo anterior a la empresa BY,
Seguridad sexual S. A. de C. V. se le presenta un gran potencial de crecimiento
dada la importancia que se esta dando culturalmente a la prevencion de
enfermedades y embarazos en edades escolares tempranas, representando para el

sector salud un beneficio social.

Empezaremos por definir el concepto “Salud”, segun la organizacion mundial de la
salud (1946), no es la ausencia de enfermedad o invalidez. La Salud es el estado

completo de bienestar fisico, mental y social.

Para el estudio del entorno del sector salud es necesario estudiar el sistema de salud

en México a través de sus funciones y participantes.
El Modelo de Salud en México, Programa Nacional de Salud 2002-2006.

Para dar principio a este estudio es necesario definir lo que es un Sistema de Salud,
y lo podemos definir como: La forma sencilla, completa, dinamica y util de mostrar
una realidad compleja, haciendo énfasis en los elementos que la componen vy la
interaccién de los mismos. Por lo general se muestra de manera esquematica en una

forma especifica a la que se le llama “Modelo”.

Los participantes del Sistema de Salud en México se encuentran estructurados en la
Organizaciéon del Sistema mexicano de Salud: en Seguridad Social, Asistencial y

Privado como a continuacién se esquematiza.

Participantes de nuestro sistema de salud
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Para ubicar el modelo de salud de México dentro del entorno mundial es necesario

conocer los distintos modelos de salud que rigen como a continuacién se muestra:

1"



Modelos de Salud en el Mundo

MODELO CARACTERISTICAS PAIS
BISMARK Financiamiento a través de SS, los | Argentina
Servicios se dan a través de  una | Brasil
mezcla publica- privada Cobertura | Chile
Equitativa y Universal Colombia
Ecuador
MEXICO
Alemania
Italia
SHEMASHKO El Financiamiento y la Prestacién | Europa Occidental
de los Servicios son exclusivamente | Cuba
Publicos, no existe sector privado
INGLES Cobertura Universal Inglaterra
Recaudacién Publica Canada
Servicios Publicos y Privados.
AMERICANO Alta Tecnologia — Acceso Limitado.
Medicare EU.
Medicaid Puerto Rico
Sistema Privado Bahamas

Los Modelos de Salud en el Mundo son una mezcla de Participacion Puablica y
Privada por medio del desarrollo de Productos de Seguro de Salud Privados y

pueden ser:

e Sustitutivos.- Productos dénde la afiliacidn es voluntaria.

o Complementarios.- Productos donde fa cobertura publica no es total o con

deficiencias.

o Doble Cobertura.- Donde ia cobertura publica es obligatoria pero la poblacion

prefiere pagar por una cobertura privada.

El modelo de salud en México se encuentra conjuntado por grupos sociales divididos
en asegurados (seguridad social) y los no asegurados teniendo estos ultimos una

clasificacion que corresponde a escasos recursos (SSA) y clase media alta.(sector

privado).
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El Modelo de Salud en México

% U Sector
Segurldad Social SSA

A fravés del estudio de la estructura del modelo del Sector salud en México es

iiii

necesario conocer cuales son las carencias o ineficiencias en las que cae este
sector y porque es que se considera como un sector productivamente bajo con

respecto al servicio que debe proporcionar.

Esto se puede entender en términos cuantitativos dada la demanda con un indice de
crecimiento superior al del crecimiento del mismo sector que nos lleva a obtener
como resultante, puntos cualitativos que conjuntamente con los anteriores permite
ver a los objetivos del sector por cumplir como calidad, equidad y proteccion

financiera lejos de alcanzar.

Siendo los retos del sector salud en México los antes mencionados es necesario
saber cuales son las variables tanto cualitativas como cuantitativas a atacar para el

mejor desarrollo del sector y se pueden enumerar de la siguiente manera:
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Inequidad Insuficiencia Ineficiencia
Inadecuada calidad Insatisfaccion inflacion
Inseguridad

Para poder lograr lo anterior es necesario conocer el Programa Nacional de Salud
2002 — 2006 contiene 2 fases.

La primera fase es la que corresponde a cerrar a la poblacion abierta dentro del
sector salud a través del financiamiento y prestacion por medio del seguro popular de
salud, el IMSS y el ISSSTE de una manera lineal, es decir gue no se presenta una

interrelacién entre ellos por ninguna razén.

Cumpliéndose el propésito de que el total de la poblacidon tenga alcance a los
servicios de salud se llegaria entonces a ia segunda fase dentro de este Programa
que corresponderia a la posibilidad de relaciones entre los distintas dependencias de
manera que permita alcanzar la eficiencia, 1a calidad y la proteccidén asi planteada en

los objetivos, presentando entonces un Sistema Universal de Salud.
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Programa Nacional de Salud 2002-2006

Fase |I: Cerrar la “poblacién abierta”

Seguro Popular de IM8S ISSSTE
Financiamiento Fondo para Ja Seguro de Prestaciones
proteccion financiera enfermedades y médicas
en salud (PROSALUD) maternidad
Prestacion Servicios estatales de salud Serviclos Senvicios
reforzados médicos del médicos del
IMSS ISSSTE
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Programa Nacional de Salud 2002-2006

Fase ll: Sistema universal de salud

Seguro Popular de IMSS ISRSTE
8alud
Financiamiento Fondo para la Seguro de Prestaciones
proteccion financiera en enfermedades y médicas
salud (PROSALUD) matemidad

Prastacion Servicios estatales de salud Servicios Servicios
reforzados médicos del médicos del
IMSS ISSSTE

El gasto programable para el ejercicio de 2005 se considera de acuerdo a la
siguiente tabla en donde observamos que el gasto total programable es de 661,030.5

millones de pesos y para el sector salud le corresponde 29,456.20 millones de pesos

2005 661,030.5 millones de pesos

4.46% 29,456.20 millones de pesos
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Gasto programable en clasificacion administrativa
(millones de pesos de 2005)

Fresdenca o¢ |3 Replzics 18520 1711 19124 182468 5. 0z
Sebemacin 8.160.0 39707 47781 40088 1.8 181
Reactnes Szercres 44848 36883 42804 43508 n: a7
Hacienda y Crédito Pitlios 04118 247208 20,0422 237754 22 27
Defensa Naoonx 754 24288, 24370 248108 23 0z
Agricultira, Ganaceria. Desarroiio Sul, Zesca y Smenacon 28231 43,0302 41,2060 37.1400 153 -10.3
Comumososnes y Transpones 6023 23,8505 28,8037 20,0031 -15.4 304
Sconomia 40043 0.,1585 01182 66323 -10.1 &5
Secranxria se Scuzazin Pusiea 105,650 2 118,007 8 1186834 120,0003 13 01
Zecretarfa ca Salug® 18,3735 22.307.1 242830 20,2882 kel W4
Yhona 11,024.2 82277 8.0225 8157 10 12
Trataja ¥ Previsén Sozial 42113 34800 3,1037 320412 42 43
Refoma Agrania 22012 44052 3.882.1 28508 -28.1 23
Yedio Ambierme y Retursos Naturabes 19,0038 18,1800 18,2857 16,0670 47 95
Frocurazura Cenel ce 3 Recdbica 57800 THAS 72820 87185 185 03
Energia 13230 1,205 1,0048 1,147.0 44 45
Desarullo Soclal 14,8458 fodece -} 212426 220344 49 0%
Tursms 10150 12704 15644 12207 39 20
Funcidn Piblica 14877 14741 14388 1427.1 32 Qe
Trounakes Agrarios B0 2400 832 5600 -104 1
Triounal Federal ce Jushed Fisad y Aamnstratva B153 81490 BEE.Y 807 0 02 14
Seguraad Pusica 55073 87212 82802 89105 30 5
i
21170

Aponacicnes Frdersies pam Sntdades Federsvas y Munepos ¥ ZE83083 202.2024 202402 1
Apoyos para @l Fortieamentd ce a3 Entidades Feverativas (FAFSF) oo 17,650.0 202182
Apenacienss SSETE - FOVISSSTE 20248 BT 247500 25,5066 41 N
Gasw Cermaizado 780817 76I5TE 4260355 20,3233 04 110
Gasi Feceralizaco 2002540 2021041 WET 4 1802072 4.1 T

* = spchada

* = CeiTe &6TMMID

L] m

NOD: Fr3 ¢30 N6 NELYE €US TEPecsyds 0rDanis 1SESTE-FOVISSITE
¥ Para eeavios ce SYBIICIS N, e Rxchoyen 136 JpATac0ngE IESSTE-FOVISESTE
A partir $2 2073 & Programd de Ampllacian ae CoosmIa a2 Sevialcs 48 SaiLd 52 e 3 avss 44 Ra%.0 Gkl 23 (FASIA) .
# lrciuys Ramo Gerersi 25
vi

AMBITO ECONOMICO

Crisis econdmica obliga la disminucién de presupuesto a la Secretaria de Salud

(como al resto de las instituciones gubernamentales)

Aumento de la inflacion
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AMBITO POLITICO

Incorporacién de la demanda de la promocién del uso del condén en la ALDF
(Asamblea Legislativa del Distrito Federal).

AMBITO CULTURAL

Sociedad con mayor informacién y mejor educacién sexual en las zonas urbanas,

Sociedad con escasa informacion e incipiente y deficiente educacién sexual en las

Zonas rurales.

Existencia de instituciones gubernamentales que promueven la existencia de
organizaciones que combaten la propagaciéon del SIDA y promueven el uso del
condén como la asociacién Brigada Callejera de Apoyo a la Mujer Elisa Marfinez
entre otras (se incluye un grupo de religiosas cuya organizacion es denominada
"Catolicas por el derecho a decidir").

Existen condonerias (tiendas cuyo principal articulo de venta es el condén) como la
llamada E/ encanto del conddn, ubicada en la calle Sor Juana Inés de la Cruz

namero 230, local 4, colonia Santc Tomas, en la Ciudad de México.
La iglesia catdlica restringe el uso del conddn.

Temprana iniciacién a la vida sexual en los jovenes (media nacional: 16 afos)*,
necesidad real de la promoci6n del uso del condén (como una forma, entre otras, de

prevencion.

La epidemia del SIDA sigue concentrada (en su mayor porcentaje) en los grupos
donde los hombres tienen sexo con otros hombres, sexo servidoras y usuarios de
droga.

YiDurante los dltimos siete afos, el nimero de personas que se dedican a la
prostitucion en la Ciudad de México crecidé de 100 mil a 150 mil, de acuerdo con las
cifras que maneja el Instituto de las Mujeres del DF (IMDF).

18



De acuerdo con el instituto, el 70 por ciento de las personas gue ejercen la
prostitucién en el DF son mujeres.

“La industria sexual mundial es de 7 mil millones de doélares anuales, de acuerdo con
la ONU; en el DF, son aproximadamente 75 millones de délares en el mercado de la
trata de personas, el pago del servicio y de cuartos de hotel, la renta de casas de

masajes y de citas, asi como el funcionamiento de tables dance y centros de baile”.

Crecimiento;
1998 100 mil
2005 150 mil

Aumento del 50%

Por Género:
Mujeres 70%
Hombres 30%

Casos de Sida por cada 100,000 habitantes

2003 154

2005 2126

Aumento del 38%.

Poblacién total por grupos quinquenales de edad segun sexo, ario 2000

Total |Hombres  Mujeres
_ 97,483412| 47,592,253 49,891,159
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indice de crecimiento de poblacién intercensal anual
1.851559% 9.257795%

2000 Incremento 2005

IHombres ~ 47,592,253| 4,405,993 51,998,246
\.Muigfes 49,891,159| 4,618,821 54,509,980
. |' 106,508,226
Casos de Sida por cada 100,000 habitantes
Hombres 110,543&
Mujeres 115888/ _ N
Total ~ 226,436| indice  0.2126%)|
wvill
AMBITO TECNOLOGICO

El uso de Intermet aumenta la disposicion de informacion sobre prevencion de

enfermedades de transmisién sexual y proteccién contra embarazos no planeados.
Existencia del condén de uso femenino

Estadisticas sociodemograficas *

DEFUNCIONES CAUSADAS POR SIDA,

POR AMBITO GEOGRAFICO, 2000 Y 2001

Ambito geografico 2000 2001
Total 4219 4 324
Aguascalientes 18 31
Baja California 270 203
Baja California Sur 23 20
Campeche 36 31
Coahuila de Zaragoza 63 58
Colima 21 27
Chiapas 143 164
Chihuahua 126 139
Distrito Federal 623 609
Durango 29 28
Guanajuato 109 111
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Guerrero 146 167

Hidalgo 36 51
Jalisco 338 341
México 463 434
Michoacan de Ocampo 93 94
Morelos 87 84
Nayarit 42 49
Nuevo Ledn 128 161
Oaxaca 129 141
Puebla 206 194
Querétaro de Arteaga 28 28
Quintana Roo 73 65
San Lufs Potosl 36 50
Sinaloa 57 81
Sonora 54 59
Tabasco 90 105
Tamaulipas 107 105
Tlaxcala 25 26
Veracruz-Llave 495 554
Yucatan 82 92
Zacatecas 20 15
En el extranjero 23 7

El Cond6n en la prevencion del VIH/SIDA y otras enfermedades de transmision

sexual®

El VIH/SIDA se ha considerado como uno de los problemas mas complejos de salud
publica. Es por ello que el Consejo Nacional para la Prevencién y Control del SIDA
(CONASIDA), desde su creacion, ha tenido como actividad fundamental prevenir y
controlar el crecimiento de la epidemia. En México hasta el 1° de enero de 1998 se
han reportado 33,632 casos de SIDA, sin embargo corrigiendo esta cifra de acuerdo

al retraso en la notificaciéon y el subregistro, se estima que se han presentado
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alrededor de 53,000 casos. Dado que mas del 85% de estos casos adquirieron la
infeccion por via sexual y que el grupo de edad més afectado se encuentra entre los
25 y 35 anos; es evidente que para prevenir los nuevos casos los esfuerzos deben

dirigirse a la poblacién joven con actividad sexual.

Es por ello que desde 1996 CONASIDA ha definido como publico meta de las
campafas preventivas a los y las adolescentes y, aunque en diferentes etapas de las
campanas se han mencionado que existen varias estrategias para disminuir el riesgo
de infeccion, se ha dado énfasis al uso del conddn. Esta linea se mantendra en virtud
de ser la estrategia mas efectiva para la poblacion que tiene relaciones sexuales y

que es la que tiene el mayor riesgo de adquirir el VIH,

Desde 1988 el Centro de Prevencion y Control de Enfermedades, CDC, de Atlanta
en los Estados Unidos de Norteamérica, ha resumido los estudios sobre la
efectividad del uso del condén en la prevenciéon de la infeccion por VIH y otras
enfermedades de transmisién sexual, sumados a los 437 estudios cientificos que
concluyen gue el uso correcto y constante del condén protege en un 80 a 95 % de la
transmisién de la infeccién por el Virus de la Inmunodeficiencia Humana (VIH) y ofras
ETS como sifilis, gonorrea, herpes genital y hepatitis B, siendo las principales fallas
derivadas del uso incorrecto o inconsistente por parte del usuario. Asimismo, se ha
demostrado que el condén reduce diez mil veces la transferencia de fluidos, por lo

cual disminuye significativamente el riesgo de la transmision del VIH.

Es imprescindible que al mismo tiempo que se promueva el uso adecuado del
condon, se difunda informacion sobre las practicas de riesgo que pueden exponer a
una persona a contraer el VIH u otra enfermedad de transmision sexual. No cabe
duda que la modificacion de estas practicas de riesgo y el ejercicio de una sexualidad
responsable sera lo que definitivamente logre en un futuro controlar la epidemia. Este
trabajo lo realiza CONASIDA en coordinacién con organismos gubernamentales y no
gubermamentales.

El uso del conddn entre personas con practicas de riesgo en México sigue siendo

muy bajo, como lo demuestran los siguientes datos:
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En 1995 se usaron 55 millones de condones, lo que equivale a 1.16 condones para
cada hombre adulto (de 15 a 49 anos) por afo. Esta tasa anual de uso del condon en
el mismo grupo de edad fue de 3.98 condones por persona en Suiza, 4.35 en Costa
Rica y 10 en Tailandia.

Actualmente en nuestro pais, sélo se utiliza entre el 2.5% y el 3.5% de los condones
que se requeririan para prevenir el contagio de enfermedades de transmision sexual,
incluyendo VIH.

De todos los casos de SIDA que adquirieron el VIH por transmision sexual, ninguno
utilizé condén como medida preventiva.

Por todo lo anterior, basados en las recomendaciones nacionales e internacionales y
en los estudios que demuestran su efectividad, la Secretaria de Salud continuara
promoviendo todas las alternativas para la prevencion del VIH, incluyendo el uso
adecuado de! conddén como una estrategia fundamental para la prevencion del
VIH/SIDA y otras enfermedades de transmisién sexual. Unicamente si logramos
aumentar el uso del condon en la poblacién que tiene relaciones sexuales,
lograremos a corto plazo disminuir los nuevos casos de enfermedades de

transmision sexual (ETS) incluyendo la infeccién por VIH.
INVESTIGACION DE MERCADOS

INFORMACION DOCUMENTAL OBTENIDA DE UNA INVESTIGACION
LLEVADA A CABO POR LA PROFECO EN EL PERIODO DE JUNIO A
OCTUBRE DE 2003."

CONDONES

Segun la ONU, casi 3 millones de personas murieron de sida en el 2003 en todo el

mundo, y unos 5 millones mas contrajeron la enfermedad.

Por eso, contar con proteccién durante el libre ejercicio de la sexualidad es
invaluable, ademas de que con ello se evitan otras enfermedades de transmision

sexual y embarazos no deseados.
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¢Cual es el mejor condon? En estas paginas le presentamos el estudio de calidad
realizado por la PROFECO, asi como informacion suplementaria sobre el uso del

conddn y sobre el sida.
Ya lo sabe usted pero no esta de mas recordarlo: cuidese.

CALIDAD

El uso correcto del condédn es uno de los métodos mas efectivos de proteccion contra
enfermedades de transmisién sexual —incluyendo el sida—, asi como para la
prevencion de embarazos.

En ambos casos es importante que el condén sea de latex, pero si sélo se busca

prevenir embarazos, se puede hacer uso del condon de poliuretano.

En la actualidad es posible encontrar una gran variedad de condones. Los hay en
diferentes tamanos, lisos o texturizados, lubricados o no, con o sin espermaticida;
otros se ofrecen en variedad de colores, aromas y sabores. También es posible

encontrar en el mercado nacional el condén femenino.

Aunque es importante enfatizar que la efectividad de los condones depende en
buena medida de su uso correcto, es claro que también depende de la calidad con

que se fabriquen, empaqguen y conserven,

Por esta razén, y dados los riesgos involucrados en las relaciones sexuales
inseguras, el Laboratorio Profeco realizé el presente estudio sobre la calidad de los

condones gue se comercializan en el pais.

Con este proposito se analizaron 67 modelos de 34 marcas de condones masculinos

y se analiz el inico condén femenino que se ofrece en México.
Las pruebas

Cada modelo de condén se sometié a 7 pruebas. Es importante hacer notar que para

validar estadisticamente los resultados, aigunas pruebas se repitieron en mas de 300
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piezas. Para su mejor comprension los resultados obtenidos se agruparon en los
siguientes rubros:

Informacién al consumidor. Se verificé que el empague individual y el secundario
presentaran en espafnol la informacion especificada en la Norma correspondiente, es
decir, marca y nombre del producto, numero de lote, pais de origen y el nimero de
registro otorgado por la Secretaria de Salud.

También debian incluir datos como el nombre y domicilio del fabricante o importador,

las leyendas precautorias establecidas y la fecha de caducidad.

Verificacién dimensional. Se midieron el largo y el ancho del condén y las medidas se
compararon con lo declarado en ia etiqueta. Esta prueba se aplicé a 13 piezas de
cada modelo.

Todas las muestras analizadas cumplieron satisfactoriamente con las dimensiones
declaradas.

Hermeticidad del empaque. En su empaque primario y sin abrir, 13 piezas de cada

modelo fueron sometidas a una presion de vacio durante un minuto.

Se verificd que los empagues se mantuvieran inflados y no perdieran presion durante

la prueba.

Acabados. Mediante inspeccion visual se verificaron 315 piezas por modelo,
buscando anomalfas tales como escurrimiento del latex, particulas incrustadas,
excedentes de material, burbujas, pliegues y decoloraciones, entre otras. Para
superar la prueba se requirid que el numero de piezas con defectos no fuera mayor
de 7.

Orificios o rasgaduras. Se acopié el extremo abierto del condén a un equipo especial
y se llend de agua para detectar alguna fuga. Se analizaron 315 piezas por modelo.
Para superar la prueba el nimero de piezas con orificios o rasgaduras debia ser

menor o igual a 2.
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Resistencia del material. Se analizaron 125 condones por modelo en su estado
original y 80 piezas fueron sometidas a una temperatura de 70 °C durante 170 horas
para simular el envejecimiento. Mediante un equipo especial se verificé el volumen
de aire y la presién de estallamiento que resisten estas muestras antes de romperse;

los resultados se compararon con los valores establecidos en la normatividad.

Estudio de calidad de condones

NGanes lisas raaricado

Marca / Modelo / Pais de origen Evaluacion Informacion Orificlos 0 Resistensia
glthal de calidad al consumidoer rasgaduras  del later

Condon SI 7 Reqular / Moxico E Completa E E E E

Don / Regular / Mexico

Don Juan / Requiar / Mexico

Encanlo® / Requiar / Moxico

Everything / Requiar / Mexico

Profilatox / Ragulir / Mexico

Prudence / Clasico / Malada

Sico / Sensitive / Aemanla

Sico / Safety / Alemania

Sico /Ulra Serrse / Japon

Slco / Excess 7 lapon

Simi Condon / Regular /7 fexco

Trianguio® / Raqular 7 Mexico

Life Styles / Raquiar / EUA. MB AEFH E £ E E

Life Styles / URrasensitivo / EUA. AEFH

Durex / Comfort / Espana de9

Durex / Extra Fuarte / Espana de?d

Durex / Nanwal / Espana de9

Durex / Sensiivo / Espana de9d

Herso / No presenta / Espana EFLIS

Panther / Regular / Mexico No esenta instructivo

Tres Eros Premium / Ho presenta / Tallandia EFL1S

Zebra/ Regular / Mexdco 10.1

OK / Bayond Sewon / Japon 01,5 7.10A

Unidus / Roquiar / No presenta B cdr1adisAatl E P E R

Double One / Regqul / China P de279EG! E P P B

Mayimum / Regular / Corea ¢ LADEHI p £ P p
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Aacsn § Rlridsin | Date ds Arian Bk MATTIICIS emalicidizd  Aeabados  Orilicios s 9islone
#arca oa3 / HaIS 02 € | .

Do It Lovely 7 Platano / Maxico E Completa E E E E
Do It Lovely / Fresa / Mexico

Do It Lovely / Limon/ Mexica

Do It Lovely / Mango/ Mexico
Everything / Fragancia rasas / Mexco
Instinct / Mango / Méexico

Instinct / Platano / Mexico

Instinct / Chabacano / Maxico
Instinct / Fresa / Mexico

Prudence / fresa / Malasia

Prudenca / Haranfa / Malasia
Prudenca / Menta / Malasia
Prudence / Uva / Malisia

Adonis / Fragancia lavanda / Mexica _ 9.0.E £ E E E
Condomi / Fruit 3 aromas. fresa, platano, chocolate £ Alemania c.dal9

Ouren: / Tropical 3 aromas. fresa, naranjy, platano/ Espana d,e0

Ebano / Fragancia 3 rocio/ Mexico a.D.E

Hevea / Chocolate / Abmania cdef7.915E1

Pro Ment / Fragancia menta / Maxico 29D E

Trustex / Sabor cola/ EUA. 4.1.2.7.915.AE.FH

Prudence / Chiocafata / Malasia B Completa p E E E

- Condones lisos [ubricados con espermaticida

Marca / Modelo / Pais de origen Cvaluacion Informacion Hormelicidad Acabados  Qrificioso  Reslslencia

global de calldad al consumidor del empaque rasgaduras  del latex
Trgjan / Clasico / EUA. E Completa E E E E
Trojan ! Muy Sensibia / EUA.
Trojan / Extra Fuarta / ELLA.
Trojan / Uitra Pleasure / EUA.
Life Styles / Requiar / EUA. MB ALCEH L E E E
Durex / £xra Sequro / Espana c.da9
0K / Beyond Seven Pius / Japon 4057 10,4
Casanova/ Regular / Cofea P b.AD,E! E 4 P R
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BRaan X EUT a4 OS LD T

!

Biarn Bnadnln | Bl dn nrimsy
yarca s Wadelo [ Pals de angan

Balam / Texturizado / México E Completa E E E E

Life Styles / No presanta 7 F1LA. MR AF.FH F 3 F E
Condomi / Noppy / Akkmania cdald

Durex / Lira Sensitiva/ Tallandia c.ded

Hevea / lo presenta / Alemania cdel7915L1

Plaasure Plus / No presenta / China B 1a316,Ahastal E 4 E E
Ria Wrangier / No presenta / EUA 1a16,Ahastal E p E B

E= Excelenta MB =Muyblen B = Blen R = Regular P = Pobre

Informacién al consumidor que no presentan los empaques, segun la letra o nimero

que se indique

Envase primario

Identidad, distribuidor (marca registrada, nombre o nombre abreviado).
Numero de lote.

Pals de origen.

Numero de registro otorgado por la Secretaria de Salud.

~® a o oo

Fecha de caducidad (mes, ano) utilizando el sistema de dos digitos o tres
letras (abreviatura en esparfiol) para el mes y de cuatro digitos para el aho. La
fecha de caducidad maxima no debera ser superior a 5 aftos a partir de la
fecha de fabricacion, y de tres aitos, en caso de tener espermaticida.

g. La leyenda: "Si se usan apropiadamente los condones de latex, pueden
ayudar a reducir el riesgo de la transmisién de infeccién por VIH (SIDA) y otras
infecciones transmitidas sexualmente". La leyenda sefialada debe aparecer
expuesta de modo tal que pueda ser claramente entendible por el consumidor

Y que no se vea enmarcada por otra informacién.

Esta leyenda podra manifestar adicionalmente que e! condén es un auxiliar en la

prevencion del embarazo y planificacién familiar.

Envase secundario

1. Nombre del producto (genérico y comercial).
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Numero de lote.

Marca o logotipo, razén social o nombre y domicilio del fabricante.

Nombre y domicilio del importador o proveedor.

Descripcidon del conddn, que incluya si tiene o no tiene receptacuio. También
debera estar indicado si el condén es coloreado o texturizado.

Numero de condones que contiene.

Ancho del condén.

Léase instructivo anexo (o leyendas alusivas).

Fecha de caducidad (mes, ano) utilizando el sistema de dos digitos o tres
letras (abreviatura en espanol) para el mes y de cuatro digitos para el afo. Si
un envase incluye condones de caracteristicas diferentes, la fecha de
caducidad sera inferior a 5 anos desde la fecha de fabricacion del lote més

antiguo.

10.Advertencia de almacenar el condén en un lugar fresco y seco, protegido de la

11.

luz solar directa.
indicacion de si el conddn esta lubricado o seco. Si el lubricante contiene
espermaticida, debera indicarse la identidad de cualquier ingrediente activo.

También debera indicarse si el condon o lubricante contienen aromas.

12. Declaracién de que el conddn esta fabricado con latex natural.

13.Numero de registro otorgado por la Secretaria de Salud.

14.Pais de origen.

A.

La leyenda: "Si se usan apropiadamente los condones de latex natural pueden
ayudar a recudir el riesgo de la transmisiéon de infeccién por ViH (SIDA) y otras
infecciones transmitidas sexualmente”. La leyenda sefialada debe aparecer expuesta
de modo tal que pueda ser claramente entendible por el consumidor y que no esté

enmarcada por otra informacion.

Instrucciones de uso

En el exterior o en el interior del envase secundario (envase al consumidor), o
en un folleto dentro de este envase, debera figurar como minimo la

informacién siguiente, expresada en término sencillos y en idioma espafiol:
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. La necesidad de manipular el condén con el debido cuidado, incluyendo su
extraccion del envase, para evitar dafiarlo con las urias, joyas, etc.

. Debera mencionarse que el condén debe colocarse sobre el pene erecto
antes de que se produzca cualquier contacto entre el pene y el cuerpo de la
pareja, para contribuir a la prevencion de infecciones de transmision sexual y
del embarazo.

. La necesidad de retirar el pene inmediatamente después de la eyaculacion,
mientras el condén se mantiene firmemente sujeto por la base del pene.

. Si se desea un lubricante adicional, debe utilizarse el tipo correcto de
lubncante que sea recomendado para uso con condones, asi como la
necesidad de evitar el uso de lubricantes a base de derivados del petréieo,
tales como vaselina, aceite para bebés, lociones corporales, aceites de
masaje, mantequilla, margarina, etc., por ser perjudiciales para la integridad
del condén.

La necesidad de consultar al médico o farmacéutico sobre la compatibilidad de
los condones con medicamentos de uso topico, ya sea de prescripcion o de
venta sin receta que se aplican al pene o a la vagina.

. Instrucciones sobre como desechar el condén utilizado.

. La declaracion de que el condén sdélo se usa una vez.

La leyenda "...si se usan apropiadamente los condones de latex natural
pueden ayudar a reducir el riesgo de la transmision de infeccion por VIH
(SIDA) y ofras infecciones transmitidas sexuaimente como: clamidiasis, herpes
genital, verrugas genitales, gonorrea, hepatitis B y sifilis”. La leyenda senalada
debe aparecer expuesta de modo tal, que pueda ser claramente entendible
por el consumidor y que no esté enmarcada por otra informacion.

La leyenda "Este producto contiene hule latex que puede causar reacciones
alérgicas".
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Estudio de calidad de condones

Condones texturizados can lubricante con espermaticida

i Evaluaclon Informacion Nermeticidad Acabades  Orificios 0 Resislencia
Marca /Modelo/ Pais de origen global de al consumidor del empague rasgaduras  del latex
calidad
: ! s | Tt R e | [
Trojan / Textunizado / E.U.A. PELRET Completa AN o] e Vel Pl A v | i 208
Trojan / Serrsacion Mutia/ EUA.

 Condones dapoliuretana T e R N
] | Evaivacion nformacién Hormetlcldad  Acabades  Orificics ¢ Qesistencia
Rk Mo Rl e giabal do al consumider dof empaque rasgaduras  dol lalex
calldad
Sico / Ther Maxx / Malasia £ ] Completa e BEIiL; E E

Condén famening

Marcy [ Modela / Bais de arqen

The Female Condom * / Condon Femenino / Inglalerra SRR Compta Bl gt ol A | [T SE
* Condonros distribaidos onicoments por of programa da mercaseo sedal de Brigada Callejro d Apoyd a L Mujor, EML ALC.

NOM-016-SSA1-1993. Especificaciones sanitarias de los condones de hule
latex.

Periodo de muestreo: 11 de junio al 7 de octubre del 2003

Periodo de analisis: 22 de junio al 20 de octubre del 2003

Numero de marcas y modelos analizados: 34 marcas y 67 modelos
Caracteristicas evaluadas: 7

Pruebas realizadas: 74,809



(HABITOS DE USO | Mujeres Hombres
1]¢Con que frecuencia usas el condén? ]
1.1|Siempre 3% | 3%
1.2|Casi siempre 17% 19%
] 1.3|A veces B N 2% | 24%
14 Casn nunca - 3% 26% |
2 ¢Por qué lo usas? ‘
2.1{Para evitar el embarazo 47% 37%
2.2{Para evitar contagiarme de sida 46% 61%

- 23|Porque me lo exige mipareja 5% | 5%
__2.4]Porque tengo parejas ocasionales 4% _ 16%
2.5|No contestaron ' 14% 0% |

3|¢Cuando no lo usas?
3.1|Cuando estoy con mi pareja formal 48% 55%
3.2|Cuéndo la otra persona se ve sana 0% 6%
~3.3|Cuéndo no me lo exigen o 0% 3%
3.4iCuando no hay riesgo de embarazo 21% 13%
3.5{Cuando no tuve tiempo de comprarlo 13% 19%
3.6|No contestaron 18% 1%
- 4|4 Se siente lo mismo con condén? - B
- 4.1|Se siente mejor 10% 3% ‘
o4 42/Sesienteigual 54% 42%
4.3|Se siente menos 36% 55%
5]¢Donde los consigues?
- 5.1{En la farmacia  66% 85%
5.2|En la escuela 0% 0%
5.3|En las Sex Shops 5% 8%
5.4|Yo nunca los compro 25% 4%
5.5|Otros 4% %
__6}¢Te da pena comprarios? B I
6.1]Si - ~23% 13% |
o 6.2|No - TT% 87% |
71¢Coémo te decidiste a usar condén? ’
7.1|Campanas publicitarias 46% 47%
~_I.2]Melo ensearon en la familia — 18% 2% |
7.3|Me lo ensefiaron en la escuela 39% 37% |
. 7.4{Porque alguien enfermé de sida 3% | 7%
8/¢Qué tipo de condon usas?
8.1|Cualquiera 34% 39%
8.2|Sensitivo 30% 34%
_ B 8.3 |Resistente - 20% 19%
8.4|Con sabor y aroma 10% 5% |
8.5|Con textura 6% 3%
9{¢Qué tan confiable cress que es el condén para evitar el contagio de sida?
9.1|Totalmente confiable 29% 25%
) 9.2|Confiable o 64% 63% |
) 9.3[Poco confiable 7% 2%
10/ 4 Crees que hacen falta mas campafias de promocién de uso del condén?
10.1|Si 86% 85%
10.2|No 14% 15%
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HABITOS DE USO | Mujeres Hombres |
11 ¢ Fomentas o fomentarias el uso del condén entre tus hijos?
. malsi N S 9% 93%
_ ~ 112No ) % | 7%
12 ¢Se te ha roto o zafado el conddn durante el acto sexual?
12.1|(Si 29% 44%,
12.2|No 71% 56%
. 13 ¢En qué momento se ponen el cond6n? - ]
' - 13.1|Antes de la eyaculacion - 6% 12%
13.2|Antes de la penetracibn 83% 88%
13.3|No sé 1% 0%
14 ; Se lo quitan inmediatamente después de la eyaculacion? |
s L T1% | 78%
14.2|No - 10% 22%
14.3{No sabe 13% 0%

EFECTIVIDAD DEL CONDON *

En pruebas de laboratorio, se ha demostrado que el condén de latex, correctamente
utilizado, tiene una eficacia del 95% en la reduccion del riesgo de infeccion por VIH y
otras enfermedades de transmision sexual (ETS). También protege contra la
concepcidn no deseada. En pruebas de laboratorio se ha demostrado que los
condones de latex tienen poros tan pequefios en su estructura que no permiten el

paso de fluidos como sangre, semen y virus que producen ETS.
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INVESTIGACION DE CAMPO
CUESTIONARIO

Se realiza el presente cuestionario con el objeto de conocer las preferencias y los
habitos de uso del condon.

Nuestra investigacion la llevamos a cabo mediante la metodologia de grupos de
enfoque (focus group), segmentandolos por edades y por sexo, cada grupo de
enfoque sera constituido por 8 personas del mismo sexo de tal manera que

obtendremos una muestra de 64 personas, de acuerdo a la siguiente tabla:

SEXO RANGO DE EDADES EN ANOS

HOMBRES 18 -24
MUJERES 18 — 24
HOMBRES 25-30
MUJERES 25-30
HOMBRES 31-40
MUJERES 31-40
HOMBRES 41-55
MUJERES 41 -55

Cabe mencionar que en los grupos de enfoque tanto de hombres como de mujeres
en edades de 18 a 24 arios y de 25 a 30 afios, el 100% de los participantes son

estudiantes de alguna licenciatura o ya tienen una licenciatura.

En tanto a los niveles socioeconémicos de los participantes se encuentran entre los
rangos de AB hasta D+, segun la dltima clasificacion de AMAI publicada en el 2004,
que a continuacién reproduzco con un comparativo de ingreso por familia desde el
afio 2002 al 2004.

NSE 2002 2003 2004

AB [$77,000y mas $79,000 y mas $82,000 y mas




C+ |[Entre 30y 76 Entre 31y 78 Entre 33 y 81
C |[Entre10y29 [Entre 10.5y 30 [Entre 11y 32
D+ |Entre6y9 [Entre 6.5y 10 Entre 6.6y 10
D Entre 225y 5 Entre 25y6 Entre 2.6y 6
E Menos de 2.25 Menos de 2.5 Menos de 2.6

Cada grupo de enfoque fue grabado con el permiso expreso de todos y cada uno de
los participantes. Siguiendo un orden de preguntas en donde cada participante
podria aportar las respuestas y comentarios pertinentes sobre cada uno de los temas
de cada pregunta.

El cuestionario que planteamos fue disefiado para obtener informacion sobre la
cultura de proteccidén en términos de salud sexual tanto personal como social, nivel
de educaciéon sexual en términos del uso del condén, niveles de involucramiento en
nuevos productos mediante el uso de medios masivos de comunicacion,
posicionamiento de los productos existentes en el mercado, disponibilidad de cambio
a otros nuevos productos, frecuencia de uso del condén, conocimiento del producto,
medios de comercializacibn mas frecuentemente usados o preferidos.
Resumiéndolos en la siguiente tabla 1 que se correlaciona con la tabla 2 de
preguntas. Tabla Temas de Investigacién

Temas de investigacion -
Cultura de proteccién en terminos de salud
Educacién sexual

Conocimiento del mercado de los condones
Conocimiento del conddn B
Posicionamiento de las marcas existentes
Apertura al uso de nuevos productos
|Frecuencia de uso

Economia personal

Medios de comercializacion y ventas

OO INOO|LB|HD W N =]

Tabla 1: Temas de investigacién
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En la siguiente tabla establezco una correlacién entre los temas a investigar y las

preguntas formuladas, agrupandolas por tema.

Tabla de Correlacion

Temas | Pregunta TABLA DE PREGUNTAS
¢ Cuando consideras que la relacion es mas riesgosa en
términos de salud sexual? *Cuando tienes relaciones
1 3 |sexuales solamente con tu pareja, *Cuando tienes
diferentes parejas heterosexuales, *Cuando tienes
diferentes parejas homosexuales. B -
1 4 ¢, C6mo te decidiste a usar condén?
1 6 ¢ Tienes algun prejuicio por el uso def condén?
1 ~ 8 | Estas siempre preparado ante alguna relacion fortuita?
1 20 |3 Cdémo te informas del uso del condén?
2 1 ¢ Coémo te proteges de un embarazo no deseado?
o ) ¢ Como te proteges de un posible contagio de
enfermedades por Transmisién sexual?
2 7 ¢,Cuando no lo usas?
3 9 ;,Como eliges el tipo de condén? o —_—
; o |¢Eltamarioes un factor importante en la decision de
compra? S - ]
4 12 ¢ Conoces a fondo el buen uso y cuidado del condén y sus
o beneficios? B - B ]
4 13 |¢Qué tipo de condén prefieres usar? ) B
4 18 | Estudias el producto antes de comprarlo?
5 1 ¢, Cual condén de los que te ofrece el mercado actualmente
. [tegustamas?
5 14 ¢ Buscas alguna marca en particular que consideres que te
_ ) da proteccion sin importar el precio?
S 18 |4, Cémo determinas la calidad de un conddén?
6 15 ¢, Estarias dispuesto a probar otra marca?
7 5 ¢ Con que frecuencia usas el condén?
8 16 | ¢ Buscas proteccion al menor costo?
9 17 |¢,En donde prefieres comprar los condones?
9 21 ¢, Te gustaria encontrar el producto en el supermercado en
_ anaquel, sin tenerlo que solicitar a algun empleado? |
g ) ¢ Consideras que si asf fuera, aumentaria el uso del
condén de una manera mas cotidiana?

Tabla 2: Tabla de Gorrelacién
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Tabla resumen de respuestas con mayor indice obtenido.

Temas

-t

O O O ONOOMOOBEDEDAEWWNNONN=2 22

Pregunta

3
4
6
8
20

Respuesta

Cuando tienes diferentes parejas homosexuales
Por facilidad

No hay prejuicio para el uso del condén
No

Internet

Condén

Condén

Cuando te gana a pasion

En base a las marcas de mas confianza
Si es un factor importante en el factor de compra
Silo conocen

Tradicional normal

No (se van por recomendaciones)

Sico

Sico

Por el posicionamiento de la marca

Si estarian dispuestos

Siempre

No

Farmacias

Si

Si

Tabla 3: Resumen de respuestas con mayor Indice obtenido

Valor

promedio
85.28%

35.02%
100.00%
57.12%
47.72%
90.48%
90.48%
57.30%
56.25%
62.50%
80.36%
62.60%
33.19%
49.42%
65.44%
35.95%
92.36%
71.67%
56.37%
74.21%
100.00%
91.67%

El resumen de los resultados obtenidos por temas investigados lo presento en la

siguiente tabla de resultados e ilustrada con la siguiente grafica.

Temas investigados
Partida Temas | Participacién
1 Cultura de proteccion en terminos de salud 21.74%
2 |Educacin sexual - 1593% |
3 Conocimiento del mercado de los condones 7.94%
4 Conocimiento del conddn 11.78%
5 Posicionamiento de las marcas existentes 10.09%
6 Apertura al uso de nuevos productos 6.18%
7 Frecuencia de uso 4.79%
| 8 |Economia personal 3.77%
8 Medios de comercializacion y ventas T 17.78%

Tabla 4: Resumen de resultados por temas investigados
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TEMAS DE INVESTIGACION

Cultura de proteccién en
terminas de salud

@ Educacion sexual

o Conocimiento del mercado de
los condones

o Conocimiento del conddn

m Posicionamiento de las marcas
existentes

@ Apertura al uso de nuevos
productos

m Frecuencia de uso

o Economia personal

m Medios de comercializacion y
ventas

Resumen concentrado de los resultados de la investigacién de mercados
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6€

Agnepameente por edades

Partida  Pregunta Respuesta 1§.24 25 10 1140 41.5%5 Promedia

Hombres  Mujsres  Hombres  Mujeres  Homlwes Muperes Hombres Mujeres

1 Come te proteges 09 LN eMbaEzo No dessedo

.1 Pasavas 20 00% 16.07% 42.88% 8CLO% .19% 23.33% 14.20% ®23% 20.07%
' 2 ABsneeis 2D.LO% 15.87% 14.28% 26L0% 1% 2.00% Q00% 0.00% 10.26%
*3 Conzn 100.00%  1C0.00% 100.00% 10000% 100.00% £8.37% 10C.00% 57.14% 90.48%
1.4 Fipeccionss 20.00% 16.87% 1420% 2£L0% A% 18.87% 0.00% 1< 20% 14.13%
1.3 Parched 20.00% 18.87% 14.20% 2000% 1.11% 0.0C% 0.00% ¥.20% 12.04%
16 CASOSIVO IKTaLeNn0 2D.C3% 18.87% 0.00% 20.00% 1% 2.00% G.00% 14 .29% 1026%
17 Espums Espematcch ’ 0L3% 16.87% 0.0C% 2000% 0.00% D.00% 0.00% D.CI% 4.58%
18 OPEmCHNEs QUgUal VASeIIiTis € MEBECITA DEI% 18.87% 14.20% 2000% i111% Q0C% 0.00% 0.00% 7.70%
1.9 Pasnias fe smanenci 0.00% 0.50% 0.00% 80L0% 33.33% 0.00% 0.00% D.CI% $4.17%
20 Mo 38 protepes 5.L0% 0.00% 000%  CC0O% 0.C0% 0.0C% 0.00% 14 29% 1.79%
2 L Como ta protages e un posbis condaglo ce erdermedades por transmislon Bexual? .
21 Azsthancs 20.00% 0.00% 0.0C% 20.00% 86.69% 0.00% 0.00% 1 20% 13.73%
12 Condas 100.CO% 1600C%  10000%  10CED% 38.67%  100.00% 10C.00% 57.14% 90.48%
23 Refalioad oot ana 5o pareR 0.C0% 15.87% 0.00% CO0% i1.11% 15.87% 1420% % .23% 0.13%
I2 4880 0.09% 13.87% 0.0C% C.00% 0.00% 0.06% 0.00% C.00% 208%

25 V8 fRCueTTe & QNECRLD Jive SONT0! 0B SOSDNS EVET 0.00% 18.67% 0.0C% C.02% 0.00% 0.0C% 0.00% C.00%. 2018%
2 jCusndo conalderas qui (a relacién oo Mas rlesgosy ¢ 10Mncs de sslud saxual?

31 Conod HBTRS INRENES SMales SOPTente L00 Iu i 0.00% 0.00% D.0C% D.00% 0.C0% D.00% 0.00% 1429% 1.70%

A2 CUante Nensy QUHENRY PIMEGES MelRDSANLRES 401 CO% ED.00% 100.00% 100 CO% G8.67% 100.0C% 0C.00% 100.00% 8206%

3.3 CUBN00 DBNEY GYRIRTEY DANGIES NTISEruEes a0.0a%  IC0.00% 100.00%  0CCD% £6.68% €3.67%  '0C.00%  100C0% 85.28%



oy

Agrupamiento por vidades

Fuartufa Pregunta Respuanta 18- 24 25 .30 31 .40 41 - 54 Promedie

Hombwes Mujeres Hombres, Mujeres Homlwes Muperes Hombwes Mujeres

4 (Como ta decidinte a usar condon't

4.1 P eI E0.00% 83.33% 14.20% 2C.C0% 1.11% 2.00% 71.43% 0.C0% 3B.02%
12 BS U0 DUES OSSNV 20.00% 18.B7% 1420% 2C00% 11110 0.00% 28.57% 0.00% 13.83%
4.3 CUanDs 38 SHE CORCHEDGD 2080% 18.87% 14.20% 20.00% BN £0.00% W00.00% 0.00% 20.01%
4.2 Formeds 0CI% 0.00% 42.80% A0.00% 22.22% 33.32% 1428% 42.80% 20.84%
4.5 For protposion D.CO% 0.00% 42.88% 1JC.00% Q.00% 0.00% 0.00% 0.00% 17.86%
48 Sayucoed 0.00% 0.00% 0.00% C.00% 36.87% €0.00% 0.00% 0.00% 14.68%
17 ERCRCOS SN 0.ca% 0.00% 0.0C% 0.00% 33.33% 18.87% 0.00% 0.L0% 6.25%
4.3 Nzl o hao vsde 0.00% 2.00% 0.00% C.00% 0.C0% 0.0C% 0.00% 57.14% 7.14%
4.9 Py g 01 emdanizo 0.£3% 0.00% 0.0C% C.00% 0.00% 2.00% 0.00% 42.86% §.36%
£ LCON QUL IHONTIa LS & CONBon?
51 Semos 40.00% 23.33% 100.00% 136.00% 100.00% 1C0O.00% 10C.00% 0.03% 71.87%
L2 Frecenmmeie 30.C0% £a.87% 0.0C5% £.00% 0.C0% 0.0C% 0.00% 42.25% 21.10%
& L Tienas algOn prejuiclo por ¢ Leo del oandon?
&1 ro Ay JrauiCG ol & 32 OE! CoNSd 100.C0% 100.00% 10000% 100.C0% 100.00% 1C0.003% 100.00% 100.C0% 100.60%
7 JCUsnes e [0 umas?
7.1 CeRnds se % 00D 20.60% 10.67% 14 28% 26.00% D.00% 0.08% 0.00% 0.CO% 8.87%
7.2 Cuance 0o is ha 20.60% 0.009% 14.28% 26.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.C0% 8.79%
1.} Suanca cecifed #n fener RTila 20.00% £4.67% 0.00% 20.00% 1M.1%% 18.47% H0.00% 0.C0% 2031%
7.4 CURNCO LeTES 0TS MECIDS o8 Volestst 0.63% 18.87% 0.0C% 20.00% D.CO% 0.00% 0.00% D.CO% 4.58%
7.3 Cuandy 1 para i caskn 90.62% £8.67% 100.00% 12C.C0% 55.62% 23.32% 42.56% 0.CO% o7.30%
75 Sempre (nuaca b L, 0.00% 0.00% 0.0C% C.00% 0.C0% 2.00% 0.00% 57.14% 7.14%
17 Ocapornamente D.CD% 0.003% 0.00% C.00% 0.0co% 0.0C% 0.00% 41.09% 5.38%
7.8 CLAGCOO ex'ire NSeioad A 2 Samke 0.Cco%m 0 00% Q.00% 0.00% 56.60% E0.0C% 0.00% 0.CO% 13.19%

79 CLINCG € #3513 CoTrschy 0.Co% J.00% 0.004% C.00% 33.23% 18.87% 0.00% J00% 08.25%
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Pantida  Progunty Respuesla

3 (Estae slempre preparsdd ante aiguna neiscion fortusta ?
&1 ko sempre
B2 Ko
3 LComo #iget #f po de conddn?
£1 EN0358 4 1 COROMH(Y
£2 En0ase 4 iE o
©3 &7 0ase 435 MACH 0 M onlanze
&4 Cover
L5 TaTanz
&4 Sapor
6.7 SeCSOWINT ¥ N
©.3 Redimais
BE QUE Sedn A0SR
11 LBl amafto e un Facior importants an ks decision te compra?
01 5705 LA QO TMOLTEAN £ & IS 30 53N
102 Mo 45 L1 320 T TRNte
11 pCUR conddn o IOh qué b oirats 3l mincado aciusimants ty gusta maa?
19 Dives
112 5o
113 Oor &l
124 Troans
11.5 Beseman

155 Froweat

15 - 24

HomlHes

100.L0%
0.Ca%

S0.C0%
20.00%
20L3%
0 G%
0.C0%
0.CI%
D.00%
D.00%
D.C0%

100 .00%%
0.C0%

20.C0%
20.00%
20.00%.
20.00%
DLO%
D.00%

Mujeres

18.67%
0.00%

16.67%
15.67%
28.87%
0.00%
0.00%
0.00%
0.00%
0.00%
0.00%

100 B0%
0.003%

£3.67%
16.67%
18.67%
16.673%
0.00%
3.0{%

25

Hemives

2&5.57%
71.43%

0.0C%
0.00%
§7.14%
14.28%
14.20%
14.28%
14.28%
14.29%
D.0C%

100.00%
0.0C%

67.14%
71.43%
14.20%
42.88%
0.00%
0.0C%

Agrupamvento por edades

30
Mujeres

2000%
50.00%

0.00%
0.00%
5000%
£.00%
26.00%
2C.00%
4C.CO%
2C.00%
G.00%

10CCO%
G.03%

4C.00%
10C.00%
C.00%
5C.03%
£.00%
C.00%

KN |

Hombres

71.7a%
22 32%

23.22%
71.73%
36.67%
M11%
0.00%
0.00%
0.00%
0.0O%
H.11%

0.00%
100.00%

L1
77.76%

0.00%
22.32%
23.33%
22.72%

- 40

Migperes

0.0C%
£3.31%

D.0C3%
1.87%
16.87%
18.87%

0.00%

0.0C%

0.00%

0.00%
18.57%

0.00%
160.00%

18.67%
£4.875
0.0C%
£0.00%
0.0G3%
0.0C3%

$1

Hombres

0.00%
100.00%

0.00%
10C.00%
1J0.00%

0.00%

0.00%

0.00%

0.00%

0.00%

0.00%

100.00%
0.00%

71.43%
28.57%
0.00%
14.20%
14.29%
0.00%

- 5h

Mujeres

D.00%
100.CO%

D.CO%
42.45%
42.08%

0 0%

0.60%

J100%

0.CO%

0.00%

0.0O%

0.C0%
0.CO%

0.0O%
1420%
0.00%
14 29%
14 28%
CCI%

Promedio

30.38%
57.12%

12.36%
H 2%
54.25%
5.28%
420%
420%
8.78%
420%
3.47%

&2.50%
25.00%

40.38%
46.42%
0.37%
32.54%
7.74%
278%



Apgrupamiento por edades

Partida Pregunta Respuesta 1024 25 .30 31 40 4% 55 Promedio

Hombres Mujeres Hombres Wugjeres Hombres Mujeres Hombres Mujeres

12 L Conocas & Tonda ol buen ue0 ¥ culdado del Condan y sun UendTIotos?

121 S8 renocen 100.C0% 1C0.0C% 67.14% 10C.00% 38.67% 23.33% 100.00% B5.71% 80.30%
122 Mo X soncoen 0Co% 8.00% +2.56% 2600% 33.33% £8.47% D.00% 14 28% 22.14%
12 £Qué tipo de CONGON prefiarea usar?
131 Tragicionad rormia’ aD.00% 83.32% 26.57% 4C.C0% 22.02% £8.87% 100.00% 100.C0% £2.80%
132 Con sty 20.C0% 15.67% 14,29% 20.C0% 1.1% 15.87% 14.20% 0.00% 14.13%
133 Dlerenres oS seplt el 0eseg 40 CO% 18.87% 100.00% 8C.CI% H.15% 18.473% 67.14% 0Co% 40.20%
13.4 ARONECCIsn ATy B.Co% 0.00% 14 28% 2C.C3% 0.C0% 0.00% 0.00% 0.C0% 420%
135 Tedufzade 1on Saes 0 LO% 0.00% 0.00% C.00% 100.00% 23.32% 0.00% JCo% 22.92%
14 SBuscas dyguns marca sn particuisr que condldesea que ta da protecoién ain Nportar @ pracia?
4.t Surer o L7 23.32% 100.00% 10C.00% 0.0G% 100.0C%% WC.00% 57.14% 71.31%
142 Sko &, CO% 33.32% 100.00% EC0% 4 44% 1C0.003% 42 88% 41.88% 35.44%
14.3 Bl Zon00n RN Beres 36NWARY SeXUS CONSTANTE, U2 20.00% E3.67% 0.00% €.00% 0.C0% 1C0.003% 0.00% 0.CO%- 23.33%
144 Trofn 0.00% 0.00% 0.0G% C.00% 71.76% 1€0.00% 0.00% 0.00% 22.290%
14.5 Benefon 0.Co% 0.00% 0.00% £.00% 22.22% 1C0.0C3% 0.00% 0.C0% 15.28%
15 L ESLanan diepushto 1 prover otra marcaz
151 5 estarian aspuess 100.C%¢ 1C0.00% 100.00% 108 0% 56.53% £3.32% 100.00% 100.C0% 82 35%
152 Mo D.CO% 0.00% 0.3C% C.o0% §4.44% 15.87% 0.00% 0.00% 7.84%

1€ ¢ Buacaa protecchin ai menor costo?
161 Mo 20.00% 16.67% 14.28% C.00% 100.00% 100.0C3% 10C.00% 100.00% 58.37%
162 8 &0.0i% 83.32% 100.00% 10C.00% D.00% 0.0C%% 0.00% 0.CI% 45.42%




Agrupamiente por edades

Partida  Pregunta Respuesta 12-24 25 .30 .AD . Promedio

Hombres Mujeres Hombres Wujeres Hombres Musjeres Hombres Mujeres

17 JEn donde pretierea comprar los condones?

£r

| {71 FaTaciEs . 10D.00% 1C0.0C% 8571% 100.00%  56.55% 28.87% A7.14% 2BE7% 74.21%
| 17.2 Supenmersoss 20.00% 18.67% 14.28% 20.00% 58.85% 18.87% 42.50% BETH 30.09%
17.3 Condoviseias 2D .00% 18.87% 14.28% C.00% 11.11% 18.97% 0.00% 0.00% 2.64%
17.4 Disvenser de conones 20.00% 18.87% 14.26% 0.00% 0.00% 0.00% 1420% 0.00% 8.15%
17.5 Sambarms 0.00% 1.00% 42.88% 126.00% 0.00% 0.00% 71.43% 42 &6% 32.14%
13 1 Estudian ¢l produsic simes do comprario?
18,1 ho slemyre 40.00% 16.67% 57.14% 4G.00% D.00% 15.67% 0.00% 0.C0% 21.31%
16.2 Mo {58 190 50" (ECOTRCTNRS) 30.00% £9.60% 0.0C% C.00% 55.508% 0.00% 0.00% 100.00% 33.18%
18,3 8540 CLanSe o o 20nased 20.60% 33.33% 0.0C% C.00% &B.80% 83.33% 0.00% 3.00% 28.19%
1£52 9 0Co% 0.00% 42 85% ACL0% D.Co% D.0C% 10C.00% 0.Co% 25.36%
12 3o seterminaa la calidad de un congdn?
1%.1 For experientis a0.00% £0.00% 0.0G% Col% 33.33% 83.57% 71.43% 0.00% 35.18%
192 Por & materia 20.00% 0.00% 0.00% C.00% D.CC% 000% R5T% J.00% 8.07%
19.3 Ry & postcianahients 0 2 marca 40.00% £0.00% 0.0C% £.00% 33.33% £0.00% 4258% T1.43% 35.05%
19.4 Por & oreck) 3o 0.00% 2.00% 14.20% 2C6.00% 56.63% £).0C% 0.00% 0.00% 17.48%
\ 1%.5 For @ redsTency 0.00% 0.00% 71.43% 8C.C0% 33.33% 0.00% 0.00% 0.00% 20.60%
| 18.6 Por @ senseigag 0.00% 3.00% 0.0C% 0.00% 11.14% J.00% 0.00% C.00% 1.38%
12.7-Por RamEnT3ciin 02) medics 0.0o% 0.00% 0.00% §.00% 0.60% Q.0C% 0.00% 0.C0% 7.50%

‘ 1€.3 Por @ renists Je pribey 0.09% 0.00% 0.00% C.00% 0.£0% 0.00% 0.00% 28.67% 3.57%



Agrupamiernto por edares

rtida Preagunta Respuesia 1% - 29 25 30 31 A Promedio

Hombros Mujeres Hombres Mujeres Hombres Muperes Hombres Mujeres

2] (Como te informas del uko el oNdON?

20,1 Poteol 20.00% 18.87% 28,57% 4C.00% 44 44% 18.87% 14.29% 4 20% 24.37%
202 Resias 20.00% 18 87% 14.20% 20.00% 4 4% 10.47% 14.29% 14 20% 20.08%
203 Plancas 20.02% 83.32% 42.86% 100.00% 11 19% 10.07% 0.00% 3% 41.03%
202 Femas y EXpOSCNns 20.00% 18.97% 14.23% 20.63% 1.11% 19.87% 0.00% 0.£3% 12.34%
20,5 ReDLITRRS 20.00% 18.87% 14.20% 2C.00% 44 44% 0.00% §7.14% i4.29% 23.35%
208 Comerencys 20.00% 18.67% 14.29% 2C.C0% 11.11% 18.47% 14.20% 57.14% 2127%
207 reenat 40.00% 0.00% 42.50% 90.CI% oB.88% 0.0C% 8E.71% 14 29% 47.72%
20.9 Comecraces gy Ty 0.00% 3.00% 14.28% 20.00% 33.33% 24.87% 0.00% 0.C0% 19.79%
20.9 Amigos 0.00% 0.00% 28.57% 2600% 0.CO% 0.0C% 0.00% 0.00% 0.07%

21 ¢ Te gustaria sncontrar ¢ producto n &l sUpermeroado en anaquel, sin tenerio que solicltar 2 algun empleado?
211 9 100.00% 1C0.0C% 1056.00% 10C.C2% 100.00% 1C0.0G% 100.00% 100.C0%: 100.00%
2 yConsideras que sl asifuera, aumentaria ¢l uso de! eendon de una manera mas cotidiana?
231 3 100.Ca% 100.0C% 100.00% 10C.CO% 33.33% 100.90% 100.00% 100.C0%% g91.87%
203 No por €8 SrRuiios ¥ o S a8 20uCaIn 0.C0% 0.00% 0.60% C.00% 8 87% D.AC% 0.00% £.C0% B.33%



CAPITULO Il
ANALISIS FODA DE UN NEGOCIO DE COMERCIALIZACION

El analisis de la situacion de la empresa prepara el terreno para equiparar la
estrategia tanto a las circunstancias de su mercado externo como a sus recursos
intemos y a sus capacidades competitivas. El enfoque de analisis de la situacién de
la empresa se basa en cinco preguntas:

1. ¢Qué tan bien esta funcionando la estrategia actual de la empresa?

2. ¢Cuales son las fortalezas y debilidades de los recursos de la firma, asi como
sus oportunidades y amenazas externas?

3. ¢Los precios y costos de la empresa son competitivos?

4. ;Qué tan firme es la posicion competitiva de la empresa en relacién con la de
sus rivales? '

5. ¢A que problemas estratégicos se enfrenta la empresa?
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DESCRIPCIONES

FORTALEZAS:
Empresa nueva que cuenta con un andlisis de mercado actualizado
Innovaciones mercadologicas en cuanto a promocién y venta
Ventaja competitiva por tener alianza estratégica con un fabricante de clase mundial
Conocimiento amplio de los canales de comercializacion
Flexibilidad de movimiento ante cualquier contingencia del mercado
Ventaja de costo
Capital intelectual supenor
Penetrar en un mercado sensiblemente aletargad6
Luchar contra tabues, paradigmas educacionales, culturales y religiosos
las consecuencias de aumer;to poBIacionél pér erﬁbarasos r;o deseados
cosios y perseguir F\uevas 6portunidades de negoéio
aumenten nuestr.a capacidad cBmpetiﬁva ' '
Oportunidades para aprovechar las nuevas tecnologias
Desarrollar nuevos clientes y abrirse hacia nuevos mercados geograficos
Oportunidad para desarrollar nuevos productos
Oportunidad de proyectar la marca hacia nuevas areas geograficas
USOS Y VENTAJAS. 3, o '
DEBILIDADES:
Falta de posicionamiento por tratarse de un producto nuevo
Recursos econdmico limitados
Falta de desarrollo de proveedores
Inexperiencia propia de la juventud de la empresa
Red de agentes y de distribuidores mas debil en relacién con los rivales
Cpacidad subutilizada de bodegas
AMENAZAS:
Creciente competencia por parte de las empresas existentes en el mercado
Amenaza de ser absorbidos 0 comprados por alguna otra empresa agraviada
Demoras en el crecimiento del mercado
Variaciones del tipo de cambio que pudieran afectar negativamente las operaciones comert
Aumentos arancelarios o politicas gubemamentales proteccionistas
Ingreso de nuevos competidores potenciales
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Analisis FODA

FORTALEZAS:

m OPORTUNIDADES:
0 DEBILIDADES:
OAMENAZAS

AMBITOS

Ambitos Rubros Indices U“ 48 : l:spalas Promed.m o
participacion  Licker ambito
Economiico
Pib (1er. Trim 2004, 1er. Trim 2005) 8.19% 1% 10
Indice de Tipo de cambio peso-délar junio 04 junio 05  -4.79% 3% 8
Inpc 4.33% 2% 8
Indice de marginalidad 40.92% 1% 8
Distribucién del presupuesto para el ejercicio 2005 del
sector salud 4.46% 1% 10 9.000
Cultural
Educacion sin instruccién (primaria incompleta) 10.30% 20% 6
Educacion con instruccion 89.70% 5% 6
Religién cat6licos 92.00% 20% 6
Otras religiones 4.00% 1% 6
Sin religion 4.00% 1% 6
Crecimiento poblacional 1.85% 1% 6 6.000
Indice de poblacién asegurada 40.10% 2% 7
Indice de poblacién no asegurada 59.90% 2% 7
Indice ETS 2.60% 20% 7
Indice VIH 0.21% 20% 7 7.000
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MATRIZ DE VINCULACION

Matriz de Vinculacion

@ Econbémico
m Cultural
O Salud
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CAPITULO IV
Estrategia de Producto

VISION:

Operar en el mercado de salud publica, nos inyecta nueva vida a todo el proceso de
desarrollo de productos. Desarrollamos planes, Tomamos decisiones, fabricamos
productos y lanzamos programas con sentido humano y caracter de inmediato.
Nuestros empleados se sienten orgullosos cuando ven en las tiendas nuestros

productos y en los medios nuestros programas.

Nuestro enfoque en el mercado se afina porque nuestros programas totalmente
integrados nunca estan a mas de una semana del mercado. Nos impulsan las
necesidades de nuestro mercado, evaluamos nuestro éxito por nuestro desempefio
al por menor, ventas al pormenor, rentabilidad al por menor, servicio y ejecucion al
por menor.

Equipos inter divisionales que trabajan simultaneamente refinan el proceso de
planeacién y desarrollo. Las prioridades son compatibles en todas las divisiones, al
concentrar nuestros esfuerzos en programas que mueven nuestra acertividad.
Fijamos objetivos claros, las investigaciones de mercado permanentes, nos dan retro
informacién inmediata sobre la manera de como nos desempefiamos frente a dichos

objetivos.

La frescura y calidad de nuestros productos, su comercializacién y ejecucion
coherentes, nos da una ventaja competitiva a todos nuestros minoristas. Nuestra
organizacion y nuestras cuentas estan completamente preparadas en el proceso de
ejecucion y en las estrategias que sostienen nuestros programas de suerte que

pueden venderles a sus clientes con conocimiento, confianza y entusiasmo.

Nuestros minoristas pueden ver que nuestros programas son de vanguardia,
audaces y correctos para ellos. Observan inmediatamente el impacto en sus ventas y

utilidades. Nuestros productos llegan a tiempo y perfectamente empacados para que
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su recibo y despliegue sean eficientes. Los responsables de su comercializacion
tienen los instrumentos y el entusiasmo necesarios. La asociacion de nosotros con
nuestros minoristas es tan fuerte que trabajamos por los mismos objetivos y tenemos

las mismas medidas del éxito.

MISION:

Satisfacer al mercado de salud con seriedad, profesionalismo y entusiasmo, ser en el
proveedor preferido en materia de salud y seguridad sexual ofreciendo productos y
servicio soporte de calidad mundial, manteniendo existencias en todos y cada uno de
los puntos de venta, representamos al producto mas confiable y seguro del mercado.
A nuestros inversionistas les aseguramos el mas alto rendimiento econémico por su
paquete accionario.

NUESTROS PODUCTOS:

BRAVUS® ANATOMICO

e Condon de latex ANATOMICO

e Lubricado

e Con receptaculo de la mas alta resistencia y calidad.

e Probado electronicamente para satisfacer las normas de calidad
¢ Internacionales mas estrictas.

¢ Producto higiénico “C".

Si se usan apropiadamente los condones de latex pueden ayudar a reducir el riesgo
de la transmision de infeccion por VIH (SIDA) y otras infecciones Transmitidas
sexualmente.

CARACTERISTICAS

e Tipo 1, subtipo “A”. Largo 190mm + 10 mm.
e Ancho 55 Mm. + 2 mm.
e Espesor 0,060 Mm. + 0,010 mm.
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e Color: latex natural.

e Este producto contiene hule latex que puede causar reacciones alérgicas.

BRAVUS® ULTRASENSIBLE

e Condédn de latex ULTRASENSIBLE
e Lubricados
¢ Con receptaculo de la mas alta resistencia y calidad.

e Probado electronicamente para satisfacer las normas de calidad
internacionales mas estrictas.

¢ Producto higiénico “C”.

Si se usan apropiadamente los condones de latex pueden ayudar a reducir el riesgo

de la transmision de infeccion por VIH (SIDA) y otras infecciones transmitidas
sexualmente.

CARACTERISTICAS

e Tipo 1, subtipo “A”.

e Largo 190mm + 10 mm.

¢ Ancho 55 Mm. + 2 mm.

e Espesor 0,050 Mm. + 0,010 mm.
e Color: latex natural.

o Este producto contiene hule latex que puede causar reacciones alérgicas.

51



OBJETIVOS

Los condones “BRAVUS” van dirigidos a todas aquellas personas (ambos sexos) y
de cualquier nivel socio-econémico, preocupados por el cuidado de su salud y que
buscan mantener su vida sexual libre de cualquier enfermedad, con el maximo nivel
de seguridad, informacidon que crea conciencia y educa, asi como la plena
satisfaccion del usuario. Lograr un posicionamiento en el mercado utilizando
estrategias de publicidad masiva, enfatizando los atributos y calidad del producto,
lanzamiento de programas de planificacion mediante alianzas estratégicas con otras

empresas y precios competitivos.

ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD

Objetivo:

Informar y convencer a nuestro target-group sobre las ventajas y desventajas de la
prevencion de enfermedades a través del uso de preservativos mediante los

diferentes medios de comunicacioén y centros de salud para una mejor cobertura.

Estrategias:

e Tripticos y anuncios publicitarios en centros de salud y puntos de gran
afluencia en horario pico, como son en terminales del metro, estaciones de
camiones urbanos, mercados y centros comerciales.

¢ Publicidad directa en los médulos de atencién a través de volantes y domis.

e Anuncios en radio y television.

e Anuncios en medios impresos como son revistas de distribucién masiva como
lo es el “Libro Vaquero”, “Libro Semanal’ cuyos volumenes semanarios
ascienden a 600,000 con un promedio de lectores por revista de 12, y revistas
para jovenes hombres y mujeres.

e Entrevistas en radio y en television.

Tacticas:
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Para el mejor aprovechamiento de los medios se llevaran a cabo las siguientes
medidas:

Los anuncios en las revistas de distribucion masivas como el Libro Vaquero, Libro
Semanal, Frontera Violenta y Novela policiaca, se hara una vez al mes durante un

lapso de 4 meses, con un condén de regalo en una de cada 6 revistas.

Los tripticos o volantes seran distribuidos en la zona cercana a los centros de
informacion asi como en los principales hospitales y centros de autoservicio. La
periodicidad de distribuciéon sera de 2 veces cada mes durante los primeros tres
meses donde comencemos a generar ingresos Yy asi poder dirigir una publicidad mas

agresiva en el mercado.

La publicidad directa con nuestros clientes, a través de los volantes informativos se
realizara para generar presencia en el mercado con personal capacitado en la
periodicidad sefalada anteriormente.

ESTRATEGIA DE PRECIO

Objetivo:

Reducir el indice de enfermedades a través de un producto consiente de la
problematica actual de enfermedades sexuales con precio competitivo y accesible
para todos.

Estrategias:

Penetracion moderada. Precio accesible y muestras gratis de producto para difundir

la calidad y conocimiento de “BRAVUS”. Se utilizaran tres estrategias basicas:
Baja Penetracion. (Inicial-3 meses).

El bajo precio permitird tener una rapida penetracién con poca promocion que nos

lleve a mantener unos costos bajos de producto con el maximo de utilidades.
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Penetracion Ambiciosa. (3 a 2 meses).

El precio competitivo mas una promocién que nos lleve a incrementar la participacion

de mercado con mayor cobertura regional.
Tacticas:

El establecimiento del precio de nuestro producto “BRAVUS” se llevara a cabo a
través de:

PRECIO INICIAL BAJO. Se debe considerar que debido a la introduccién de un
nuevo producto en el mercado la estrategia de precio representa un aspecto
importante para el éxito y permanencia de nuestro producto.

PRECIO CON DESCUENTOS. “BRAVUS” Debe considerar establecer un plan
promocional que permita desarrollar mayor difusion y conocimiento del producto
manteniendo un margen prudente de operacion y asi mantener los recursos

suficientes para mantener nuestro producto en la etapa de crecimiento.

ESTRATEGIA DE PROMOCION

Obijetivo:

Posicionar en el mercado el producto “BRAVUS” como producto de calidad y precio
accesible, a través de la distribucion planeada y controlada en principales centros

hospitalarios y centros comerciales.
Estrategias:
Promociones Adicionales.

El rubro de servicios se debe ver bien diferenciado que permita mantener un extra
sobre la competencia, los moédulos de informacion mantendran constantemente
personal capacitado que ofrezca programas y clinicas de prevencion de
enfermedades sexuales gratuitas para nuestros clientes.
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Promocién de lanzamiento.

A todos nuestros visitantes en los médulos seran entregadas muestras gratis del
producto con volantes de ventajas y desventajas de las medidas preventivas y uso
de condones. Las muestras gratis deben ser controladas en base a nimero de

visitantes por punto de distribuciéon previamente elegido.
Tacticas:

Los volantes mantendran siempre informacion actualizada sobre adelantos médicos
en medidas para evitar enfermedades sexuales, por lo que nuestros clientes siempre

estaran actualizados.

Editar de forma mensual un boletin informativo sobre estadisticas y centros de
consulta para clientes en diferentes ramos como pueden ser: ubicacién de nuestros

modulos, nuevos productos y promociones especiales.
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ESTRUCTURA FINANCIERA

INVERSION INICIAL. Inversién inicial a Mayo del 2005:

RUTA CRITICA

a) g

Fo .« «—
24 50 &0
- a0 a3 1
B o E)—-—-u G H
‘s N e \.f - .
: O 0 0O @ 1
A
1

=0/.0-0

"ﬂl

Clave Durncion Diess priximo

Holgura X :

Wicio Término icio Témmno Total Libee gk

Oitencion del pedido
Generacin de pedido a contabiidad y almacén Ventas A-C 1 1 40 23 90 25 ol
Comprobar existencias en almacén Almacén AD 1 1 2 81 kY4 60 -
Colocacion de pedido al provesdor Vantae AB 1 a 1 a 1 a
Colocacién de carin de crédito contra documentos de embarque Contabiidad CF 1 1 2 2 28 ) =
Envio de carta de crédito al proveedor Contabilidad FE 3 2 5 23 kil 26 ol
Entrega de marcancia puerto chino a consolidador Trafico B-E k1] 1 31 2 kY] 1 ol
S:r;;:c idador de mercancia y transportncién CiF bodega cudad de Trifico EG 28 3 59 31 59 a
Recibo de mercancia en almacén Trafico G-H 1 59 60 59 63 a
Inspeccién de mercancia y aprobacion Control de calidad HA 1 60 61 aa 61 0
Inspeccion a Almacén Almacen D 1 61 62 81 62 0
Surtido de mercancia al ciiente Almacén-Embarques | D-K 1 62 63 62 63 0
Remision de venta, facuracion y cobranza Contabilidad KL ki 83 93 63 93 0
TOTAL 92
Calcudo del costo del dinero a mzon del: 16% mensual 0.182

0.00052607 0.052076712

PROGRAM/L DE INVERSION

GP |Generacion de padido a y almacén 101%
EA |Comprob. i ias en 3k 101%
PP|Cclccacidn de pedido al proveedor 1.015%
[Catocacion de carta de créaito contra documentas de
CC|embarque 1.01%
CP[Envio de carta de crédito al praveador 3.03%
FOB |Entrega de mercancia puero chino a cor 30.30% ||
Cansolidador de mercancia y fransportacian CIF hodega
CIFiciudad de México 28.28%
RA [Recibo de mercancia en al 1.01%
1M |inspeccién de ia y ap 1.01%
IA [Inspeccién a Almacén 1 01%
EC [Surfdo de mercancis al chente 101%
RFC [Remision de venta, i5n y ¢ 20.30%
[TOTAL 100% |




1S

PR [ A i ¢ () {1
Hartra beipo [ha
(Imo R4 a {81 100N 4, O 10 i\‘.- P:— ES
GP|Generacion de pedido a contabilidad y almacen 50 0.000%| D.0CC% 0 D)
EA[Coriprobar exislencias en aimacen 30 0.000%| 0.000% ¥ 3
PP[Colocacion de pecicd al proveedor b3y D000 DLo0% By
Calocacion de caria de credito conira Uo2umEnios
CC|de embargue $13.51 1.512%| 100.000% $15.511 SOM&15,511
{P[Envio de ¢ana de credito al proveeder 32,327 0.227%]| 100.000% §2.327 30 52,327
FOB |Entrega de mercancia puerto ching a consaidzdor §773.528 75.620%| 0.000% 30  $775,528 8775,528
Conselidader de mercancia y fransporac on CIF
CIF |hedega ciudad de Mésico $182.24% 17.772%| 50.000% §61.125 361,125 391,125
RA[RecEe de mercancia en almacen by 0.000% 0.000% kY U 111
13 r=peccicn de mercancia y aprobasion U GO00% O.00% N 50 3]
A rzpecticn a Almazén 30 8.000%] 0.027% $0) 30
£C[Surido de mercaniia al cliente 30 £.000%| 0.220% 37 sa
Renision de venia, facuraticn y cobranzs
RFC|intereses) $40,676 4.864%| 33.000% §18.45D $33.418 $13.4850 $1343) 515,452
COSTOS DIRECTOS TOTALES 023492 100.000% S5 390007 i« 3114
AVANCE D=L PRCGANA M=NSUAL
ACUMULADO $34.297 $917.409 §1,024.993 $1,024.993




MERCADO

Uno de los resultados obtenidos del trabajo de campo fue el determinar las empresas
participantes, el tamafo del mercado asi como su crecimiento, datos que me

permiten proyectar mis productos en un mercado de alta competencia.

En cuanto al tamafio del mercado encontramos que lo componen la poblacién de
hombres y mujeres entre 20 y 50 afios. Que de acuerdo con las estadisticas de
poblacién obtenidas del Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica,
por sus siglas INEGI, nos muestran que dicha poblacién asciende a 43,686,579
personas de ambos sexos para el afio 2005, teniendo un indice de crecimiento del
1.851559% (indice de crecimiento de poblacién inter censal anual). De los cuales el
47.6% son hombres y 52.4% son mujeres. Actualmente en nuestro pais, sélo se
utiliza entre el 2.5% y el 3.5% de los condones lo que nos ilustra claramente el
tamaro del mercado.

Poblacién total Usuarios Mercado potencial
43,686,579 1,310,597 42,375,982
Mercado

O Poblacién total
B Usuarios
O Mercado potencial
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ANALISIS DE PRESUPUESTO DE PROMOCION Y PUBLICIDAD

2005
e Concepto o o ; Costos 1353

Publicaciones en Libro Vaquero y oftras $24,700.00
Folletos $2,400.00
Tripticos Institucionales $3,000.00
Muestras ’ $56,980.00
Carteles $1,600.00
Promocién directa $3,000.00
Total $91,680.00

2005 *Este presupuesto representa el 10 % de las ganancias (Res. Neto comun) del

afo, después de recuperar la inversién inicial.
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PRECIOS

La asignacién de precios ha sido en base al resultado del costo de fabricacion,
comercializacion y competitividad del mercado. A continuacién estoy anexando una

tabla comparativa de precios encontrados en diferentes farmacias y puntos de venta.

COMPARATIVO PRECIO CONDONES EN FARMACIAS
o sle |l <E]ls]| < B =
MARCA 3 s| 2| 8213 8«3 =
El-s |G| 2| =< |22 =35 =25
e ] A | B | LS ) S 2
i___‘ ol sl ol =1 gg luol Logl o0
SICO - ALEMANIA, MALASIA
|EXCESS 3 [ 36.00 35.20 $ 12.00
|ULTRASENSITIVE 3 35.80| 38.80
SENSITIVE 3 35.30 39.50
SAFETY 3 33.40 26.00
THERMAX 38750 84.90| 8490 5
ULTRASENSITIVE | 9950 9360| 8720 77.00 $
SENSITIVE SAFETY 98550 ND | 8290 99.50 $
[TROJANS -EU
CLASICO 32490 2560 24.90 3750 B
TEXTURIZADO 32490 2560 24.90 $
SENSACION MUTUA 32490 2560 24.90 $
EXTRAFUERTE 3 (2490 2560| 24.90 5
CLASICO 12| 85.10 90.80| 8510  90.00 3
SENSACION MUTUA 12| 85.10 87.40|102.95 $ 709
DUREX REINO UNIDO
ULTRA THIN 3[29.90 30.60| 29.90 3
RIBBED 32990 3060 29.90 5
COMFORT 32990 3060 29.90 5
TROPICAL 3| 29.90 2850 29.90 $ 99
NATURAL 329.90 3060 29.90 - 5 997
AVANLI | 32090 29.90 $ 9.97
EXTRAFUERTE 3 3060 29.90 $ 9
PROFAM - 32290 19.45| 19.50 22.00 :
NATURAL 9850 5
COMFORT 9 | 56.50
[PRUDENCE - MALASIA
CLASICO 3 2250 2550 $
IAROMA Y SABOR 3 | 2250 5 7.50
[FRENSY - MALASIA
CLASICO 3| | 25.90 | 5 863
3JEROS
CLASICO 3] ND ND | 20.00| § 667]
15.00
CLASICO 3 ALEMAN 1500 § 500
CLASICO 15 o 6500 5 422
CLASICO 30 12000 § 400
CLASICO 48 480.00 § 10.00
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Precio Maximo al publico:

~ Presentacion Precio Precio Unttario
Cajade 3 $28.00 $9.33
Caja de 30 $238.00 $7.93
10 Cajas de 30 $2,261.00 $7.54
Precio para distribuidores:

~ Presentacion Precio Precio Unitario
Cajade 3 $21.00 $7.00
Cajade 30 $202.30 $6.74
10 Cajas de 30 $1,921.85 $6.41
[Promedio $6.72
PRESUPUESTO DE VENTAS
Tiempo | Ventas Unidades | = Acumulado Valor de ventas en'$
Ao 2005
Mes 1 600,000.00 600,000.00 $ 4,032,000.00
Mes 2 700,000.00 1,300,000.00 $ 4.,704,000.00
Mes 3 950,000.00 2,250,000.00 $ 6,384,000.00
Mes 4 1,136,880.00 3,386,880.00 $ 7.639,833.60
Total $ 22,759,833.60
Ao 2006

Mensual 1,128,960.00 | 1,128,960.00 7,586,611.20
Total | 13,547,520.00 91,039,334.40

*El retorno a la inversion esta pronosticada 2 meses después del lanzamiento.
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PRONOSTICO DE VENTAS PARA LOS PROXIMOS 3 ANOS

CONTENEDORES / ANO
Venta Unidades
Valor de Ventas

$

2005
1
3,386,880.00
22,759,833.60

$

2006 |
4

13,547,520.00

91,039,334.40  $

2007
6
20,321,280.00
136,559,001.60

140,000,000

160,000,000

120,000,000 -
100,000,000 -
80,000,000 |
60,000,000 - ——
40,000,000 - e

20,000,000 ,— Y RO

08

2005

2006

|—— CONTENEDORES / ANO —#-Venta Unidades

Valor de Ventas
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DETERMINACION DE UTILIDADES

Utilidades 2005 2006 2007

Costo directo $964,937.76 $3,859,751.04 $5,789,626.56

Costos indirectos $212,286.31 $1,227,400.83 $1,621,095.44

Comisiones $192,987.55 $771,950.21 $1,157,925.31

Gastos de publicidad $91,680.00 $733,440.00 $1,100,160.00

Gastos de promocion $56,980.00 $227,920.00 $341,880.00
$1,518,871.62 $6,820,462.07 $10,010,687.30

Venta de Unidades

Ventas

Utilidad Bruta

Utilidad Neta

3,386,880.00
$ 22,759,833.60
$21,240,961.98

$6,372,288.59
$14,868,673.39

ISR 30%

13,547,520.00

-$  91,039,334.40

$84,218,872.33
$25,265,661.70
$58,953,210.63

20,321,280.00

$ 136,559,001.60

$126,548,314.30

$37,964,494 .29
$88,583,820.01

$140,000,000-

$120,000,000-

$100,000,000-
$80,000,000{
$60,000,000
$40,000,000-

$20,000,000

$0-

1 2
2006, 2006, 2007

m Venta de Unidades O Ventas en §

[ Utilidades Netas
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CONCLUSIONES

El sondeo muestra que los habitos de uso del condén tienen algunas diferencias
entre hombres y mujeres. Por ejemplo, ellas lo utilizan principalmente para evitar el
embarazo (47%), en tanto que a los hombres (61%) les preocupa mas el sida. Esto
ultimo se relaciona con el hecho de que 11% de las mujeres no saben en qué
momento se coloca el hombre el condén. Al respecto, es importante sefalar que 12%
de los hombres y 6% de las mujeres lo utilizan incorrectamente, puesto que lo
colocan antes de la eyaculacion, lo que implica riesgos de enfermedades y de
embarazo. Tamnbién resulta preocupante que casi el 25% de las y los encuestados
ignora o le resta importancia al hecho de que no quitarse el condén inmediatamente
después de la eyaculacion es factor de riesgo de embarazo y de contraer
enfermedades de transmision sexual. También es alto el porcentaje de hombres y
mujeres a quienes se les ha roto o zafado el condon durante una relaciéon sexual, lo
cual puede indicar un uso incorrecto del preservativo. ;Estamos los mexicanos lo
suficientemente informados sobre las ventajas de usar condén?, La respuesta es
contundente: la gran mayoria opina que hacen falta mas campanas, y son todavia
mas quienes fomentan o fomentarian el uso del condén entre sus hijos, lo cual indica
que no hay un rechazo de la poblacién ante este producto, a pesar de que mas de la

mitad de los hombres dicen no sentir lo mismo con él.

Somos una empresa, cuya mision es dirigirse al mercado de salud con seriedad,
profesionalismo y entusiasmo y convertirse en el proveedor preferido en materia de
seguridad y satisfaccion sexual orientando al usuario a evitar embarazos y
enfermedades de transmision sexual, a través de la fabricaciéon y venta de
preservativos elaborados de acuerdo a las maximas normas de calidad mundial,
representando el producto mas confiable y seguro del mercado. Nuestra vision es ser
la empresa lider en la’ comercializacion de preservativos, a través de la calidad en
sus procesos de fabricacion, y el mantenirniento de un servicio calificado, constante y
actualizado dirigido a nuestro mercado meta, que son todas aquellas personas de

ambos sexos, de cualquier nivel econdémico, que buscan mantener su vida sexual
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protegida de las enfermedades de transmision sexual y desean disfrutar de su

sexualidad sin ser sorprendidos por un embarazo no deseado.

Nuestra estrategia de publicidad es a partir anuncios en radio y television e Internet,
medios impresos como revistas y publicaciones para jévenes, folletos, tripticos, y
carteles en centros de salud, puntos de gran afluencia en horarios pico, sex shops y
condonerias, ademas de inserciones en revistas especializadas y participacion en
eventos sobre salud y sexo.

Pienso también que en base a todo este estudio que el futuro de la empresa
representa un gran reto si duda en el ambito de la educacién y fomento a la
generacion de una conciencia de respeto y salud social asi como también una

expectativa de negocio muy atractiva.
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ANEXO

MODIFICACION a la Norma Oficial Mexicana NOM-016-SSA1-1993, que

establece las especificaciones sanitarias de los condones de hule latex.

Al margen un sello con el Escudo Nacional, que dice: Estados Unidos Mexicanos.- Secretarfa de
Salud.

MODIFICACION A LA NORMA OFICIAL MEXICANA NOM-016-SSA1-1993, QUE ESTABLECE LAS
ESPECIFICACIONES SANITARIAS DE LOS CONDONES DE HULE LATEX.

ERNESTO ENRIQUEZ RUBIO, Presidente del Comité Consultivo Nacional de Nommalizacién de
Regulaciéon y Fomento Sanitario, por acuerdo del Comité Consultivo Nacional de Normalizacién de
Regulacién y Fomento Sanitario, con fundamento en los articulos 39 de la Ley Orgénica de la
Administracién Puablica Federal; 40. y 69-H de la Ley Federal de Procedimiento Administrativo; 3o.
fracciones XXItl y XXIV, 13 apartado A) fracciones H, 195, 201, 205, 210, 213, 214 y demés aplicables
de la Ley General de Salud, 38, fraccion Il, 40 fraccién [, V y XII, 41, 47 y 51 de la Ley Federal sobre
Metrologfa y Nommalizacion, 8o., 96., 15 fraccién V, 18 y 24 del Reglamento de Insumos para la Salud,;
28 y 33 del Reglamento de la Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacién, y 10 fraccién il del

Decreto por el que se crea la Comisién Federal para la Proteccion contra Riesgos Sanitarios, y

CONSIDERANDO

Que con fecha 9 de agosto de 2000, en cumplimiento de lo previsto en el articulo 46 fraccién | de la
Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacién, la Direccién General de Insumos para la Salud
presentd al Comité Consultivo Nacional de Normalizacién de Regulacién y Fomento Sanitario, el

anteproyecto de la presente Norma Oficial Mexicana.

Que con fecha 2 de marzo de 2001, en cumplimiento de! acuerdo del Comité y de lo previsto en el
articulo 47 fraccién | de la Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacién, se publicé en el Diario
Oficial de |la Federacién el proyecto de la presente Norma Oficial Mexicana, a efecto de que dentro de
los siguientes sesenta dias naturales posteriores a dicha publicacién, los interesados presentaran sus
comentarios al Comité Consultivo Nacional de Normalizacidn de Regulacion y Fomento Sanitario.

Las respuestas a |os comentarios recibidos por el mencionado Comité, fueron publicadas previamente
a la expedicién de esta norma en el Diario Oficlal de la Federacién, en los términos del articulo 47

fraccién lll de la Ley Federat sobre Metrologfa y Normalizacién.
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Que en atencién a las anteriores consideraciones, contando con la aprobacién del Comité Consultivo

Nacional de Nomalizacién de Regulacitén y Fomento Sanitario, se expide la siguiente:

MODIFICACION A LA NORMA OFICIAL MEXICANA NOM-016-SSA1-1993, QUE ESTABLECE LAS
ESPECIFICACIONES SANITARIAS DE LOS CONDONES DE HULE LATEX

PREFACIO

En la elaboracién del presente Proyecto de modificacidn participaron las siguientes instituciones y

organismos:
SECRETARIA DE SALUD.
Direcci6n General de Asuntos Juridicos.
Comisién Federal para la Proteccién contra Riesgos Sanitanos.
Direccién General de Medicamentos y Tecnologias para la Salud.
Laboratorio Nacional de Salud Pdblica.
SECRETARIA DE ECONOMIA.
Direcciébn General de Politicas de Comercio Interior.
CONSEJO DE SALUBRIDAD GENERAL.
INSTITUTO MEXICANO DEL SEGURO SOCIAL.
Coordinacién de Control Técnico de Insumos.

INSTITUTO DE SEGURIDAD Y SERVICIOS SOCIALES PARA LOS TRABAJADORES DEL
ESTADO.

Subdirecciéon General Médica.
PROCURADURIA FEDERAL DEL CONSUMIDOR.

Coordinaclén de Investigacion.

69



CONSEJO NACIONAL PARA LA PREVENCION Y EL CONTROL DEL SINDROME DE LA
INMUNODEFICIENCIA ADQUIRIDA.

CAMARA NACIONAL DE LA INDUSTRIA DE LA TRANSFORMACION.
Consejo Nacional de la Industria Médica.

INSTITUTO POLITECNICO NACIONAL.

SUBCOMITE 45 DEL COMITE MEXICANO PARA LA ATENCION A LA ISO.

-CARTER WALLACE, S.A.

DENTILAB, S.A.DE C.V.

PROFILATEX, S.A. DEC.V.

PROTECCION SICO, S A.DE C. V.

SHMID LABORATORIOS, S.A.DEC. V.

TEXTILATEX, S.A.DEC. V.
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B. Bibliografia
10. Observancia de la norma
11. Vigencia
Apéndice Normativo "A". Figuras
1. Objetivo y campo de aplicacién
1.1. Objetivo.

Esta Norma Oficial Mexicana establece las especificaciones minimas que deben cumplir los condones

masculinos de hule latex.

Nota: La eficacla de espermicidas y otros lubricantes activos o materiales de revestimiento no son el
objettvo de esta Norma; sin embargo, el fabricante debe tener un certificado de calidad que garantice
que estos productos no deberén contener ni liberar, sustancias que sean tdxicas, sensibilizantes,

imtantes o dafinas durante las condiciones normales de uso.
1.2. Campo de aplicacién.

Esta Norma Oficial Mexicana es de observancia obligatoria en todo el territorio nacional, para todas
las Industrias, laboratorios y establecimientos de los sectores publico, social y privado, dedicados al
proceso, importacién, comercializacion y distribucion gratuita o no, de los condones masculinos de
hute latex.

2. Referencias

Para la comecta aplicacion de esta Norma, se aplican ademas las siguientes Normas Oficiales
Mexicanas:

2.1. NOM-008-SCFI-1993. Sistema General de Unidades de Medida.
3. Definiciones, simbolos y abreviaturas
3.1. Definiciones.

Para efectos de esta Norma se entiende por:
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3.1.1. Condén, al dispositivo médico fabricado en hule latex cerrado por un extremo y abierto en el
extremo opuesto, el cual termina en un borde o ribete integral usado por los consumidores, y que debe
ser retenido sobre el pene erecto durante la relacién sexual para propésitos de anticoncepcién y
prevencion de infecciones de transmisién sexual,

Nota: si un consumidor desinformado puede razonablemente considerar algun otro dispositivo como
un condoén debido a su forma, color, envase, etc., este dispositivo debera ser considerado como un

condén y por |o tanto deberd cumplir con las disposiciones de esta norma.

3.1.2. Envase primario, al envase que se encuentra en contacto directo con el condén. Debe tener una

pelicula de aluminio intermedia por ambas caras. El envase primario debe ser opaco a la tuz.
3.1.3. Envase multiple, al envase con la capacidad de contener dos 0 mas envases secundarios.
3.1.4. Envase secundario, al envase con la capacidad de contener uno o0 mas envases primarios.

3.1.5. Lote, a la cantidad especifica de condones, que ha sido elaborada en un ciclo de produccién,

bajo condiciones equivalentes de operacién y durante un periodo determinado.
Nota: El tamafio del lote Individual no debe exceder a las 500,000 piezas.

3.1.6. Proceso, al conjunto de actividades relativas a la obtencién, elaboracién, fabricacion,
preparacién, conservacién, mezclado, acondicionamiento, envasado, manipulacién, transporte,
distribucién, almacenamiento y expendio o suministro al ptiblico, de los dispositivos médicos.

3.2. SImbolos y abreviaturas.

Cuando en esta Norma se haga referencia a los siguientes simbolos y abreviaturas se entiende por:

+ Mas menos

Ac Aceptado

ASTM American Standard for Testing and Materials
NCA Nivel de Calidad Aceptable

°C Grado Celsius

cm? Centimetro cuadrado

dm® Declmetro clbico

h Hora

ISO Intemational Organization for Standardization
kgf Kilogramo fuerza
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kPa
mL
min
mm
MPa

NMX
NOM
Re

SIDA
VIH

Kilopascal

Mililitro

Minuto

Milimetro

Megapascal

Newton

Norma Mexicana

Norma Oficial Mexicana

Rechazado

Segundo

Sindrome de Inmunodeficiencia Humana Adquirida
Virus de Inmunodeficiencia Humana

4, Especificaciones del producto

(condones

pigmentados)

DETERMINACIO | ESPECIFICACION CONFORME
N AL NUMERAL
Defectos visibles |No debe tener orificios, rasgaduras, escurrimiento del latex, |6.3
borde no uniforme, particulas de materia extrafia incrustadas
en la pelicula, condén sucio, protuberancias o excedentes de
material, burbujas, pliegues permanentes con adhesién de la
pelicula, adherencia de las paredes al ribete que no permita
desenrollarse y  decoloraciones  (para condones
pigmeniados).
Orificios no|No debe haber fugas en las paredes del conddn a una|6.4
vislbles o | distancia mayor a los 25 mm con respecto al extremo abierto
rasgaduras del condén.
Dimensiones La longitud no debe ser menor de 160 mm. El ancho debe | 6.5, 6.6y 6.7
ser el establecido por el fabricante con una tolerancia de
+ 2 mm, determinado aproximadamente a 35 mm + 5 mm del
extremo ablerto. El promedio del espesor a pared simple de
cada conddn debe caer en el rango de 0,04 mm a 0,12 mm.
Solidez del color| El cond6n no debe dejar manchas de pigmento en el papel. |6.8
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envase primario

durante fa prueba.

DETERMINACIO |ESPECIFICACION CONFORME
N AL NUMERAL
Volumen y| 16,0 dm’ como minimo, para condones con menos de 50,0 6.9y 6.10
presién de | mm de ancho.
estallamiento
(originales y| 18,0 dm® como mfnimo, para condones con un ancho mayor
envejecidos) 50,0 mm y hasta a 56,0 mm.

22,0 dm3como mfnimo para condones con un ancho mayor a

56,0 mm.

La presién de estallamiento en todos los casos debe ser de 1

kPa minimo.
Hermeticidad del|Cada uno de los envases debe inflarse y mantenerse inflado [ 6.11

9. Muestreo

Para efectos de muestreo se debe aplicar la Norma Mexicana NMX-Z-012-1987, Muestreo para la

Inspeccién por Atributos, y el nivel de inspeccién NCA para cada prueba que se realice.

TABLA 1

Muestreo para la Inspeccién por Atributos

Prueba Nivel de Inspeccion | Requerimiento NC |Tamafo | Se Se

A de acepta |rechaza
Muestra | con con

Longitud Nivel Especial S-2|Minimo 160 mm. 1,0 [18 0 1
(Fijo en Letra E)

Ancho Nivel Especial S-2|De acuerdo a lo|1,0 |13 0 1
(Fijo en Letra E) especificado  por el

fabricante £ 2 mm.
Espesor Nivel Especial S-2 (0,04 mm a 0,12 mm. 1,0 (13 0 1
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TABLA 1

Muestreo para la Inspeccién por Atributos

Prueba Nivel de Inspeccién | Requerimiento NC | Tamafio | Se Se
A de acepta |rechaza
Muestra | con con

Volumen | Nivel ! de|16,0 dm’como minimo,[1,5 |Conform|Conform|Conforme
de Inspeccién General |para condones con e a laje a la|a latabla
Estallamie menos de tabla2 (tablta2 |2
nto 50,0 mm de ancho.

18,0 dm® como mfinimo,

para condones con un

ancho mayor 50,0 mm y

hasta a 56,0 mm.

22,0 dm> como minimo

para condones con un

ancho mayor a 56,0

mm.
Volumen |Nivel S-4 (Fijo en|16,0 dm> como minimo, [1,5 |80 3 4
de letra J) para condones con
Estalfamie menos de
nto 50,0 mm de ancho.
(Envejecid
a) 18,0 dm® como minimo,

para condones con un

ancho mayor 50,0 mm vy

hasta a 56,0 mm.

22,0 dm® como minimo,

para condones c¢on un

ancho mayor a 56,0

mm.
Presién de | Nivel I de | 1,0 kPa minimo. 1,5 | Conform | Conform | Conforme
Estallamie | Inspeccion General e a laje a laja la tabla
nto tabla2 ([tabla2 |2
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TABLA 1
Muestreo para la Inspeccién por Atributos
Prueba Nivel de lnspeccién | Requerimiento NC | Tamafio | Se Se
A |de acepta |[rechaza
Muestra | con con
Presi6n de | Nivel S-4 (Fijo en|1,0 kPa minimo. 1,5 |80 3 4
Estallamie |letra J)
nto
(Envejecid
a)
Defectos | Nivel [ de | Conforme a la[1,0 |315 7 8
Visibles Inspeccién General | especificacién.
(Minimo letra M)
Orificios Nivel I de | Conforme a la|0,2 |Conform |Conform | Conforme
no visibles | Inspeccién General | especificacion. 5 e a laje a la|a la tabla
o (Minimo letra M) tabla2 |tabla2 |2
rasgadura
S
Envasado |Nivel Especial S-2[Conforme a la| 4 13 1 2
y (Fijo Letra E) especificacion.
Etiquetado
Solidez del | Nivel Especial S-2 | Conforme a la|1,0 |13 0 1
color (Fijo Letra E) especificacion.
(condones
plgmentad
0s)
Herrmeticid | Nivel Especial S-2|Conforme a la|1,0 (13 0 1
ad del| (Fijo Letra E) especificacion.
envase
primario

8. Métodos de prueba

6.1. Condiciones de las pruebas.

Los aparatos empleados deben estar debidamente calibrados. £l agua empleada debe ser potable a
menos que se indique otra pureza. El material de vidrio debe ser de borosilicato de bajo coeficiente de
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expansion térmica. Los reactivos utilizados en ta preparacién de las soluciones, deben ser grado
reactivo analitico a menos que se Indique otro grado.

6.2. Planes de muestreo.

6.2.1. Por definicién el plan de muestreo es aquel plan especlifico que indica el nimero de unidades
del producto de cada lote que deben ser inspeccionadas (tamafio de la muestra o series de tamafios
de la muestra) y los criterios asociados para determinar la aceptabilidad de un lote (nGmero de
unidades para aceptacién y rechazo).

6.2.2. El muestreo y el establecimiento del plan de muestreo deberin ser realizados de acuerdo con la
norma NMX-Z-012-1987. Es necesarlo conocer el tamafio del lote para obtener de la Nonrma NMX-Z-
012-1987 el namero de los condones que deberdn ser probados. Ei tamario del lote varia entre los
fabricantes y se observa como parte de los controles de proceso y de calidad usados por el mismo. Se
advierte sobre las dificultades que pueden llevar asociadas la distribucién y el control de lotes de gran
tamafio. El tamafio del lote de produccién no debe ser superior a 500 000 piezas. El tamario dei lote
debe ser especificado mediante certificado original emitido por el fabricante. Para este propdésito, en el
caso de productos de importacién, son aceptables los documentos requeridos en otros tramites frente
a la autoridad sanitaria, en donde claramente se especlfique el tamafto del lote. Dichos documentos
deberan ser presentados en original, y serdn devueitos al interesado de Inmediato para que pueda
proceder con sus tramites, quedando como respaldo del solicitante, las correspondientes copias en las
cuales se anote que los documentos fuseron presentados en original, acotando fecha, hora y lugar del
evento, asi como los nombres y firmas de los representantes de las partes involucradas.

TABLA 2. Ejemplo de tamafio de muestra basado en plan de muestreo nomal y simple de la
norma NMX-Z-12-1987

Prueba Tamafo del Lote 10 001 |Tamafio del lote 35| Tamafio del Iote

a 35 000 001 a 150 000 150 000 a 500 000
Veolumen y[125Ac5/Re 6 200 Ac7/Re 8 315 Ac10/Re 11
Presién de

Estallamiento

Orificios 0|315Ac2/Re 3 315Ac2/Ra 3 315Ac2/Re 3
rasgaduras

6.3. Defectos visibles.

6.3.1. Principio.
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Revisar la integridad del condén a simple vista para detectar anomalias que puedan provocar fallas en
el producto.

6.3.2. Procedimiento.

Desplazar el condén dentro de su envase primario de tal forma que se aparte de la zona por donde se
abrird el envase para acceder al cond6n. Rasgar el envase y extraer el conddn. En ninguna
circunstancia debe utilizarse tijeras ni otros instrumentos afllados para abrir el envase. Desenrollar el
condén por completo, estirando ligeramente pero no més de 20 mm para eliminar las posibles arrugas
del cond6n causadas por haber estado enrollado. Los especimenes deben ser examinados a simple
vista bajo buenas condiciones de iluminacién, para detectar cualquiera de los defectos que a
continuacién se enlistan y que pueden provocar fallas de uso.

6.3.3. Interpretacion.
Debe cumplir con la especificacion.

Nota: Esta prueba puede realizarse al mismo tiempo que ia prueba de orificios no visibles.

6.3.4. Reporte.

a. Identificacion de la muestra, nombre del fabricante/distribuidor, nimero de lote.
b. El tamafio del lote y el tamafio de la muestra.

C. La referencia al método de prueba.

d. El origen de la muestra.

e. La longitud medida de cada condén.

f. La fecha de la prueba.

g. Nombres y firmas de los responsables del andlisis.

6.4, Deteccion de orificios no visibles o rasgaduras.
6.4.1. Principio.

Colgar el condén, llenarlo con el volumen especifico de agua y examinar las paredes del condon para
observar si no hay fugas de agua. Si no se detecta ninguna fuga, el condén se hace rodar sobre papel
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absorbente, el cual se examina posteriormente para detectar las sefiales de fugas de agua del
condén.

6.4.2. Equipo.

Adecuado para montar el cond6én por su extremo abierto, permitiéndole suspenderse libremente y
algan medio para llenar el condén con agua mientras estd suspendido. Como ejemplo: observar la
figura 1.

- 6.4.3. Procedimiento.

6.4.3.1. Utilizar guantes de exploracién o quirurgicos. Desplazar el condén dentro de su envase
primario de tal foorma gque se aparte de la zona por donde va abrirse el envase para acceder al condén,
Rasgar el envase y extraer el condén. En ninguna circunstancia debe utllizarse tijeras ni otros
instrumentos afilados para abrir el envase. Desenrollar el condén por completo, estirando ligeramente
pero no mas de 20 mm para eliminar las posibles arrugas del condén causadas por haber estado
enrollado.

6.4.3.2. Acoplar el extremo abierto de! condén alrededor del soporte para que el condén cuelgue
suspendido libremente con el extremo abierto hacla armiba. Se examina el condén a simple vista. Se
declara defectuoso cualquier condén que muestre un orificio o rasgadura visible y se Interrumpe el
ensayo para ese condon.

6.4.3.3. Llenar el condén con 300 mL £ 10 mL de agua a temperatura ambiente (15°C a 30°C) e
inspeccionar al menos durante un minuto para detectar seflales visibles de fuga a una distancia mayor
a 25 mm a partir del extremo abierto.

6.4.3.4. Si no cupiesen los 300 mL de agua en el cond6n por causa de una falta de distensién del
mismo, el sistema se dispone para que el exceso de agua ejerza una presién hidrostética dentro del
sistema de lienado.

6.4.3.5. Si el nive! interior del agua queda a una distancia mayor de 25 mm del extremo abierto del
condén por causa de la distension del mismo, se hace subir el extremo cerrado mediante la plataforma
hasta que el menisco del nivel de agua alcance esta poslcidn.

6.4.3.6. Se declara defectuoso cualquler condén que tenga seflales visibles de fuga a una distancia

mayor a 25 mm a partir del extremo abierto y se interrumpe la prueba para ese condén.

ESTA TESIS NO !
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6.4.3.7. Si no existe fuga visible a través del condén, dentro del minuto de observacién, se toma el
condbn por su extremo cerrado, y si fuese necesario, se estira suavemente para que toda el agua
entre en el mismo. Se cierra el extremo ablerto del cond6n haciendo girar una vuelta y media
aproximadamente y se retira del soporte.

6.4.3.8. Se deposita el condén sobre una hoja seca de papel absorbente. Se utiliza una mano para
mantener cerrado el extremo abierto del condén para evitar la fuga del agua, y la otra mano para
hacer rodar el condén hacia delante y hacia atrds una vez a lo largo de una distancla igual a la
circunferencia del condén lleno de agua.

6.4.3.9. Durante el rodado se extienden los dedos de la mano para distribulr 1a fuerza sobre el condén
lo mas homogéneamente posible. Se mantiene 1a mano a una distancia de 25 mm a 35 mm sobre el
papel absorbente. Se mueve la mano diagonalmente con respecto al condén para que todas las
partes del mismo estén sujetas a la presién de la mano y entren en contacto con el papel absorbente.
Es importante que el extremo del lado del receptdculo se haga rodar también contra el papel
absorbente durante esta operacién. Se Inspecciona el papel para detectar sefiales de fuga de agua
del condén. No se tienen en cuenta las posibies marcas dejadas por el lubricante.

8.4.3.10. Se marca la posiclén de los orificios que estén situados cerca del extremo abierto del
condén, se vacia el agua del condén y se determina con precisién la distancia de los agujeros con
respecto al extremo abierto. No se considera que un condén fallé si presenta orificio o rasgadura
dentro de los 25 mm medidos desde su extremo abierto.

6.4.4. Reporte.

El reporte debera incluir al menos lo siguiente:

a. Identificacién de la muestra, nombre del fabricante/distribuidor, nimero de lote.

b. El tamafio del lote y el tamafio de la muestra.

c. Una declaracién de cuél fue el método de deteccién de orificios utilizado.

d. El origen de la muestra.

e. El nimero de condones con orificios visibles situados a una distancla superior a 25 mm.

f. El nimero de condones con orificlos no visibles situados a una distancia superior a 25 mm con

respecto al extremo ablerto del condén.
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g. Fecha de la prueba.

h. Nombre y firmas de los responsables del anélisis.
6.4.5. Interpretacion.

Debe cumplir con la especificacion.

6.5. Longitud del condén.

6.5.1. Principlo.

Colocar el condén desenrollado sobre un mandril y leer la longitud. Excluir su receptaculo.

6.5.2. Equipo.

Mandril con escala dividida en miffmetros con las dlmensiolnes de la figura 2. Verificar que el radio del
mandril sea de 12,5 £ 0,5 mm.,

6.5.3. Procedimiento.

Desplazar el cond6n dentro de su envase primario de tal forma que se aparte de la zona por donde va
abrirse el envase para acceder al conddén. Rasgar el envase y extraer el conddén. En ninguna
circunstancia debe utilizarse tijeras ni otros instrumentos afilados para abrir el envase. Colocar el
cond6n sobre el mandril y desenrollario por completo, estirando ligeramente pero no mas de 20 mm
para eliminar las posibles arrugas del cond6n causadas por haber estado enroliado. Dejar estirar por
su propio peso. Anotar la menor lectura de |a longitud de! cond6n que puede leerse en |a escala hasta
el extremo abierto del condén.

Nota: Los lubricantes y espermicidas pueden ser eflminados y se puede agregar algun polvo
conveniente para evitar que se pegue.

6.5.4. Reporte.

El reporte debera incluir al menos o siguiente:

a. Identificacién de fa muestra, nombre de{ fabnicante/distribuidor, nimero de lote.
b. El tamafio del lote y el tamafio de la muestra,
c. La referencia al método de prueba.
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d. El origen de la muestra.

e. La longitud medida de cada condén.
f. La fecha de la prueba.
g. Nombres y firmas de los responsables del andlisis.

6.5.5 Interpretacion.

Debe cumplir con la especificacion.

6.6 Determinacion del ancho del condén.
6.6.1 Principio.

Manejar libremente el condén desenrollado, poniendo un extremo en una regla graduada en
milimetros y medir el ancho.

6.6.2. Procedimiento.

Desplazar el condén dentro de su envase primario de tal forma que se aparte de la zona por donde va
abrirse el envase para acceder al condén. Rasgar el envase y extraer el conddn. En ninguna
circunstancia debe utilizarse tljeras ni otros instrumentcs afilados para abrir el envase. Desenrollar el
condén por completo, estirando ligeramente pero no mas de 20 mm para eliminar las posibles arrugas
del condén causadas por haber estado enrollado.

Colocar un extremo sobre la regla, permitiéndole extenderse libremente.

Medir el ancho del condén en un punto situado a 35 mm + 5 mm del extremo abierto de! condén

redondeando al milimetro mas préximo.

Nota: Los lubricantes y espemmicidas pueden ser eliminados y se puede agregar algin poivo
conveniente para evitar que se pegue.

6.6.3. Reporte.
El reporte debera incluir al menos lo siguiente:

a. Identificacién de la muestra, nombre del fabricante/distribuidor, nimero de lots.
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b. El tamafio del lote y el tamafio de la muestra.

c. La referencia al método de prueba.

d. El ancho medido de cada condén.

e. El origen de la muestra.

f. La fecha de la prueba.

g. Nombres y firmas de los responsables del anélisis.

6.6.4. Interpretacion.

El condén debe cumplir con el ancho establecido por el fabricante con la tolerancia de + 2,0 mm.
6.7. Determinacién del espesar.

6.7.1. Principio.

Determinar con un micrémetro el espesor de la pared del condén (pared sencilla).

6.7.2. Equipo.

Micrémetro con graduacién de por lo menos 0,002 mm operando con una presién de 22 + 4 kPa sobre
la muestra.

8.7.3. Procedimiento.

Desplazar el condén dentro de su envase primario de tal forma que se aparte de la zona por donde se
abrird el envase para acceder al conddn. Rasgar el envase y extraer el condén. En ninguna
circunstancia debe utilizarse tijeras ni otros instrumentos afilados para abrir el envase. Desenrollar el
condén por completo, estirando ligeramente pero no méas de 20 mm para eliminar las posibles arrugas
del condén causadas por haber estado enrollado.

Los lubricantes, espermicidas y materiales de recubrimiento deben ser ellminados con alcohol
isopropilico y dejar secar, antes de iniclar la prueba.

Cortar una tira longitudinal de + 1 cm de ancho, medir en las secciones proximal, media y distal y

determinar el promedio. Si la porcién a 80 mm medidos desde el extremo no es de lados paralelos o

83



es texturizada, se toma el espécimen de prueba a partir de una region adyacente de lados paralelos y
no texturizada. Si ninguna regién del condén tiene lados paralelos y no es texturizada, se toma el

espécimen de prueba a partir de 1a regién situada a 80 mm desde el extremo abierto del condén.

Se mide el espesor de los especimenes de prueba en el micrémetro, utilizando unicamente una pared
para su medicion, y promediar los tres valores de cada conddn.

6.7.4. Reporte.

El reporte deber4 incluir al menos lo sigulente:

a. Identificacién de la muestra, nombre del fabricante/distribuidor, nimero de lote.
b. El tamafio del lote y el tamafio de [a muestra.

C. La referencia al método de prueba.

d. El origen de la muestra.

e. El valor de cada una de as mediclones.

f. El promedio de las tres mediciones.

a. La fecha de la prueba.

h. Nombres y firmas de los responsables del analisis.

6.7.5. Interpretacion.

El promedio del espesor de pared para cada condon debe estar comprendido en el rango de 0,04 mm
a 0,12 mm.

6.8. Solidez del color.
6.8.1. Principio.

Humedecer perfectamente el condén con agua y envolverlo con papel absorbente blanco. Después
del tiempo especificado, examinar el papel para Investigar Indicios de colorante.

6.8.2. Equlpo.
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Papel blanco absorbente. Contenedor para prevenir pérdida de humedad durante el tiempo indicado.

6.8.3. Procedimiento.

Humedecer el condén por dentro y por fuera. Envolver el condén himedo en el papel absorbente
blanco, cuidando gque la mayor drea de superficie del conddén esté en contacto con el papel. Colocar
en el contenedor y sellar.

Dejar a temperatura ambiente 16 h a 24 h. Después de remover el papel absorbente del contenedor,
examinar visualmente con luz natural y buscar cualquier indicio de decoloracién (manchas en el
papel).

6.8.4. Reporte.

El reporte debera incluir al menos lo siguiente:

a. Identificacién de la muestra, por ejemnplo el fabricante/distribuidor, nimero de lote.
b. El tamaiio del lote y el tamafio de la muestra.

C. La referencia al método de prueba.

d. El origen de la muestra.

e. Presencia de manchas en papel absorbente.

f. La fecha de |a prueba.

g. Nombres y firmas de los responsables del analisis.

6.8.5. Interpretacién.

Cada uno de los condones debe cumplir la especificacion.
6.9. Envejecimiento acelerado.

6.9.1. Principio.

Los condones son sometidos a un incremento de temperatura dentro de sus envases primarios. Se

tratan en un homo a una temperatura elevada durante un periodo de tiempo especificado.
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6.9.2. Equipo.

Horno de cualquier tipo capaz de mantener una temperatura de 70°C + 2°C con o sin circulacién de
aire.

6.9.3. Procedimiento.

Utilizar Gnicamente piezas cuya fecha de fabricacién esté dentro de los 12 meses previos a la prueba.
Exponer las 80 piezas en su envase original a 70°C + 2°C durante 168 h + 2 h, después del

calentamiento guardar los envases a 23°C + 5°C por {o menos 12 h y no méas de 96 h.
6.9.4. Interpretacion.

Debe cumplir la especificacién.

6.10. Determinacién del volumen y presién de estallamiento.

6.10.1. Principio.

Colocar los condones con una longitud constante e inflarios con aire y registrar el volumen y presion
en el momento del estallamiento.

6.10.2. Equipo.

Adecuado para inflar el condén con aire limpio, exento de aceite y de vapor de agua a la velocidad
especificada y provisto con un equipo para medir volumen y presion.

Dispositivo adecuado para fijar el cond6n en el aparato como se muestra en la figura 3.

Una varilla de longitud adecuada, acabada en su extremo superior en una esfera lisa de 25 mm de
didametro para suspender el condén desenrollado cuando se fije al aparato en una posicién tal que
cuando el conddén se encuentre sujeto, 1a longitud del conddn susceptible de ser inflada, excluyendo
su receptaculo, sea de 150 mm + 3 mm.

6.10.3. Procedimiento.

Utilizar guantes de exploracién o quirdrgicos. Desplazar el condén dentro de su envase primario de tal
forma que se aparte de la zona por donde va abrirse el envase para acceder al condén. Rasgar el
envase y extraer el cond6n. En ninguna circunstancia debe utllizarse tijeras ni otros instrumentos
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afilados para abrir el envase. Se desenrolla el cond6n, estirando ligeramente pero no més de 20 mm

para eliminar las posibles arrugas del condén causadas por haber estado enrollado.

Montar en la varilla e inflar con aire a una velocidad de 0,4 dm*/s a 0,5 dm®/s (24 dm’/min a 30
dm®/min).

Medir y anotar el volumen de estallamiento en decimetros cubicos redondeando a 0,5 dm?® y la presién
de estallamiento en kilopascales redondeando a 0,1 de kilopascal. Si el condén muestra cualquier
fuga evidente, o si se detectan fugas durante el inflado, se interrumpe el ensayo, el condén se
considera defectuoso y el volumen y la presién de estallamiento deberan registrarse como cero.

6.10.4. Reponte.

El reporte debera incluir al menos lo siguiente:

a. Identificacién de la muestra, por ejemplo el fabricante/distribuidor, numero de lote,
b. El tamafio del lote y el tamafio de la muestra.

c. La referencia al método de prueba.

d. El origen de la muestra.

e. Volumen y presién de estallamiento de cada condén probado.

f. La fecha de la prueba.

g. Nombres y fimas de los responsables del anélisis.

6.10.5. Interpretacion.

Debe cumplir la especificacion.

6.11. Hemeticidad del envase primario.
6.11.1. Principio.

Someter el envase primario a una presién de vacio con el objeto de detectar fugas de aire o lubricante
que sefialen fallas en su hermeticidad.

6.11.2. Equipo.
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Céamara de vacio: Cualquier recipiente transparente y que cierre herméticamente capaz de soportar
por lo menos una atmésfera de presién diferencial generada por una bomba de vacio ajustada a un
manémetro y que pemnita inspeccionar el interor del mismo, durante la prueba.

6.11.3. Procedimiento.

Colocar las muestras, en su envase primario sin abrir, en la cdmara de vacio. Aplicar a éste una
presién manométrica de vacio de 50 kPa + 10 kPa (0,5 kgf/em® £ 0,1 kgf/cm?) por un periodo de un
minuto.

6.11.4. Interpretacion.
Debe cumplir la especificacion.
7. Envase y etiquetado

7.1. Envase.

7.1.1. Cada condén debera disponerse en un envase primario. Uno 0 mas envases primarios podran
disponerse en un envase secundario.

7.1.2. Si se utiliza cualquier medio de marcado sobre un condén o en cualquier parte del envase
directamente en contacto con él, no deber4 en ningln caso causar deterioro al condén o ser nocivo
para el usuario del mismo.

7.1.3. Los envases primario y secundario deberdn proteger al cond6n durante su transporte y
almacenamiento.

7.1.4. Los envases primario y secundario deberan diseflarse y fabricarse de tal fooma que el condén
no sufra dafios durante su apertura.

7.1.5. Si se empacan juntos condones con diferentes caracteristicas, por ejemplo, de diferente color, o
textura, con el mismo envase secundario, €l nimero de identificacién en el envase secundario debera
permitir al fabricante identificar de forma inequivoca los ndmeros de lote de los condones Individuales
contenidos en tal envase, para que sea posible la rastreabllidad de aquellos lotes a través de todas las
elapas de fabricacion hasta el proceso de envasado.

7.1.6. El embalaje debe proteger al producto para que resista las condiciones de manejo, transporte,
estiba y almacenamiento en los diferentes climas del pais. Caja de cartén o material similar de forma
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adecuada para contener fos productos, con resistencia minima de 11 kgf/cm? (1,07 MPa). Y debe

contar con las leyendas “Consérvese en lugar fresco y seco. No usar ganchos”.
7.2. Etiquetado.
7.2.1. Envase primario.

Cada envase primario (envase individual sellado) debe tener impresa en forma legible e indeleble y en

idioma espafiol, como minimo, la informacién siguiente:

a, La identidad del fabricante o distribuidor (marca registrada, nombre, nombre abreviado o
logotipo).

b. Numero de lote.

c. Pais de origen

d. Numero de registro otorgado por la Secretarfa de S—alud.

e. La fecha de caducidad (mes, afio), utilizando el sistema de dos digitos o tres letras

(abreviatura en espafiol) para el mes y de cuatro digitos para el afio. La fecha de caducidad méaxima
no deberéa ser superior a 5 afos a partir de la fecha de fabricacién, y de tres afios en caso de contener
espermicida.

f. La leyenda: “Si se usan apropiadamente los condones de latex, pueden ayudar a reducir el
riesgo de contagio por VIH (SIDA) y ofras infecciones transmitidas sexualmente”. La leyenda sefialada
debe aparecer prominentemente expuesta de modo tal, que pueda ser claramente entendible por el
consumidor y no se vea enmarcada por otra informacién.

Nota: Esta leyenda podra manifestar adicionalmente que el condén es un auxiliar en la prevencién del
embarazo y planificacion familiar.

7.2.2. Los envases secundarios deben como minimo, tener impresos o adheridos (contraetiqueta), en
forma legible e indeleble y en idioma espafiol, [0s siguientes datos y leyendas:

7.2.2.1. Nombre del producto (genérico y comercial).

7.2.2.2. Nimero de lote.

7.2.2.3. Marca o logotipo, razén social o nombre y domicilio del fabricante.
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7.2.2.4. Nombre y domicifio del importador o proveedor.

7.2.2.5. Descripci6n del condén.

7.2.2.6. El nimero de condones que contiene.

7.2.2.7. El ancho del condén.

7.2.2.8. La frase: “Léase instructivo anexo” (o leyendas alusivas).

7.2.2.9. La fecha de caducidad (mes, afio), utilizando el sistema de dos digilos o tres letras
(abreviatura en espafiol) para el mes y de cuatro digitos para el afio. S| un envase secundario incluye
condones de caracteristicas diferentes, la fecha de caducidad indicada para éstos se tomara con
respecto a la fecha de fabricacién del lote méas antiguo.

7.2.2.10. La advertencla de almacenar el condén en un lugar fresco y seco protegido de la luz solar
directa.

7.2.2.11. La indicacién de si el condén es lubricado o seco. Si el lubricante contiene espermicida,
deber4 indicarse la identidad de cualquier Ingrediente activo. Si el condén o lubricante contiene
aromas también deberé indicarse.

7.2.2.12. La declaracién de que el condén esta fabricado con latex.
7.2.2.13. Namero de registro otorgado por la Secretaria de Salud.
7.2.2.14. Pals de origen.

7.2.2.15. La leyenda: "Si se usan apropladamente los condones de latex pueden ayudar a reducir el
riesgo de la transmision de infeccién por VIH (SIDA) y otras infecciones transmitidas sexualmente”. La
leyenda sefialada debe aparecer prominentemente expuesta de modo tal, que pueda ser claramente
entendible por el consumidor y no se vea enmarcada por otra informacién. Esta leyenda podra
manifestar adicionalmente que el condén es un auxiliar en la prevencién del embarazo y planificacién
familiar.

7.2.2.16. La leyenda:" Este producto contiene hule |atex que puede causar reacciones alérgicas”.

7.2.3. En el exterior o en el interior del envase secundario, ¢ en un folleto dentro de este envase,
debera figurar como minlmo |a informacién sigulente, expresada en términos sencillos y en idioma
espafiol.
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7.2.3.1. Instrucciones de uso del conddn indicando:

7.2.3.1.1. La necesidad de manipular el condén con el debido cuidado, incluyendo su extraccién del
envase, para evitar daftar el condén con las ufas, joyas, etc.

7.2.3.1.1.1. Cémo y cuando ponerse el condén.

7.2.3.1.1.2. Debera mencionarse que el conddn debe colocarse sobre el pene erecto antes de que se
produzca cualquier contacto entre el pene y el cuerpo de la pareja, para contribuir a la prevencién de
infecciones de transmision sexual y def embarazo.

7.2.3.1.1.3. La necesidad de retirar el pene inmediatamente después de la eyaculacién, mientras el
condén se mantiene firmemente sujeto por ia base de! pene.

7.2.3.1.1.4. Si se desea un lubricante adicional, debe utilizarse el tipo correcto de lubricante que sea
recomendado para la utilizacién con condones, como los fabricados en base al agua, en base al
sllicén y la necesidad de evitar e} uso de lubricantes & base de derivados del petréleo, tales como:
vaselina, aceite para bebés, lociones corporales, aceites de masaje, asi como mantequilla, margarina,
etc. Por ser perjudiciales para la integridad def condén.

7.2.3.1.1.5. La necesidad de consultar al médico o farmacéutico sobre la compatibilidad de los
condones con medicamentos de uso tépico, ya sea de prescripcibn o de venta sin receta que se
aplican al pene o a la vagina.

7.2.3.2. Instrucciones sobre cémo desechar el condén utilizado.
7.2.3.3. La declaracién de que el condén sélo se usa una vez.

7.2.3.4. La leyenda “... si s6 usan apropiadamente los condones de latex pueden ayudar a reducir el
riesgo de la transmislén de infeccién por VIH (SIDA) y otras infecclones transmitidas sexualmente
como: clamidiasis, herpes genital, verrugas genitales, gonorrea, hepatitis B y sffilis, asf como auxiliar
en la prevencion del embaraza”. La leyenda sefialada debe aparecer prominentemente expuesta de
modo tal, que pueda ser claramente entendible por el consumidor y no se vea enmarcada por otra
informacién.

7.2.3.5. La leyenda: “Este producto contiene hule |Atex que puede causar reacciones alérgicas.”

Nota: la informacién se debe complementar con representaciones que Hustren las etapas principales
de su utilizacién.
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7.2.4. Las unidades de medida que se empleen, deben ser las sefialadas en la NOM-008-SCF|-1993.

8. Concordancia con normas Internacionales y mexicanas

Esta Norma concuerda parciaimente con lo establecido por las normas NMX-Z-012-1987, Muestreo
para la Inspeccién por Atributos; NMX BB-10, Determinacién de las dimensiones y la masa; ISO 2859-
1, Sampling procedures for inspection by attributes Part 1"Sampling plans indexed by acceptable
quality level (AQL) for lot-by-lote inspection®; iSO 4074-1, Rubber Condoms Part 1 "Requirements”;
1SO 4074-2, Rubber Condoms Part 2 “Determination of Length"; ISO 4074-3, Rubber Condoms Part 3
‘Determination of Width™ 1SO 4074-5, Rubber Condoms Part 5 "Testing for holes"; ISO 4074-6,
Rubber Condoms Part 6 "Determination of bursting, volume and pressure”™; ISO 4074-7, Rubber
Condoms Part 7 "Oven Conditioning”; ISO 4074-10, Rubber Condams Part 10 "Packaging and
labelling"; ASTM D 3492-96, Standard Specification for Rubber Contraceptives (male condoms).

9. Bibliografia

9.1. Ley General de Salud. 7 de febrero de 1984.

9.2. Reglamento de Insumos para la Salud. 4 de febrero de 1998.

9.3. Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacién. 10. de julio de 1992.

9.4. Reglamento de la Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacién. 13 de enero de 1999.
9.5. NMX BB-10 Determinacién de las dimensiones y la masa.

9.6. NMX Z-12-1987 Muestreo para la inspeccién por atributos.

9.7. NMX Z-55 Metrologia, vocabulario de tésmminos fundamentales y generales.

9.8. I1ISO 2859-1 Sampling procedures for Inspection by attributes Part 1 “Sampling plans indexed by
acceptable quality level (AQL) for lot-by-lote inspection®.

9.9. ISO 4074-1 Rubber Condoms Part 1 "Requirements” (1996).
9.10. ISO 4074-2 Rubber Condoms Part 2 "Determination of Length" (1894).
9.11. ISO 4074-3 Rubber Condoms Part 3 "Determination of Width" (1984).

9.12. ISO 4074-5 Rubber Condoms Part 5 'Testing for holes" (1996).
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9.13. ISO 4074-6 Rubber Condoms Part 8 "Determination of bursting, volume and pressure” (1996).
9.14. ISO 4074-7 Rubber Condoms Part 7 "Oven Conditioning” (1996).

9.15. ISO 4074-10 Rubber Condoms Part 10 "Packaging and labelling" (1990).

9.16. ASTM D 3492-96. Standard Specification for Rubber Contraceptives (male condoms) (1996).
10. Observancia de la Norma

La vigllancia del cumplimiento de la presente Norma corresponde a la Secretarfa de Salud, cuyo
personal realizar4 la verificacion y 1a vigilancia que sean necesarias.

11. Vigencia

Esta Norma Oficlal Mexicana entrara en vigor con caracter de obligatoria, a partir del dia siguiente a
su publicacion en el Diario Oficlal de 1a Federacion.

Atentamente

México, D. F., a 15 de octubre de 2003.- E| Presidente del Comité Consultivo Nacional de

Normalizacién de Regulacién y Fomento Sanitario, Emesto Enriguez Rubio.- Ribrica.

APENDICE NORMATIVO “A”, FIGURAS
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I , Dimensienes en

milimetros

Antllo de goma . — Borde liso redondeado

FIG. 1 MONTAJE ADECUADO PARA EL ENSAYO CON AGUA

(LA FIGURA NO IMPLICA DISENO)
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Dimensiones en yum

SR 12,5

1
200 mm

SR=125mm

FIG. 2 MANDRIL PARA DETERMINAR LA LONGITUD DEL CONDON

(LA FIGURA NO IMPLICA DISENO)

95



148
15813

ST IIT XL

&
Condon 5. Entrada de aire para el ensayo
Base o soporte 8. Entrada de aire para sujecién del condén
Membrana de expansién 7. Conexidn con el dispositivo de medicion
de presion
4, Collarin de sujecion 8. Tubo hueco con orificios de salida

FIG. 3 EJEMPLOS DE APARATOS PARA EL ENSAYO DE VOLUMEN Y LA PRESION DE
EXPLOSION
(LA FIGURA NO IMPLICA DISENO)

Atentamente

México, D.F.,, a 15 de octubre de 2003.- El Presidente del Comité Consultivo Nacional de
Normalizacion de Regulacién y Fomento Sanitario, Emesto Enriquez Rubio.- Rdbrica.

Fecha de Publicacion: 8 de abril de 2004
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Programa de Posgrado en Ciencias de la
Administracién
Oficio: PPCA/GAJ2005

Asunto: Envio oficio de nombramiento de jurado de Maestrfa.

VNI'VERADAD NACIONAL
AVENMA CE
MEXICO

Coordinacidon

Ing. Leopoldo Silva Gutiérrez

Director General de Administraciéon Escolar
de esta Universidad

Presente.

At'n.: Biol. Francisco Javier Incera Ugalde
Jefe de la Unidad de Administracién del Posgrado

Me permito hacer de su conocimiento, que el alumno Sergio Garcia Bravo
presentara Examen General de Conocimientos dentro del Plan de Maestria en
Administracion (Organizaciones) toda vez que ha concluido el Plan de Estudios
respectivo, por lo que el Subcomité Académico de las Maestrias, tuvo a bien
designar el siguiente jurado:

Dr. Raul Mejia Estafiol Presidente
M.A. Rigoberto Gonzalez Lépez Vocal
M.B.A. José Jesls Pérez Ponce Vocal

M.A. Alejandro Eugenio Lerma y Kirchner Vocal

Dr. lgnacio Mercado Gasca Secretario
M.D.R.H. Martha Elena Gonzalez Pérez Suplente
M.D.E. Sergio Manuel Carranza Moreno Suplente

Por su atencién le doy las gracias y. aprovecho la oportunidad para enviarle un
cordial saludo.

Atentamente
“Por mi raza hablaré el espfritu”
Ciudad. Universitaria,/ID.F., 01 de julio del 2005.

El Coordinador ograma.

Dr. Ricardo do Varela Juarez
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