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1 OBJETIVOS:

e Conocer la impqrtancia qué gxiené la segfnentxc?én de mercados en cualquier industria

e Determinar los pasos y ﬁicforés bglue influyen en la segmentacién de mercados

e Estudiar la sitﬁaciérll'de la indusﬁia farmacéutica en México

e Proponer la segmentacién de mercados que se puede realizaren la indus!:l_'ig ‘t‘gnﬁaééuﬁca

® Aplicar la segmentaciéon de mercados recomendada en alguna area de dicha industria



2 INTRODUCCION
2.1 ;Qué es segmentacién de mercados?

La segmentacién del mercado consiste en dividir éste en dos o mas partes, de modo que las

personas incluidas en cada una tengan necesidades y deseos relativamente similares ante un

determinado tipo de producto o servicio, y es elaborar programas de mercadotecnia diferentes -

para los distintos segmentos. Cada parte se denomina segmento de mercado (o

ellos, a la mayoria o a todos los segmentos del mercado.

El objetivo de la segmentacién es ubicar a las personas (u organizaciones) en
segmento Si se espera que respondan en forma similar a un programa de mercadot

particular, elaborado para conocer y satisfacer sus necesidades.

Al agrupar en segmentos a las personas que responden en forma similar, a menudo es posible

mejorar los resultados de la mercadotecnia.

Al seleccionar uno o varios segmentos en los que la empresa tiene ventaja sobre la
competencia, es posible establecer una soélida posicién en el mercado y eludir los nichos

donde la competencia es mas intensa. !

2.2 Pasos en la segmentacion de mercados

La segmentacion del mercado es engafiosamente sencilla. A menudo es facil encontrar
diferencias entre las personas o empresas que conforman el mercado total de un producto o
servicio; lo importante es averiguar si las diferencias en ciertos factores, tales como ingresos,
cdad, estilo de vida y uso del producto seran ttiles como guias para encauzar los esfuerzos de
mercadotecnia de una empresa. La gerencia debe hacer un analisis cuidadoso para indagar si

1. Cravens David W. Mcrcadoteenia en Accion. 1991. P 259-262.
2



existen segmentos reales y, en caso afirmativo, si la compaiiia debe dirigir sus esfuerzos de

mercadotecnia hacia uno o varios de esos segmentos.

Los principales pasos para seleccionar un mercado objetivo se muestran en la figura 1. El
paso 1 consiste en decir como habra de dividirse el mercado en segmentos. La eleccién de la -
base de dicha segmentacién es muy importante; pueden emplearse muchos factores para’

delimitar los nichos. Cuando un esta corr integrado, la gente incluida en
2

¢l respondera en forma similar a una mezcla de mercadotecnia en particular. El paso 2 es .

investigar como son las personas de cada segmento que le interesa a la empresa, para lo cual
se cuenta con fuentes de informacién que incluyen perfiles del cliente y analisis de la °
competencia. El paso 3 consiste en decidir que segmento o segmentos serian considerados
como objetivos o si es mejor aplicar en enfoque masivo pues el analisis del nicho no revela

ventajas reales al usar el enfoque de segmentos. '

PASO 1 PASO 2 PASO3

Decidir cémo formar Describir y analizar a las Decidir qué scgmento (s)
los segmentos personas del (de los) convicne (n) sefialar como
scgmento (s) de intcrés objctive

para la empresa

Figura 1. Pasos en la seleccion de un mercado objetivo

1. Cravens David W. Mercadotecnia en Accién. 1991, P 259-262.
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2.3 Factores empleados para formar segmentos

Hay tres factores para dividir los mercados totales en segmentos (Fig. 2) y son: (1)

caracteristicas del comprador o usuario, (2) caracteristicas del producto deseado por el

comprador y (3) situacién de compra-uso. !

aracteristicas
descadas en el
.- producto

Caracteristicas del
comprador / usuario

La situacion de
compra / uso

Figura 2. Factores empleados para formar segmentos de mercado

1. Cravens David W, Mercadotecnia cn Accidn. 1991, P 259-262.
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3 INDUSTRIA FARMACEUTICA

Para iniciar una segmentaciéon de mercado se necesita tener informacién que indique cuales la

situacién de la industria en este caso farmacéutica, posicionamiento, valores, etc.

3.1 Situacién del mercado far tico mexi
La definicion textual de industria es el conjunto de actividades que transforman las materia
primas en bienes a través de la produccién y distribucion, capaces de satisfacer necesidades

humanas. 2

La definicion de “farmacéutica™: es la actividad de preparar y elaborar firmacos y medicamentos
de uso humano y veterinario. Finalmente se definiria a la industria farmacéutica como el conjunto
de empresas llamados laboratorios dedicados a la investigacion, desarrollo, produccién,

preparacién e introduccién en el mercado de un medicamento para su consumo.

La industria farmacéutica mexicana se forma por mas de 100 laboratorios. En algunos casos no
tienen mas del 1% del mercado total en forma individual. El 77% de las ventas totales del
mercado, esta représentado tan solo por los medicamentos fabricados por 20 empresas, y un 23%
por el resto de los laboratorios. Aproximadamente ¢l 60% de las compaiiias de esta industria son
100% transnacionales o tienen mayoria extranjera, controlan el 70% de la participacién del

mercado total de la industria.

El mercado estA compuesto por tres segmentos: éticos, genéricos y populares los cuales se
diferencian por el uso de nombres de marca, uso de nombres genéricos; resultando grandes
diferencias en los precios. La SSA desarrolld el segmento de genéricos en el Articulo 75 del
reglamento de insumos para la salud, publicada en el Diario Oficial de la Federacion el 4 de

febrero de 1998. 3

2. Tesis. Tamayo Rios Guillermo. Importanciade la S ion de M dos. 1991. Pag. 16
3.
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da ialmente hncia el

La actividad de las empresas farmacéuticas mas grandes esta ori
mercado pnvado (todo aquel que se encuentra fuera del sector publico), aunque mannenen una

pamcnpaclon en Ias venms del sector publico.

Enlo que se refere a los valores (ventas) puede haber un crecimiento debido a tres factores.
1. ‘La lenta recuperacxon de precios después de que en las décadas de los afios setenm y

; ochenta estuv:eran practicamente congeladas.
2. La apancnon de nuevas sustancias a precios significativamente mayores y que pem‘uten

prevenir o curar enfermedades antes incurables.

3. Lainflacién interna.
Para el 2002 se observé un crecimiento respecto al afio anterior del 1.01% en unidades

que representa el 12.98% de crecimiento en valores (ventas).

3.2 Nichos de la ind ia farm

El mercado de medicamentos, se encuentra dividido en dos segmentos: el sector privado que se
refiere a empresas laboratorios que participan en el mercado privado; y el sector publico, también
llamado Sector Salud, que esta constituido por el IMSS, ISSSTE, SSA, PEMEX, SDN, SM y
ESTATAL, principalmente.

El mercado farmacéutico del sector privado en México, a su vez tiene tres grandes ramas o
segmentos definidos a partir de sus productos:

e Eticos

= Genéricos y

e Populares



3.1.1

Principales laboratorios en México: mercado total

Las posiciones de los 20 principales laboratorios lideres en el mercado en valores, acumulado al

mes de diciembre de 2002 son: Roche, Glaxo, Schering, Aventis, Novartis, Bristol, Boehringer,

Pfizer, Pharmacia, Wyeth, etc.

Respecto a las unidades vendidas en el mismo periodo, el prmer lugar lo ocupa Aventis,
siguiéndole Roche, Schering, Bristol, Bayer, Glaxo, Novartis, Abbot, Boehringer, etc. Ver Tabla

1.

PARTICIPACION | PARTICPACION
RANKING LABORATORIO % UNIDADES % VALORES
ROCHE 6.80 7.73
2 GLAXO SMITHKLINE 247 6.25
; SCHERING PLOUGH 6.05 5.76
2 AVENTIS PHARMA 7.60 5.72
5 NOVARTIS CORP 4.06 4.92
3 BRISTOL MYERS 5.48 3.8
7 BOEHRINGER 3.81 4.33
8 PFIZER 5.65 2.00
B PHARMACIAZUPTHON 3.25 3.85
10 WYETH 3.07 381
11 THONSON+JHONSON 558 3.65
3 MSD 0.50 3.07
3 ABBOT 3.82 2.85
a BAYER CORP 3.96 28
5 SENOSIAIN 2.73 2.73
3 LILLY 0.95 33
7 ALTANA PHARMA 1.65 2.24
8 SANOFI SYNTHELABO 1.9 3.13
5 ASTRAZENECA 1.0 2.01
20 MERCK 2.10 1.56

Tabla 1. Laboratorios mas importantes en la Industria Farmacéutica Nacional. *

4. Dopar

de Inv

de Mercados, Laboratorio Lemery.

TESIS

At

FALLA DE ORIGEN

7




3.3 Fuentes de informacion de la i ia far

El uso de Fuentes de Informaciéon ayuda a conocer el mercado y saber como atacarla.'Las
fuentes de informacidén son aquellas que proveen de datos sobre ob_;etos especnﬁcns y

proporcionan conocimientos reales acerca de lo que interesa.
Las fuentes de informacién son:

1.- Informacién_primaria:

es la informacién r pilada

condiciones.

.- Informacién secundaria: Ln mformacnon secundana conslste en aquella que ya exxste. que estd
duspomble y que fueron recopilados con alguna otra finalidad, el ejemplo de informaciéon
secundaria son las estadisticas sobre el ingreso familiar tomadas del censo de poblacién.’ Las
fuentes de informacioén secundaria mas comnmente utilizadas en la industria farmacéutica se

dividen en dos:

a) FKFuentes internas = existen dentro de la empresa

Estas comprenden:

- Balances (histéricos) -
- Informes de ventas (historicos) — Facturas.

- Registro de Inventarios. —Fichero médico.

- Ciclo promocional (registro).

5. Stanton William J. Fundamentos de Marketing. 2000. Pigs. 90-95
8



b) Fuentes externas = existen fuera de la empresa.

Estas comprenden:

- Informacién_Gubemamental- Generalmente es globalizada y se presenta en conjunto,
algunas son:

® Censos (nacionales, por estado, por ciudad)

® Anuarios estadisticos.

e La informacién que podemos obtener del INEGI (demografia, gasto, recursos,
ingrésos por familia, etc. el cual tienen un valor primordial en la investigacién de
meréado para poder segmentarlo en funcién del producto que una empresa desee
comercializar). ANEXO

- Asociaciones y camaras- su objetivo es impulsar y mantener informado al ramo
farmacéutico, publicando continuamente tanto datos estadisticos como informacién en
general para sus miembros y asociados relativos al ramo de interés que los vincula. Dichas
asociaciones son CANIFARMA, CANACO, CANACINTRA y ANIQ, dentro de la
Repiiblica Mexicana, pero existen también organizaciones y asociaciones similares en otros

paises, los cuales también pueden proveer de informacién.

- Qreganizaciones de Investigacién- Estas son fuentes secundarias, constituidas por aquellas

empresas 0 asociaciones civiles que se dedican a la investigacidén. Su principal funcién es la
de proveer datos obtenidos a través de la investigaciéon en diversos ambitos. Generalmente
publican reportes o datos estadisticos, contando con un amplio banco de datos, a los cuales se
puede acudir facilmente. Estas empresas tienen un alto grado de alcance y especializaciéon y
existen algunas que publican estos datos e informacidén con cierta periodicidad. A estas
fuentes pueden allegarse los laboratorios por suscripciéon o membresia; las publicaciones mas

utilizadas como fuente de informacion secundaria en la industria farmacéutica son:

1. IMS (E! Mercado Farmacéutico). Esta publicacién cubre reportes de farmacias y

mayoristas, Su publicacién es mensual y tiene un tamafio de muestra de cadenas de



a)
b)
<)
d)
<)

g)
h)

farmacias con mas de 120 sucursales, 9 mayoristas y cuenta con reportes de 60 centros

de distribucién y una cobertura nacional de 74.9%.

INTE‘(indiche/Nacional de Terapéutica y Enfermedades). Esta publicacidon provee de
infox:rhﬁéién ééerca de médicos. Su publicacién es trimestral, su cobertura es nacional,
y lj;_a‘éydp‘irl'a' ihformacién de los pacientes tratados por 20 especialidades médicas.
Prpﬁércio‘na informacién acerca del nivel recetado, principales enfermedades y

teraﬁéuticas.

FACTA (Censo Nacional de Ventas de Industria Farmacéutica). Esta publicacion
reporta la informacion de todos los laboratorios en México, acerca de sus ventas netas

mensuales (en unidades, valores en pesos, en délares) del mercado privado.

PLM (Diccionario de Especialidades Farmacéuticas). Esta publicacidon es anual,

contiene la siguiente informacion:

Productos nuevos disponibles en el mercado

Productos farmacéuticos disponibles en el mercado por orden alfabético.

Accién farmacolégica de cada medicamento

Informacién prescriptiva de los farmacos

Directorio de los laboratorios en México y de los productos que comercializan

Informacion terapéutica
Informacién acerca de las sustancias activas en México y por sus asociaciones.

Guia de productos y Servicios de proveedores de instrumental médico, de diagnéstico,

equipo y material de curacién y quinirgico.

En conclusidn, es importante conocer las fuentes de informacién de la industria Farmacéutica,

ya que permite allegarse informacidn atil para determinar mejores productos, mercados mas

idoneos, las mejores estrategias a seguir, que actitud tiene el consumidor acerca de cierto

medicamento, si el canal de distribucién es el adecuado y si la promocion utilizada produce

frutos.



4 SEGMENTACION DE MERCADO EN LA INDUSTRIA FARMACEUTICA NACIONAL

4.1 Nicho de medi tos de do sl lud que se d
ituido por dos grandes sectores: Pablico y Privado.

je de la poblacién que son d hohabi segan

El do far ico i esti
En la siguiente gréfica se p el p
dstos del ultimo censo de poblacion realizado por el INEGLS Que a su vez se relacions con el
at privado sobre el pablico. Ademis de

valor que tiene el d es yor ¢l que pe:
aclarar que estos datos son a nivel nacional, sin dejar de mencionar que existen valores por
dos los ] demés pucden clasificarse en zonas urb y les, sin bargo para fines

pricticos, se hace referencia a datos nacionales.

Otrs institucion
1.1% 1.4%
Nota: Ls sseny de 108 PUCntajes supera ol Cion Ppor Ck 2 Que on

s o, TESIS CON
o —— FALLA DE ORIGEN
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4.1.1 Instituciones de salud del sector privado

Como se puede observar en 10s siguientes diagramas los datos de 1998, indican que la iniciativa

privada tiene una participacion del 62.2% del do total en unidades, que representa el 85.6%

en valores. Ademas vemos cuales son los canales de distribucién y el porcentaje tanto en

unidades como en valores con el que contribuye cada uno de ellos.

Gobiemo
Iniciativa 1.2%
Privada X
62.2% . Farmacias
57.5%(*)

L
A B
B o Priv/Clin/Hosp.
(o] 0.5%
R N - -
‘.?. ~.-Médico con
o .- Botiquin 0.1%
R , -
I o | <. 'Farmacias
(o] o 1.5% . .0 .
- Otros (**) '
1 1.4% ;
Nota: Informacion propomonnd por 23 Cu. i con participacion de 52.6%
dcl Mercado Total Es :
(*) Incluye fe H i i vicio.

(**) Productos Populares. .

Figura 3. Diagrama de Dlsmbuclén de la Industria Farmacéutica —1998 Unidades %.*

TESIS ¢
FALLA DE ORIiGEN

T deln igacion de Mercados, Laboratorio Lemery
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Iniciativa
‘Privada. -
- B5.6%’

O~AOHPAQUED I

‘con patticipacién de 54.5% decl Marcado Total

Nota: Informacion proporcionada pér 23 Corpol
(&) 1 i icadas en ti de autoservicio.

(**) Productos Populares.
Figura 4. Diagrama de Distribucidn de la Industria Farmacéutica- 1998 Valores %.*

4.1.2 Instituciones de salud del sector gobierno
Se observa que el sector publico participa con el 37.8% en unidades, pero esto tan solo

representa un 14.4 % en valores. La situacién que se observa en este caso se debe a los bajos
precios que se manejan en este sector, donde en muchos o en la mayoria se cotizan hasta en un
80% por abajo del precio que se maneja a nivel privado, por lo que aun cuando la participacién
en unidades es alto, en valores no representa una participacion tan grande.

-~ P

4.2 Nicho de medicamentos de do a su clasif

El tamaiio de la industria farmacéutica en México tuvo un valor total de mercado para marzo de
1999 (acumulados 12 meses) de $38,538,165,000 de pesos, de los cuales $31,358,844,000 de las

4. D de 1. i i6 Mercados, Laboratario Lem
cpar e In: de Mercados, Laboratorio ery - ‘:T'ﬂ T
IJ.'JL. e .

FALLA DE ORIGEN
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ventas fueron dgl r'nércad,o'ético y $7,179,321 del hiercado popular, de acuerdo a los datos de

Mercado Farmacéutico México IMS, Marzo de 1999

El valor del mercado farmacéutico en’ México en el 2002 (acumulado a 1: ‘meses) fue de
568,255.928,0Q0 pesos, de los cuales 555,772,932,000 ; ’corresp’o‘nde’n‘\ 1 |

ad:O' é(ico,
$12,299,681,000 al mercado popular y $193,316,000 al mercado de Genéri :

Teniendo estos antecedentes sabemos cual es el me

que a la empresa le interesan, cual es el valor y el ob,

Iniciativa

l Laboratorios

Gobiemo

' Genérico.- | .
80 % -

Figura 5. Segmentaciéon de Mercado Farmacéutico de Acuerdo a su Clasificacién

4.2.1 Productos farmacéuticos éticos

Mercado ético se refiere a todos aquellos medicamentos manufacturados con la aprobacién
gubermnamental y que solamente se venden bajo receta médica; por sus caracteristicas no pueden
ser anunciados en medios masivos de comunicacion.

Las ventas son directamente en las farmacias, en su mayor parte surtidas por mayoristas, que

ticnen su propio inventario.

14




Estos medicamentos deben ser prescritos por el médico, ya que por su composicion no pueden ser
administrados - en forma indiscriminada, por poseer efectos  secundarios,  ‘asi.’ como
contraindicaciones especificas. La promocién es realizada directamente en el consultorio médico
por:

e Visitadores médicos

e  Anuncios y envios dirigidos al médico

e Muestras del producto

4.2.2 Productos farmacéuticos genéricos

El mercado genérico es aquel en el cual los productos (medicinas) no tienen marca comercial,
pero pueden tener respaldo de imagen de compaiiia. Principalmente se explota el principio activo,
existe competencia local e internacional. No se hace promocién médica, pero existen
disposiciones y reglamentaciones emitidas por la SSA. En este caso este mercado es de interés
tanto en sector privado como gobiemo, en este ultimo caso por lineamientos que se establecen |

para las licitaciones.

4.2.3 Prod far Euti populares (OTC)

El mercado Popular también conocido como OTC de consumo o de libre venta: se refiere a
idad de

aquellos medicamentos que el consumidor puede comprar directa sin
presentar receta médica y tienen menor control gubermmamental que los productos €éticos; son de
alto consumo y el empaque es identificable con sintomas (ejemplo dolor de cabeza), son
productos generalmente sintomaticos. Se requiere de grandes inversiones pero dan respuestas a
corto plazo; los grupos terapéuticos estin limitados por la SSA; se permite utilizar medios
masivos de comunicacion para satisfacer una necesidad del consumidor o generar auto
prescripcion. La promocion y venta van dirigidos al consumidor y se hace por medio de:

1. Anaqueleo de producto, con empaque pr peciales para exhibicion.

2. Apoyos promocionales y de publicidad en puntos de venta.

15



Este segmento de mercado se dirige sobre todo a clases sociales mas pobres por su distribucién y

bajos costos.

4.3 Nicho de medicamentos de acuerdo al grupo terapéutico

En esta segmentacion, lo haremos de acuerdo a los grupos terapéuticos que existen en el mercado
Y que se enlistan en la siguiente tabla. En este caso resaltaremos la importancia que tienen las
empresas de investigacion que proporcionas los datos en demanda y consumo que se tienen los
Hospitales e Instituciones , ademas de los reportes que lleva tanto cada empresa farmacéutica
como los mayoristas, Sin olvidar que los representantes médicos llevan sus propias estadisticas

en consumnos de los hospitales, clinicas, farmacias, mayoristas, etc que tengan asignados.

# . #
GRUpo |DESCRIPCION GRUPO | DESCRIPCION
1 Analgesia 13 Neumologia
2 Anestesia 14 Neurologia
3 Cardiologia 15 Nutriologia
4 Dermatologia 16 Oftalmologia
=) Endocrinologia 17 Oncologia
[ Enf infccciosas y parasitarias 18 Otorrinolaringologia
7 Enf_inmuncalérgicas 19 Planificacion Familiar
8 Gastroenterologia 20 Psiquiatria
o Gineco Obstetricia . 21 Reumatologia
10 Hematologia 22 Soluciones Electroliticas y
11 Intoxicaciones Substitutos del Plasma
12 Nefrologia y Urologia 23 Vacunas, toxoides,

Tabla 2. Segmentacion de Mercado de Acuerdo al Grupo Terapéutico
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5 ENFOQUE PRACTICO PARA PRODUCTOS DE USO HOSPITALARIO EN AREA DE
TRASPLANTES Y ANESTESIA

5.1 Area de Trasplantes

Para la segmentacién del mercado Farmacéutico es necesario conocer los hospitales e institutos

donde se realizan trasplantes y co las idades en los tratarnientos inmunosupresores que

son los que evitan el rechazo al trasplante.

En la actualidad el trasplante de 6rganos es un método aceptado en forma universal para el
tratamiento de la falla irreversible con dafio permanente de cualquier 6rgano sdlido con
excepcion del tejido nervioso. Con la mejoria de las técnicas quirirgicas, la preservacién de
érganos, los tratamientos inmunosupresores y la seleccion de pacientes, los casos de trasplantes
han experimentado un crecimiento exponencial y en la actualidad es posible llevar a cabo el
trasplante de dos o mas drganos a un solo paciente, con altas probabilidades de éxito.
Actualmente a nivel nacional hay 25 mil trasplantes en lista de espera y tan solo 11 mil
individuos dispuestos a donar. En la Tabla 3 se enlistan la demanda de érganos a trasplantar.

- TRASPLANTES
} ORGANO AL ANO
RINON 1500
HiIGADO 4000
CORAZON 4000
PULMON 700
MEDULA OSEA 600

Tabla 3. Demanda de organos a trasplantar segiin CENATRA (Centro Nacional de Trasplantes)

S.1.1 Instituciones de salud del sector gobierno

De acuerdo a las estadistizas el 80% de los trasplantes se realizan en instituciones de gobierno, de
los cuales se realizan en 22 estados de la republica donde se encuentran los hospitales de tercer
nivel: En D.F., Guadalajara, Monterrey., Cuernavaca, Guanajuato, Tijuana, Veracruz, Sinaloa,
Baja California Norte y Sur, Coahuila, Chihuahua, Durango, Sonom, Aguascalientes, Edo. de
México, Michoacan, Nayarit, San Luis Potosi, Puebla, Tabasco, Tamaulipas, Veracruz y
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Yucatan, por lo cual habitantes de otras entidades deben trasladarse a dichas ciudades para la

intervencién quirargica, 7
Siendo un mercado muy compacto se puede dar buen seguimiento y servicio a las necesidades de

a

los pacientes traspl. ).

5.1.2 Instituciones de salud del sector privado

Debido a los altos costos que tiene esta intervencion quinirgica, se realizan fuera de instituciones
gubermnamentales solo cuando tienen los recursos y el donador, siendo 17 los estados donde se
realizan a nivel privado. 7

En este caso es muy exclusivo el mercado, por lo que esta dirigido a Hospitales particulares, de
alto nivel, donde cuentan con el equipo necesario, teniendo como meta pacientes de clase A y B.
Finalmente los médicos son un grupo igualmente muy reducido siendo los mismos que realizan

los trasplantes en gobierno.

5.2 Area de Anestesia

La anestesia puede ser definida de manera general como: la pérdida de la sensibilidad causada
por la depresidon farmacolégica de la funcién neuronal. La funcién primaria de la anestesia es
proporcionar al paciente una cirugia libre de dolor y permitir al cirujano que al realizar la
operacién, el paciente se mantenga lo suficientemente inmévil y en algunas circunstancias, con

reduccién del tono muscular.

CLASIFICACION:
a) Anestesia General
e Inhalada
e Endovenosa
e Balanceada
b) Anestesia Regional
e Bloqueo de Axis (columna vertebml)
e Bloque de plexos (Branqueal, lumbar, etc.)

c) Anestesia Local

7. hiip /Avavw ce 2ob
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e Tépica o por infiltracién de campo.

d) Atencién anestésica monitorizada

5.2.1 Instituciones de salud del sector gobierno

Asi en este caso debemos conocer todos y cada uno de los hospitales que pertenecen al sistema de

salud publico, para poder identificar :

a. Técnica(s) anestésica(s) que se usa en cada hospital
Identificar anestesiélogos y técnica que usan

c. Conocer tipo de cirugia mas frecuente y técnica recomendada de acuerdo a la
cirugia que se realice.

d. Numero de cirugias promedio mensual.

De acuerdo a détos' obtenidos en Boletin de Informacién Estadistica # 20 Recursos y Servicios
200 emitido por INEGI, se tienen a nivel nacional 997 Hospitales, que pertenecen a Gobiermno,

por lo que estos son el nicho de mercado para los Anestésicos.

5.2.2 Instituciones de salud del sector privado
En cuanto al area privada y nuevamente de acuerdo a datos de INEGI, existen 2179

establecimientos a nivel nacional, donde se pueden recibir servicios de cirugia, en estos también

es importante conocer:

a. Técnica(s) anestésica(s) que se usa en cada clinica u hospital.
b. Identificar anestesidlogos y técnica que usan

c. Conocer tipo de cirugia mas frecuente y técnica recomendada de acuerdo a la cirugia que
se realice.

d. Numero de cirugias promedio mensual.

Por lo que este es el nicho de interés, conocer si no a todos los médicos, a los mas importantes,

los que nos puedan dar el 80% de las ventas en éste grupo terapéutico en particular.
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6 DESARROLLOS O INNOVACION DE NUEVOS MEDICAMENTOS

Gracias a los avances en tecnologxa e investigacién que se tiene hoy en dia se hace cada vezmas
2Vde la’ misma al irea de la salud, ya que si en algun mornentn un

ia la apl'
medlcamentu fue’ el doneo para un padecimiento se tienen nuevos a partxr del que fue el"

innovador o bien es, necesano aphcar a]go de tecnologia a una misma sal para verse modlf’cada S

resultado de las necesidades de un mercado cada vez mas especmhndn

Es por eso que los laboratorios farmacéuticos invierten grandes cantidades en investigacidn, pﬁxa
poder ofrecer farmacos mas especializados. Sin embargo requiere no solamente de las grandes -
inversiones econdmicas, también requiere de tiempo, podemos decir que de 1000 principios
activos que se tienen en investigacion tan solo 1 puede tener éxito terapéutico y que por cierto

puede requerir de mas de 10 afios de investigacidn para finalmente comercializarse.
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7 RESUMEN Y RECOMENDACIONES

La forma de segmentar va a depender del posicionamiento de la empresa y su propésito es:
ubicarse mejor en un mercado, una organizacion debe considerar como punto primordial sus
recursos economicos, humanos, etc. ya que no tiene caso abarcar el mercado cuando no se cuenta

con los medios necesarios, esto podria llevar en lugar del éxito a un fracaso.

Las fuentes de informacion, juegan un papel primordial en este sector, ya que de esa forma se va
midiendo el mercado, se planean las ventas, se programan campafias y se obtiene el éxito
(alcanzar y si es posible superar los objetivos de venta). Es importante una vez que se ha

identificado el seg}ﬁentq de mercado, atacarlo, cc susr idades y/o hacer que las tengan

para maximizarlas y finalmente resolverlas.

A pesar de existir diversas segmentaciones en la Industria Farmacéutica, todas se relacionan de
una u otra forma, o bien, alguna puede ser segmentacion de una previa, para poder identificar

con mayor exactitud a nuestro mercado meta.

Un dato que es muy interesante de mencionar es el hecho de que la industria farmacéutica pone
una atencion especial a las épocas del afio, un ejemplo muy claro es la época de frios y cuando se
tienen cambios bruscos de temperatura, ya que de sobra se sabe que es una buena temporada para
la venta de antibidticos de todas clases. La época de fin de afio, representa también una
temporada donde se incrementa la venta de productos para problemas de colestero!l elevado, ya
que las comidas y cenas son frecuentes mientras las dietas se abandonan en forma importante,
una situacién particular es la temporada de vacaciones donde las ventas bajan en forma
importante asi es que los objetivos de venta se reducen en esos meses, estos son ejemplos claros

y sencillos de lo que cada época representa para la industria.
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Resulta de mayor interés para la industria Farmacéutica el area privada sobre gobiemo, ya que
los valores entre uno y otro son muy diferentes, quien tiene practicamente los mejores nitmeros es
el privado, de ahi la gran competencia que hay entre laboratorios por tener, conservar o aumentar

su participacién en el mercado.

Se observa que en los ultimos 4 afios el crecimiento de este mercado ha sido exponencial, debido
a una serie de factores, por un lado como lo indican los dados del INEGI, derivados del tltimo
censo nacional con una poblacién nacional de 97.4 millones de habitantes, los cuales requieren
servicios médicos y medicamentos, por otro lado el continuo desabasto de las instituciones
gubernamentales que obliga a los pacientes a comprar sus medicamentos, incrementando asi las
ventas en el area privada, sin olvidar que cada vez hay en el mercado medicamentos mas
especializados que finalmente no aparecen el los cuadros basicos que rigen al sector salud,
obligando en este caso a la compra del mismo por cuenta del paciente y al creciente niimero de
padecimientos entre los que destacan los relacionados con edad, sexo y habitos alimenticios.



8 CONCLUSIONES

Se observa la creciente necesidad de conocer cada vez mejor el nicho de mercado que tene la

industria sea cual sea su especialidad, de ahi la importancia de los departamentos de investigacién

de mercado en la industria.

En base a la investigacion que se hace del mercado se determina que factores influyen en la

segmentacidon especifica que interese.

Hoy en dia la mdustnn farrnaceutlca en México esta viviendo una etapa de competencia, de

especializacion de productos y de continua capacitacion a su personal.

Podemos encoftrar: diversas:formas de segmentar ¢l mercado farmacéutico, todas utiles y
una puede ser una

funcionales, sin;embargo.no son independientes, se relacionan entre si,
subsegmentacion“de’ una anterior, lo que nos ayuda a tener un mercado cada vez mejor

clasificado.
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Consid i Técni para Clasificar a los Hogares y Personas en los Deciles de
Hogares de Acuerdo a su Ingreso ¥y en los Miiltiplos de los Salarics Minimos Genernles.

En esta seccion se p los resultados de la encuesta nacional de ingresos y gastos de los

hogares donde a conti ion se expli los términos que se describen en dicha informacién.
DECILES.

Agrupaciéon del total de preceptores o de hogares en diez estratos con igual namero de
preceptores o de hogares. ordenados de acuerdo a su ingreso de menor a mayor considerando
el tipo de ingreso y la cobertura geografica.

Se hace la presentacnén de los resultados clasificando a las personas y a los hogares en

plos de salarios minimos generales (M.S.M.G.) obedeciendo a la

y en
preocupacion de hacer compnraclona en el tiempo que no se vean afectada por el proceso
inflacionario, es decir nos permite estudiar en el tiempo el universo de los hogares o de las

personas en diez fracciones con caracteristicas similares, o biem estudiar a los hogares y a las

personas clasificadas en determinados estratos del salario minimo.

Operativamente la construcciéon de los deciles se realiza con un listado de informacion donde
se despllega el um\ezso de hogars © personas que se interesa estratificar, este universo debe
estar ord do en de acuerdo al monto de su ingreso, por lo que la

umdad (hogar o personas) que reporto el mnto menor es el pnmero del listado v asi
H en forma creci Una vez ord das las unidades del universo de interés de

menor a mayor monto del ingreso, se divide el total del universo entre diez y el resultado nos
indica el nimero de unidades que debe tener cada decil.

MULTIPLOS DE LOS SALARIOS MINIMOS GENERALES.

Estratos de ingresos de los hogares o de los preceptores del hogar construidos con base al
salario minimo vigente en el periodo de referencia de la encuesta.

Esta clasificacion se realiza de la siguiente manera: cada hogar se clasifica de acuerdo a su
mgr&so tomando como referencia, el salario minimo vigente. en el periodo en que se captan
los ingresos del hogar, este salario corresponde al municipio en que reside el hogar a
clasificar; en el caso en el que se hubiera aplicado mi#s de un salario minimo para dicho
municipio durante un periodo de referencia en que se captaron los ingresos, se calcula un
promedio, y es éste el que se utiliza como refe ia para clasifi al hogar en los multiplos

de los salarios minimos generales.

Por otra parte, el ingreso de interés utilizado para clasificar a los hogares &s el esumdanmdo

al trimestral, por tal motivo el salario i vig! en el se dariza al
periodo, antes de utilizarlo como refe ia para la cl
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HOGARES Y SU INGRESO TOTAL TRIMESTRAL POR TAMANO DE LA LOCALIDAD

SEGUN DECILES DE HOGARES

(MILES DE PESOS)

DECILES DE HOGARES *

TAMARO DE LA LOCALIDAD
INGRESO TOTAL ] n m .Y v
TOTAL NMACIONAL
HOGARES 23,484,782 2,348,478 2.340.478 2,348,478 2,248,478 2,348,478
INGRESO S&Z.484.902 S061,008  14843.001  20.IX2ATT  28TTITEZ 31,908,581
DE 2 500 ¥ MAS HABITANTES
HOGARES 18,101,750 749225 1,285,181 1.800.822 1.752.477 1.917.28s
INGRESO 523.561.001 2977927 8213,783 13920909  19276,154 26,128,884
DE MENGS DE 2 500 HARITANTES
HOGARES 5,302,983 1.509.250 1,083,208 738,583 505,908 431220
INGRESO 58.893.901 5.683,171 8.620.878 8.302.962 8.495.548 5.827.677
HOGARES Y SU INGRESO TOTAL TRIMESTRAL POR TAMARO DE LA LOCALIDAD
SEGUN MULTIPLOS DE LOS SALARIOS ummos GENERALES
(MILES DE PESOS)
TAMAN O DE LA LOCALIDAD MULTIPLOS DE LOS SALARIOS MINIMOS GENERALES *
TOTAL 0.00 1.01 1.51 201 301
A A A A A
1.00 1.50 200 3.00 400
TOTAL NACIONAL
HOGARES 3,486,782 200,808 1,119,008 1,887,327 3,129,048 3,008,130
HGRESO 82,404,082 1317937 312382 BINED 2RSS 22224428
DE 2 500 Y MAS HABITANTES
HOGARES 18,101,750 122,703 363,238 748 400 1.970.832 2.233.020
INGRESO 523,961,001 278,200 1.517.586 4127333 15315197  24.160.057
DE MENOS DE 2 500 HABITANTES
HOGARES 5,382,993 a73.9u2 738,750 811,127 1,158.914 773.119
58,803,901 1.041.620 2.754.007 4239618 8.515.681 8.064.763

INGRESO
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TAMANO DE LA LOCALIDAD

DECHRES DE HOGARES *

vt vn Vi X x
TOTAL MACIONAL
HOGARES 2,348,478 2,340,478 2,348 478
WORES0 38,040,814 90,917,208 43,534,708
DE 2 500 Y MAS HABITANTES
HOGARES 2,035,912 2,114.738 2,168 421 2201295 2,267,333
INGRESO 34,602,374 45,102,208 58,904 423 88,801,083 227,534,178
DE MENOS DE 2 S00 HABITANTES
HOGARES 312,563 233,737 180,054 147.180 81,144
INGRESO 5,248,140 5015112 4.930.275 5.604.233 7.0986.905

® Los hogares & Nivel NacoNet setln Groenados en (08 dECies 08 SCUETO & Bu NGNS 0L INMEErS! QUe T COMEDNe PO o NGrEea

o no

COrmens total ¥ lee ¥ o caprel

W
FUENTE: MBGI. Encuesis Neaonal de Ingreans y Gastos as lon Hogaree, Tercer Tnmestre 2000.

TAMANO DE LA LOCALIDAD

MULTIPLOS DE LOS SALARIOS MINIMOS GENERALES

4.01 s.o1 6.01 7.01 8.0t
A A A A Y
5.00 6.00 7.00 8.00 MAS
TOTAL NACIONAL
HOGARES 2,848,087 2,007,540 1,848,748 1.904,481 6.877, 107
NORESO 38,000,844 34,328,321 33,420,631 30,708.400 378,842,900
DE 2 500 Y MAS HABITANTES

HOGARES 2,084.793 1,475,822 1,171,422 0,165,804
INGRESO 28 958,121 30.245,008 27,728,418 381,134,978

DE MENOS DE 2 500 HABITANTES
HOGARES 481,494 260,022 104,323 133,029 411223
INGRESO 6,138,523 4.237.881 3.182.98S 2,980,045 17,748,002

“ Lon hogares & nvel NECONS! NN CLESACANGE on 108 MUNOIOS de (I B8lenoe MiNMOs JENernEes e SCLERIC & Su NGTEEx kel P Teer e

QU 28 COMEDNE POT of INgrEmo CoMente 10M y las

capne
FUENTE: INEGL Encusets Neaonsl de Ingrescs y Gastos o8 los Hopares. Tercer Tamsstre 2000.
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