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RESUMEN

JOSE ANGEL DE LA FUENTE LOZADA. Plan de mercadeo y desarrollo de
productos farmaceéuticos de uso veterinario desde el punto de vista de mercadotecnia

(Estudio de caso) (Bajo la direccion del MVVZ MPA Juan Rafael Meléndez Guzman).

El vertiginoso ritmo de la economia y la globalizacion obligan a los profesionales en
medicina veterinaria a estar actualizados en temas de economia, administracion y
mercadotecnia; uno de los nichos de empleo formal para el ejercicio de la medicina
veterinaria en México es la industria farmacéutica que se basa fundamentalmente en la
elaboracion, importacion, comercializacién y aplicacion de productos quimicos
farmaceéuticos y bioldgicos para uso en animales o consumo de estos, por esta razon
elaboramos una revision de los aspectos de mercadotecnia necesarios a considerar para
el correcto lanzamiento y posicionamiento de un producto en el mercado agropecuario,
tomando en cuenta aspectos financieros y de legislacion para obtener el registro y los
permisos necesarios para la elaboracion , distribucion y venta de un producto
farmaceéutico topico de uso veterinario en todas las especies domesticas; con el fin de
presentar la informacién en forma grafica y ordenada utilizamos el formato de plan de
mercadeo resaltando aspectos de la mezcla de mercadotecnia como son producto,
precio, plaza, promocion y publicidad conocidas como las 4 P* adicionalmente una P
con el concepto de servicio postventa. El andlisis permitié conocer tendencias del
mercado mexicano, se definié una estrategia para el posicionamiento del producto asi
como un ejercicio para la determinacion de precio y canales de distribucién. Una vez
definido el plan de mercadeo elaboramos todo el material punto de venta, para soportar

el proceso de venta y distribucion, sin embargo no se distribuyo en el mercado hasta



completar el primer paso en el proceso de la distribucion. Posteriormente empezamos el
proceso de las presentaciones de venta a los distribuidores utilizando una base de datos
con mas de 300 distribuidores especializados en productos farmacéuticos de uso
veterinario, definimos una estrategia de distribucidn por area geografica y logramos una
compra promedio de 300 piezas por cada distribuidor con mas de 32 clientes a nivel
nacional, consideramos que el lanzamiento del producto se logro satisfaciendo las

expectativas presentadas en este documento.



INTRODUCCION.-

El nacimiento de la industria farmacéutica veterinaria esta estrechamente ligado al
desarrollo de la IFH ( Industria Farmacéutica Humana); Se pueden citar multiples ejemplos
de contribuciones procedentes de la veterinaria que han sido de gran utilidad para la
medicina humana en los campos de la inmunoldgica y virologia por ejemplo acufiando
términos y procedimientos como el de la vacunacion; La jeringa hipodérmica procede del
rudimentario instrumento de Tabourin y la anestesia raquidea se utilizo antes en medicina
veterinaria que en la practica de la medicina humana.

Las enfermedades de los animales siempre han sido significativas para la salud humana,
varios cientos de infecciones pueden ser transmitidas de los animales al hombre (zoonosis),
asi el médico veterinario ha desempefiado un importante papel en el control de la
experimentacién animal en laboratorios y tales experimentos han sido de capital
importancia en el desarrollo de la industria farmacéutica.

El descubrimiento y la fabricacion de la insulina es un claro ejemplo; en todos los campos
de la medicina se han creado nuevos procedimientos e innovaciones que han sido probados

en animales (1).

La industria farmacéutica surgié a partir de una serie de actividades diversas relacionadas
con la obtencion de sustancias utilizadas en medicina humana. A principios del siglo XIX,
los boticarios, quimicos o los propietarios de herbolarios obtenian partes secas de diversas
plantas recogidas localmente o0 en otros continentes, estas Gltimas se compraban a los
especieros, que fundamentalmente importaban especias, pero como negocio secundario
también comerciaban con productos utilizados con fines medicinales, entre ellos el opio de
Persia o la ipecacuana y la corteza de quina de Sudamérica. Los productos quimicos
sencillos y los minerales se adquirian a comerciantes de aceites, gomas y encurtidos los

boticarios y quimicos fabricaban diversos preparados con estas sustancias, como extractos,



2.

tinturas, mezclas, lociones, pomadas o pildoras, algunos profesionales confeccionaban
mayor cantidad de preparados de la que necesitaban para su propio uso y los vendian a

granel a sus colegas.(4)

Los primeros productos sintéeticos.

Los productos quimicos extraidos de plantas o animales se conocian como organicos, en
contraposicion a los compuestos inorganicos derivados de otras fuentes; se creia que los
primeros sélo podian ser producidos por los organismos vivos, de ahi su nombre. En 1828,
sin embargo, el quimico alemén Friedrich Wohler calenté un compuesto inorganico, el
cianato de amonio, y logré producir urea, que anteriormente sélo se habia conseguido aislar
a partir de la orina. Esa sintesis revolucionaria hizo que se intentaran sintetizar otros
compuestos organicos; para la futura industria farmacéutica tuvo gran importancia el
descubrimiento accidental, en 1856, del primer colorante sintético, la ‘malva’. Este
descubrimiento del joven estudiante britanico de quimica William Henry Perkin incit6 a
diversos fabricantes de Alemania y Suiza a desarrollar nuevos colores sintéticos, con lo que
se ampliaron los conocimientos sobre la nueva quimica. Los colorantes o tintes sintéticos
tuvieron un impacto enorme en los avances médicos, aumentaron considerablemente la
gama de productos bioldgicos de tincion, con lo que aceleraron el progreso de la
bacteriologia y la histologia, la bisqueda de nuevos colores estimulé el estudio de la
quimica organica, lo que a su vez fomentd la investigacion de nuevas medicinas. EI primer
farmaco sintético fue la acetofenidina, comercializada en 1885 como analgésico por la
empresa Bayer de Leverkusen (Alemania) bajo la marca Phenacetin. El paracetamol

utilizado hoy como analgésico se derivé posteriormente de aquel compuesto.(9)

El segundo farmaco sintético importante, comercializado en 1897, fue el &cido

acetilsalicilico, creado por el doctor Felix Hoffmann en los laboratorios de investigacion de
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Bayer. Este farmaco se vendié en todo el mundo con el nombre comercial de aspirina,
propiedad de Bayer. Las compafiias farmacéuticas fueron creadas en diferentes paises por
empresarios o profesionales, en su mayoria antes de la Il Guerra Mundial. Allen &
Hambury y Wellcome, de Londres, Merck, de Darmstadt (Alemania), y las empresas
estadounidenses Parke Davis, Warner Lambert y Smithkline & French fueron fundadas por
farmacéuticos. La farmacia de Edimburgo que produjo el cloroformo utilizado por James
Young Simpson para asistir en el parto a la reina Victoria también se convirtié en una
importante empresa de suministro de farmacos. Algunas compafiias surgieron a raiz de los
comienzos de la industria quimica, como por ejemplo Zeneca en el Reino Unido, Rhéne-
Poulenc en Francia, Bayer y Hoechst en Alemania o Ciba-Geigy y Hoffmann-La Roche en
Suiza. La belga Janssen, la estadounidense Squibb y la francesa Roussell fueron fundadas

por profesionales de la medicina.(9)

La Industria Farmacéutica Veterinaria en México

La industria farmacéutica veterinaria en México tiene sus origenes en las farmacias y
boticas de principios de siglo, sobre las bases de los productos farmacéuticos para
humanos, Y es sobre este mismo ritmo que nacen algunos productos que podian ser
utilizados por especies domesticas, para el tratamiento de algunas enfermedades. Durante
la primer parte del siglo y posiblemente hasta los afios 30 es que transcurre de forma lenta 'y
sostenida la aparicion de algunos productos principalmente antimicrébianos que estaban
elaborados especialmente para su uso en medicina veterinaria, posteriormente se inicia la
segunda guerra mundial y es cuando se genera una gran demanda de medicamentos a nivel
mundial y sobre la cual nacen muchas empresas farmacéuticas en Europa y Estados
Unidos, la gran guerra interrumpié bruscamente la produccién de estas empresas

farmacéuticas y las obligd, debido a las necesidades del mercado, a buscar otros horizontes
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y paises para establecerse y poder asi fabricar los imprescindibles farmacos que
demandaban las fuerzas armadas y la poblacion civil. De esta manera llegan a México para
establecerse algunas compafiias farmacéuticas trans-nacionales, precisamente para poder
satisfacer la demanda de medicamentos a nivel mundial, esta tendencia favorecié la
aparicion de moléculas que podian ser utilizadas en animales domésticos, dando paso al

nacimiento de la industria farmacéutica veterinaria en México,

Situacion de la industria farmacéutica actual.

Hoy en dia la IF (industria Farmacéutica) esta ligada a las actividades de investigaciéon y
desarrollo de moléculas en todo el mundo, las principales compafiias de este mercado son
globales en su mayoria y este fendmeno se presenta practicamente para todos segmentos de
mercado que conforman las economias de los paises, En un articulo intitulado “Quienes
comen y quienes nos comen”(foro agricola mundial 20001) menciona que al inicio del
nuevo milenio, de las 100 economias mas grandes del planeta, 51 eran empresas y 49
paises. El ritmo de fusiones y adquisiciones corporativas se acelerd vertiginosamente en la
pasada década y actualmente representan mas de 12 por ciento del producto bruto global.
Las ventas de las 500 mayores trasnacionales equivalen a 47 por ciento del producto bruto
del planeta, pero solamente dan empleo a 1.59 por ciento de la fuerza de trabajo mundial.
Los campesinos y agricultores de pequefia escala son mas de 25 por ciento de la poblacion
mundial y alimentan directamente a la mitad del mundo, e indirectamente a un porcentaje
muchisimo mayor.(2) En este contexto de economia global la idea es que los paises de
todo el mundo puedan comprar y vender cualquier cosa con muy pocas restricciones; los
productos farmacéuticos son una parte de esta economia global y la creciente demanda de

medicamentos favorece este mercadeo entre paises; hoy en dia las diez empresas
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farmacéuticas mas grandes del mundo controlan el 58.4% de las ventas, una comparacion

que parece valida es que hace solo diez afios estas empresas solo controlaban el 29%(2)

Lineas de investigacion para nuevas moléculas.

La innovacién prosigue su veloz curso a medida que la investigacion basica en
universidades, hospitales y laboratorios, financiada tanto por contribuciones de la industria
como por otras fuentes, realiza nuevos descubrimientos sobre los tejidos y 6rganos de los
seres vivos. En la actualidad la investigacion de los laboratorios de las compafiias
farmacéuticas centra su interés en el hallazgo de tratamientos mejorados para el cancer, las
enfermedades del sistema nervioso central, las enfermedades virales como el sindrome de
inmunodeficiencia adquirida (SIDA), la artritis y las enfermedades del aparato circulatorio
El descubrimiento de la estructura del acido desoxirribonucleico (ADN) a principios de la
década de 1950 hizo posible el desarrollo de nuevas técnicas que han llevado a la
produccion de prostaglandinas, interferon, nuevas vacunas, el factor de coagulacion
sanguinea y muchos otros compuestos bioquimicos complejos que antes eran dificiles o
imposibles de fabricar.(9)

Los directivos de las compafias farmacéuticas comprenden plenamente la importancia de
la ingenieria genética para el desarrollo de nuevos farmacos en la actualidad y en el futuro.
En el caso de la IFV se centra en la produccién de biologicos para el control de
enfermedades infecciosas y sobre todo las zoonosis de importancia en salud publica,
también hay un creciente interés en los productos especializados para incrementar la
produccion en animales domésticos como son huevo, carne leche etc.... Adicionalmente un
segmento de mayor tasa de crecimiento en los ultimos afios como es el de los animales de
comparfiia como son perros, gatos y caballos. En este tema no se debe confundir que las
principales lineas de investigacion en la industria farmacéutica esta enfocada a solucionar

problemas de salud en humanos y en muchas ocasiones resultado de los experimentos en
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animales es como se destinan y registran algunas moléculas para su uso en medicina
veterinaria, también existen algunas excepciones en el caso de padecimientos concretos

como es el uso de productos para el control de parasitos.

Importancia econémica: La industria como negocio.

En la actualidad, la industria farmacéutica crece vigorosamente a nivel global. Los ingresos
para el sector, durante el afio 2004, fueron de 550 mil millones de ddlares, un 7% mayor a
los registrados en el 2003. Las ventas en los EE.UU. ascendieron a $235.400 millones, lo
cual implica una tasa de crecimiento del 8,3% respecto al afio anterior. Los Estados Unidos

representan el 46% del mercado farmacéutico mundial.

A partir del 2008 es inminente el vencimiento de algunas de las patentes que méas ingresos
reportan a la industria. A causa de esto, se han incrementado los presupuestos para las areas
de investigacion y desarrollo, sobre todo en las corporaciones mas poderosas del sector
(Cuadro 1). Las mismas se disputan préacticamente la totalidad del mercado de los nuevos

farmacos, registrandose una tendencia creciente de concentracion en la oferta.(10)

Las siguientes, fueron las compafiias con mayor facturacién durante el afio 2004 |

Puesto Compafiia Ingresos* | Inversion I+D
1 Pfizer $46.13 $7.52
2 GlaxoSmithKline $31.38 $5.19
3 Sanofi-Aventis $30.92 $9.31
4 Johnson & Johnson $22.13 $5.20
5 Merck $21.49 $4.01
6 AstraZeneca $21.43 $3.80
7 Novartis $18.50 $3.48
8 Bristol-Myers Squib | $15.48 $2.50
9 Wyeth $13.96 $2.46
10 Abbott Labs $13.76 $1.69

* Todos los valores expresados en millones de délares americanos.



Criticas

Los argumentos mas empleados para justificar el incremento de los precios de los
medicamentos dicen que las nuevas técnicas, la fabricacién de moléculas mas complicadas
y el uso de aparatos cada vez mas caros han aumentado enormemente los costos. Estas
dificultades se ven incrementadas por la presion para reducir los precios del sector, ante la
preocupacion de los gobiernos por el envejecimiento de la poblacion y el consiguiente
aumento de los gastos sanitarios, que suponen una proporcion cada vez mayor de los

presupuestos estatales.

Sin embargo, los criticos del sector sostienen que en realidad los costos de fabricacién han
disminuido de manera importante, debido al empleo de aparatos y procesos industriales
mas eficientes, y a la automatizacion de muchas etapas productivas, con la consiguiente
reduccién de mano de obra. Por otra parte, la mano de obra se ha visto reducida en forma
notable luego de las mega fusiones de las principales empresas farmacéuticas que han
ocurrido en la década del 90, que han generado una ola de despidos del orden de varias

decenas de miles de empleados.

En realidad, el mayor generador de costos en la industria farmacéutica actual no es la
fabricacion de los medicamentos, ni tampoco las inversiones en investigacion y desarrollo
sino los gastos derivados de la comercializacion o mercadeo (marketing) de sus productos,
que incluyen millonarios desembolsos para realizar estudios de mercado, anélisis de los
competidores, estrategias de posicionamiento, extension de patentes, distribucion,
promocion, publicidad y ventas de sus productos, asi como los gastos administrativos
necesarios para mantener estructuras multinacionales, los que incluyen astronémicos

salarios pagados a sus principales ejecutivos.
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Segun los criticos de la industria farmacéutica, los altos precios tampoco estan en relacion
directa con la inversion en la investigacion sino, mas bien, con las ganancias producidas

por la comercializacion de los medicamentos.

Otro punto de vista.

Enfoques alternativos sefialan la realidad de un mercado en el que la industria promociona
la investigacion y la comercializacion de novedades terapéuticas. Cuando estas novedades
son analizadas por comités de expertos independientes, utilizando procesos normalizados
de trabajo que garantizan la transparencia y reproducibilidad de la evaluacién cientifica
comparativa, de la eficacia, seguridad, posologia, y economia, se evidencia que la mayoria
de estos nuevos medicamentos sélo vienen a sustituir el espacio econémico que para las
compafiias dejan otros con patentes proximas a expirar 0 que ya han expirado, por lo que
dejaran de ser tanto negocio como lo eran. Asi vemos como cerca de un 90% de los nuevos
farmacos usados en atencion primaria, no representan una mejora terapéutica respecto a
otros medicamentos presentes en el mercado, con eficacia y seguridad conocidas y gran

experiencia de uso.(10)

Esta sustitucion por novedades terapéuticas representa un incremento insostenible del gasto
sanitario para la economia de muchos paises, teniendo que desviar grandes cantidades del
presupuesto nacional que podria destinarse a mejoras en las prestaciones de su sistema de
salud o simplemente al desarrollo de la economia y nivel de vida. La mayor parte del
aumento del gasto de los sistemas sanitarios en los paises ricos se debe a la sustitucion de

farmacos conocidos por novedades terapéuticas.

Los organismos gubernamentales que supuestamente deben ejercer la funcion de control de

este sector economico en beneficio de los ciudadanos, estan financiados en porcentajes
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muy altos por la propia industria (La FDA de EUA en un 75% y la Agencia Europea de

Evaluacion de Medicamentos en un 80% son un ejemplo), dependiendo, como es el caso
europeo de la Direccion General de Industria y no de la de Salud. De todo ello se desprende
que existe un conflicto entre la riqueza que la industria genera (otra cosa es como luego se
redistribuye) y los prejuicios que los ciudadanos deben asumir por ella (10)

Patentes y marcas.

La mayoria de los paises conceden patentes para los medicamentos o farmacos
recientemente desarrollados o modificados, por periodos de 15 afios a partir de la fecha de
autorizacion. Las compafiias asignan una marca registrada a sus innovaciones, que pasa a
ser de su propiedad exclusiva. Ademas, los nuevos medicamentos reciben un nombre
geneérico oficial de propiedad pablica. Una vez que expira la patente, cualquier empresa que
cumpla las normas del organismo regulador puede fabricar y vender productos con el

nombre genérico.

Generalidades de la industria farmacéutica veterinaria.

Las empresas multinacionales mas representativas de esta industria a nivel mundial son
parte de corporaciones de industria farmacéutica humana y representan menos del 5% del
total de la industria, Sin embargo existen signos de debilitamiento de los altos indices de
crecimiento de la industria farmacéutica durante las dos ultimas décadas debido a los altos
costos en investigacion y desarrollo de nuevas moléculas ya que hay evidencias de que la
mayoria de las soluciones a las necesidades de la medicina humana ya han sido resultas y
las que no son en general condiciones que requieren de medicamentos muy especializados
y las lineas de investigacion dependeran del segmento y valor del mercado que justifiquen
millonarias inversiones en investigacion y desarrollo, esto ha propiciado una imagen

publica pobre ya que en términos simplistas esta industria se ve beneficiada de la gente
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enferma, Aprovechando este aparente debilitamiento es que la industria farmacéutica

veterinaria se puede ver beneficiada a nivel mundial, debido a los margenes de utilidad y la

poca inversion en investigacion y desarrollo que hay para este segmento de la industria

continuacién presentamos algunos cuadros con cifras de un reporte de la empresa Wood

Mackensie afio 2005 (Firma especializada en la medicion de mercados a nivel mundial)(11)

Mercado Farmacéutico veterinario por grupo terapéutico.

Grupo de productos 2005 Crec% Part%
Aditivos y premezclas 1.9 11.2 13
Biologicos 3.4 8.7 22.6
Antimicrobianos 2.4 8 15.8
Parasiticidas 4.2 7.9 28.4
Otros farmaceuticos 3 9.2 20.2
Total 14.9 8.8 100
Fuente: Wood & Mackenzie reporte anual 2005
. .' /mmsfa;rg;:eums
Mercado por region 2005

Region 2005 Crec% Part%
Norte america 5.1 8.5 34.2
Latinoamerica 1.7 111 11.4
Europa Occiental 4.6 8.1 30.7
Europa Oriental 0.7 16.1 4.6
Lejano Oriente 2.4 7.6 16.2
Resto del mundo 0.4 6.1 2.9
Total 14.9 8.8 100
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Mercado por especies

Especie 2005 Crec% Part %
Bovinos 4.1 10.5 27.2
Ovicaprinos 0.8 6.3 5.1
Porcicultura 2.4 7.5 16.3
Avicultura 1.7 8.1 11.2
Animales de Compaiiia 6 8.7 40.2
Total 14.9 8.8 100

Fuente: Wood & Mackenzie reporte anual 2005

Segun el reporte de Wood & Mackenzie el Mercado de América Latina para el afio 2005
esta valuado en mil setecientos millones de dolares y México representa aproximadamente
20% con una venta estimada de 354 millones de dodlares al afio; tomando en cuenta esta
cifra el mercado nacional representa solo el 2,4 % del mercado mundial farmacéutico para
productos veterinarios.(11)

Estas cifras no incluyen la venta de productos de laboratorios nacionales y es muy probable
que haya un importante crecimiento de la industria durante los Gltimos afos, dado por estas

empresas, no obstante no se cuenta con fuentes de informacion para validar este dato.

Legislacion para productos farmacéuticos veterinarios en México (Entorno legal).

Los productos farmaceéuticos de uso veterinario en Mexico estan legislados por la
SAGARPA (secretaria de agricultura, ganaderia, pesca y alimentacién), tomando como
base la LEY FEDERAL DE SANIDAD ANIMAL que fue publicada el 18 de Junio de
1993 y que tiene por objeto general fijar las bases para el diagnostico, prevencion,
erradicacion y control de de las enfermedades de los animales. Especifica las bases para la
aprobacion y acreditamiento de médicos veterinarios, organismos nacionales de

normalizacion, unidades de verificacion , y laboratorios de pruebas para actividades en
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materia zoosanitaria para productos y servicios, de la misma se desprende una serie de
NOM’s (norma oficial mexicana) de observancia obligatoria para México, por lo que en
esté capitulo revisaremos brevemente las NOMs relacionadas con el registro de productos
quimicos farmacéuticos de uso veterinario y en cada norma estableceremos su objeto de
aplicacion, debemos hacer hincapié que la interpretacion de las normas varia de acuerdo al
criterio de cada profesional , por lo que no hay en todos los casos una interpretacion clara 'y
debido a esto es que hay Médicos veterinarios acreditados por la SAGARPA que estan
autorizados para dar validez al seguimiento de las normas y estos sean el puente entre la

industria farmacéutica y las instituciones de normalizacién en este caso la SAGARPA.

e NOM-012-Z0O0-1993 Especificaciones para la regulacion de productos

farmacéuticos , bioldgicos, y alimenticios para uso en animales 0 consumo por estos

La aplicacion de esta norma tiene por objeto que los productos quimico farmacéuticos |,
bioldgicos y alimenticios para uso en animales sean empleados con fines nutricionales,
preventivos, de diagnostico, control y tratamiento de enfermedades contribuyendo al
incremento de la produccién pecuaria nacional reglamenta el uso de productos elaborados
y manejados en forma adecuada, supervisa el control de calidad de los productos en su
produccion, comercializacion y aplicacion, también reglamenta la informacién comercial
que se declara en las etiquetas para garantizar uso y manejo adecuado de los productos esta
norma es aplicable a todos los establecimientos dedicados a la produccion, importacion,
acondicionamiento, almacenamiento y comercializacion  de los productos antes
mencionados, la vigilancia de esta norma corresponde a la SAGARPA, a los gobiernos de
los estados y la direccion general de salud animal en sus respectivas circunscripciones
territoriales. Las sanciones derivadas del incumplimiento de esta norma estan

reglamentadas en la Ley Federal de Sanidad animal.(1)
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Médico Veterinario Responsable.- Con el fin de dar certeza y cumplimiento a las
interpretaciones de las Normas oficiales Mexicanas es necesario contra con el respaldo de
un MVZ aprobado que sea coadyuvante de la SAGARPA en las funciones de asistencia

técnica y capacitacion zoosanitaria de los productores.

Requisitos para el registro de productos quimicos, farmacéuticos ante la SAGARPA
en México.

1.- Tarjetén debidamente requisitado.

2.- Proyecto de marbete del producto por duplicado (proyecto de etiqueta).

3.- Certificado de control de calidad de la empresa elaboradora.

4.-Resultados de constatacion del producto emitido por un laboratorio de pruebas.

5.- Especificaciones de producto terminado.

6.- Técnica analitica del producto terminado.

7.-Documentacidn cientifica, nacional o internacional que respalde el empleo del producto
en animales.

8.- Informacidn técnica de usos, dosis y vias de administracion asi como especies en las
que se recomienda el producto.

9.- Informacion técnica de advertencias de toxicidad y antidoto.

10.- Informacion técnica de tiempo de eliminacion del producto, tiempo en que la carne ,
leche y huevos pueden consumirse después de suministrar el producto asi como los niveles
de residuos o metabolitos en los tejidos animales destinados para el consumo humano.

11.- Presentar el pago de aprovechamientos correspondiente.



PLAN DE MERCADEO PARA UN ANTIINFLAMATORIO, ANTISEPTICO Y
CICATRIZANTE DE USO TOPICO EN TODAS LA ESPECIES DE ANIMALES
DOMESTICOS.

Planteamiento del negocio.- Después de un exhaustivo analisis de los productos
farmacéuticos mas demandados por consumidores y productores decidimos hacer el
desarrollo de un producto farmacéutico con propiedades antiinflamatorias, Antisépticas
y cicatrizante para uso en todas las especies de animales domesticos, con el concepto
OTC de libre venta que satisfaga la necesidad de aliviar problemas leves que no

requieran de la atencion especializada de un Medico Veterinario.

Denominacion del producto.- POMADA DEL VETERINARIO

Registro Sagarpa.- Dando cumplimiento a toda la normatividad vigente la empresa

denominada JOSE ANGEL DE LA FUENTE obtuvo el registro NUM Q-0406-001

Valor del segmento de Mercado.- El valor del segmento de Unglentos y pomadas de
uso veterinario en México para el afio 2005 es de aproximadamente 97 millones de

pesos mexicanos.

Ventas Proyectadas para el primer afio.- 50,000 unidades.

Precio unitario de venta.- $26.00 pesos.

Costo de produccion unitario.- 12.00 pesos

Venta bruta proyectada en el primer afio.- $1,300,000.

Presupuesto en promocién y publicidad.- 20% de las ventas brutas en el primer afio

Canal de distribucién.- 50 distribuidores especializados en el primer afio



Puntos de venta.- Farmacias veterinarias, forrajeras, Clinicas veterinarias, Graneros

Andlisis de la situacion.

El desarrollo y lanzamiento de un producto farmacéutico de uso veterinario para una
compafiia de reciente creaciéon con muy pocos y limitados recursos en investigacion y
desarrollo se convierte en una limitante peligrosa, por esta razon un analisis del entorno
econémico y de mercado resultan fundamentales para poder determinar si el nicho de
mercado permite nuevos competidores, y que se identifiquen necesidades no satisfechas
de los consumidores el mercado para productos farmacéuticos de uso veterinario no es
un nicho de crecimiento sostenido sin embargo al parecer es un mercado consistente y
de distribucion geografica nacional, los principales segmentos de mercado estan
diferenciados por especies como Bovinos, Cerdos ,Aves, animales de compafiia y
productos para control de plagas y otros, dentro de cada segmentacion de especies hay
subsegmentos de mercado que podemos identificar como farmacéuticos, Parasiticidas,
Antimicrdbianos, Biologicos, Aditivos y premezclas y otros asi podriamos encontrar
una clasificacion para casi cualquier producto en el mercado y estas clasificaciones se
usan para diferenciar los distintos segmentos en el mercado, y determinar asi los
principales competidores, definir los precios en relacion a la calidad de cada uno de los

productos y poder determinar un analisis de oportunidad de mercado .



Principales competidores del mercado ungientos veterinarios

PRODUCTO PRES Piezas 05 Valor 2005 Precio Dist ~ Precio Publico
Pomada de la Tia 60g 1254671 $20,777,354 $16.56 28.67
Pomada de la Tia 125g 726018 $19,885,623 $27.39 47.41
Pomada de la Tia 250 g 313817 $14,592,502 $46.50 80.48
Mamisan 200 g 513725 $28,118,773 $54.74 89.06
Bamitol 200 g 245434 $10,051,882 $40.96 88.2
Furacin pomada. 453.4 g 8446 $1,024,408 $121.29 262.78
Pasta descornadora 100 g 33089 $924,246 $27.93 54.02
Furacin pomada 85 g 10086 $418,891 $41.53 92.61
Unguento de acibar 200 g 14333 $390,073 $27.22 52.92
Varec pomada 250 g 8070 $217,682 $26.97 38.59
Unguento de acibar g 11649 $211,343 $18.14 52.92
Unguento sana sana 220 g 4944 $178,924 $36.19 57.33
Ubremol sofia 200 g 5551 $100,615 $18.13 66.15
Mamitex 200 g. 200 g 3626 $98,163 $27.07 49.61
Mastisol pomada 200 g 2254 $80,720 $35.82 55.13
Vulketan crema 75 g 357 $64,171 $179.64 -
Vulketan crema 30 g 578 $55,582 $96.21 -
Poniwitt 200 g 1789 $47,439 $26.51 -
Unglento grietas 200 g 1539 $43,046 $27.97 55.13
Sulfa-zoo 50 g 1548 $35,641 $23.02 38.59
Pomada 200 g 567 $20,356 $35.92 71.66
Yodotev 125 g 1133 $17,703 $15.62 30.87
Yodotev 250 g 707 $15,934 $22.55 47.41
Mastisan 200 g 401 $11,100 $27.66 51.82
Poniwitt 60 gr 772 $10,044 $13.02 -
Sulfa-zoo 250 g 228 $9,637 $42.29 65.05
Poniwitt 100 gr 491 $8,612 $17.55 -
Pomada resolutiva 50 g 319 $8,170 $25.61 41.9
Pomada res 200 g 80 $4,745 $59.23 71.66
Vetisam 120 g 196 $3,387 $17.26 34.18
Vetisam 240 g 137 $3,366 $24.62 54.02
Rubestim elixir 220 ml 54 $1,638 $30.32 52.92

El cuadro anterior es una proyeccion de ventas de datos obtenidos de la empresa

mercado veterinario estadistico del afio 2003 actualmente existe una nueva compafiia en



asociacion con la INFARVET para la medicién del mercado farmacéutico veterinario
sin embargo al parecer sus datos todavia no son confiables. EI uso de los ungiientos
veterinarios es muy generalizado en México y existen productos bien posicionados y

con gran tradicion con més de 90 afios en el mercado

Participacion de mercado unguentos

Pomada de la Tia
Ungtiento 60g

Pomada de la Tia
Ungtento 125 g

Otros

Pomada de la Tia

Bamitol 200
9 Unguento 250 g

Mamisan unguento
200 g

Maéas del 80% de participacion se encuentra entre 3 marcas principales, se han
identificado regiones de la Republica Mexicana en donde existe mayor presencia de una
u otra marca, la marca con mayor posicionamiento es producida por una laboratorio
nacional con mucha tradicion y las 2 siguientes son de laboratorios transnacionales con

muchos afios establecidos en el mercado mexicano.



Anélisis F.O.D.A (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas)

FORTALEZA

Nueva formulacién.
Uso de la centella asiatica.

Ingredientes uso farmaceéutico.

Empaque, envase y embalaje atractivo.

26% mas barato que lider de mercado.
Aprobacion de registro farmacéutico.
2 afios de caducidad a partir de la
elaboracion.

Bajo costo de almacenaje, fletes y

transportacion.

OPORTUNIDADES

Atractivo valor del mercado.

Marca con facilidad de recordacién
Facilidad para lograr acuerdos de
distribucion

Condiciones comerciales mas flexibles de
los competidores.

Apoyo en promocion y publicidad para el
lanzamiento.

Uso de exhibidores punto de venta.
Mayor rentabilidad por unidad para
distribuidor y detallista.

Posibilidad de extension de linea con
nuevos tamafios y nuevos segmentos de

mercado.

DEBILIDADES

Producto de reciente lanzamiento.
Marca no posicionada en el mercado.
Falta de distribucion a nivel nacional.
Poca inversion en promocién y
publicidad.

No hay fuerza de ventas.

Una sola presentacion.

Alto costo de fabricacion debido a

volumen.

AMENAZAS

Fuerte posicionamiento de la competencia
Promociones de la competencia.
Renuencia del consumidor final a la
decision de compra

Poca efectividad por parte del distribuidor
Posibles aumentos en costos de insumos
en el corto plazo.

Guerra de precios con los principales




Programas de accion — Investigacion de Mercados.

Con el objeto de presentar un plan de mercadeo con aplicaciones practicas en la toma de
decisiones fue necesario hacer investigacion de mercados en un primer paso se realiz6 un
estudio cualitativo que consistié en determinar un grupo representativo de la poblacion
objetivo 'y se realizaron sondeos de opinion mediante grupos de discusion buscando
conocer y entender actitudes, y puntos de vista relativos a los productos denominados como
unglentos y pomadas de uso veterinario para este objetivo fue necesario entrevistar a
Médicos veterinarios, distribuidores veterinarios, lideres de opinién del mercado
farmacéutico, responsables de mostrador en farmacias y clinicas veterinarias, asi como
duefios de mascotas y profesionales del ramo agropecuario, las entrevistas se realizaron
practicamente en todo el territorio nacional sin percibir diferencias geograficas
significativas, en cuanto a la percepcion de usos y costumbres relativos al segmento de
unglientos y pomadas de uso veterinario, las entrevistas buscaban conocer la motivacion de
compra, la imagen de las marcas presentes en el mercado, como perciben la calidad de los
unglientos y pomadas y como pueden medir esta, también buscamos medir la influencia del
precio en la decision de compra y como afecta la promocion y publicidad la motivacién a la
compra, buscamos determinar aspectos positivos y negativos de los productos presentes en

el mercado.

Resultado preliminar del estudio cualitativo.

Se realizaron 37 distintas entrevistas 13 a distribuidores veterinarios 12 a Médicos
veterinarios 5 a responsables de mostrador y 7 a usuarios finales que compraban algun
producto de la competencia, concluimos y confirmaba con el reporte de ventas el fuerte
posicionamiento de 3 marcas en el mercado mexicano, identificando aspectos positivos y

negativos relativos a la mezcla de mercadotecnia, determinamos que 2 de los productos se
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perciben como productos caros pero respaldados por 2 laboratorios transnacionales en

cuanto a la calidad de los productos.

Fuente de Datos y Disefio.

La fuente de datos y disefio que se utilizo del grupo objetivo para el estudio de mercado fue
escogido aleatoriamente en todo el territorio nacional, tomando en cuenta distribuidores,
médicos veterinarios, propietarios de mascotas y consumidores que atendieron a alguna
farmacia veterinaria, los cuestionarios se hicieron abiertos, buscando informacion general
acerca de los usos de unglientos y pomadas veterinarias , también se busco informacion
acerca de las presentaciones, y la percepcion de los distribuidores acerca de los margenes
de utilidad que ofrecen los productos y laboratorios competidores identificando una fuerte
tendencia, a un margen reducido de utilidad, este detalle origino la inquietud de hacer el
desarrollo del producto para satisfacer esta necesidad y promoverlo como una oportunidad

de mercado.

Mezcla de mercadotecnia (Producto, Precio, Plaza Promocion, Publicidad y Post

venta).

Desarrollo de Producto.

En este capitulo revisaremos los aspectos clave del desarrollo del producto, en el siguiente

orden:

e Formulacion (descripcién de los activos para armar un dossier técnico)
e Proyecto de marbete.
e Presentacion de tarjeton ante la SAGARPA.

e Concepto de imagen y personalidad del producto



Formulacion.

Formula por cada 100g:

Petrolato (Pj farma) 80.0g
Aceite mineral 8.2¢g
Cera de carnauba 43¢
Extracto glicolico de ajo (Allium Sativum) 2590
Extracto glicolico de sabila (Aloe vera bardanensis) 25¢
Aceite de Centella Asiatica (Hidrocotile asiatica) 259

Extracto glicolico de ajo (Allium Sativum):

Es una planta perenne de la familia de la cebolla, las hojas son planas y delgadas, de hasta
30 cm. de longitud. Las raices alcanzan facilmente profundidades de 50 cm. o més. El
bulbo, de piel blanca, forma una cabeza dividida en gajos comiunmente llamados dientes.
Cada cabeza puede contener de 6 a 12 dientes, cada uno de los cuales se encuentra envuelto
en una delgada pelicula de color blanco o rojizo. Cada uno de los dientes puede dar origen
a una nueva planta de ajo, ya que poseen en su base una yema terminal que es capaz de
germinar incluso sin necesidad de plantarse previamente. Este brote comienza a aparecer
luego de los tres meses de cosechado, dependiendo de la variedad y condiciones de
conservacion. Las flores son blancas, y en algunas especies el tallo también produce
pequerios bulbos o hijuelos.

Una caracteristica particular del bulbo es el fuerte olor que emana al ser cortado. Esto se
debe a dos sustancias altamente volatiles, denominadas aliina y disulfuro de alilo.

Origen e historia; Aunque posee un origen incierto, se lo considera oriundo de Asia, desde
donde se extendi6 a toda Europa, y desde alli hacia América, por medio de los

conquistadores esparioles. En Egipto era consumido por los esclavos que trabajaban en la
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construccion de las piramides, ya que se le atribuian propiedades fortificantes y
revigorizantes. Durante los tiempos de la Grecia y Roma antigua, era consumido
principalmente por soldados, navegantes y campesinos. En la Edad Media ya se lo usaba
con fines terapéuticos, generalmente para combatir enfermedades bacterianas durante la
Primera Guerra Mundial se lo emple6 como antiséptico externo para desinfectar heridas
cuando no se disponia de los antisépticos habituales. En la actualidad es cultivado y
consumido en todo el mundo y también utilizado como componente de muchas recetas
farmacéuticas.

Uso medicinal: En la actualidad, el ajo tiene una amplia utilizacion farmacologica. Es
eficaz como antibidtico, combatiendo numerosos hongos, bacterias y virus; en el control de
enfermedades cardiacas, ya que reduce el bloqueo de las arterias; reduce la presion arterial
y el colesterol; incrementa el nivel de insulina en el cuerpo; controla los dafios causados
por la arteriosclerosis y el reumatismo. También se le relaciona con la prevencion de
ciertos tipos de cancer y en la reversion del estrés y la depresion. De acuerdo a los efectos
medicinales buscados, varia la forma en que deben ser ingeridos, ya que el ajo posee
diferentes propiedades crudo que cocido. Cuando el ajo crudo es cortado o machacado, se
produce la combinacién de la aliina con la alinasa, lo que produce una sustancia
denominada alicina. con efectos benéficos, pero si el ajo es cocinado, este compuesto se
destruye. En el proceso de coccién se liberan compuestos diferentes, como la adenosina y
el ajoeno, que poseen cualidades anticoagulantes y reducen el nivel de colesterol.

Extracto glicolico de sabila (Aloe vera bardanensis)

El Aloe es un género de la subfamilia Asfodeloides perteneciente a las Lilidceas, que
comprende mas de 200 especies. Es originaria de Africa Oriental y Meridional.

Alcanza entre 2 y 3 metros de altura, aunque raramente hasta 6 metros. Las especies del

género de los aloes son casi siempre lefiosas, pero con las hojas muy grandes y carnudas,
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dispuestas en grandes rosetones y con una espina recia en su extremo, armadas de otras
espinas marginales mas pequefias. Echan uno o diversos bohordos axilares que rematan en
hermosos ramilletes. Las flores son tubulosas, porque las seis piezas que forman la cubierta
floral se sueldan todas entre si en un tubo generalmente recto o encorvado algunas veces.
Estas flores suelen tener color rojizo, anaranjado o amarillento. Los estambres son también
seis, con largos filamentos que arrancan del fondo de la flor, debajo del pistilo. El fruto es
una capsula de paredes inconsistentes.

En Medicina se utiliza el jugo de sus hojas cuajado en una masa sélida de color muy
oscuro, y muy amarga, llamada acibar. Generalmente, se obtiene dejando fluir el licor que
se escurre de sus hojas cortadas transversalmente, por la cortadura de las cuales rezuma
colocadas sobre un recipiente a propdsito. Este licor se deja que se concentre y se vaya
espesando al calor del sol o bien con calor artificial.

Segun cual sea el proceso de secado, el acibar adopta colores que iran desde el marron
rojizo hasta el negro, en forma de terrones similares al barro seco, fragiles, de fractura
concoide, a los que hay que proteger de la humedad.

Las hojas, cuya savia se utiliza, son carnosas, miden unos 50 cm. de largo, 10 6 20 cm. de
ancho y 5 cm. de grueso. Si se las hace un corte exudan un liquido acuoso de sabor muy
amargo, acumulado en células secretoras que rodean la region cribosa. Ya que la pared
celular que las separa es muy delgada, el jugo fluye con facilidad. Hay que cortar las hojas
de modo que la secrecién pueda recogerse en un recipiente. A continuacion se condensa el
liquido poniéndolo al fuego o al bafio maria. Después de separar la espuma se le vierte en
otro recipiente en el que se solidificara. Asi es como llega al mercado y se elabora después
en forma de preparados galénicos (gotas, pildoras, supositorios, geles, etc.). Es raro el

empleo del aloe puro.
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Propiedades: La composicion del acibar varia segun el aloe del que proceda, la época de
recoleccion y la forma de elaborarlo. Contiene del 6 al 10% de agua y los de mayor calidad
dejan un 2% de cenizas. Lo que mas varia es la cantidad de resina, que oscila entre el 40 y
el 80%. Esta resina que no tiene importancia farmacoldgica, es un éster del acido
paracumarico y un alcohol resinico, el aloerresinotanol. Ademas, el acibar contiene hasta el
20% de aloinas. Por hidrolisis, las aloinas dan emodina que es el constituyente activo del
acibar.

El aloe contiene también aloemicina, de gran poder anti-inflamatorio y analgésico, y
aloeuricina , cuya propiedad es activar y fortificar las células epiteliales, lo que la hace de
mucha utilidad en las Ulceras géastricas y estomacales.

Contiene gran cantidad de aminoécidos como son la valina, metionina, fenilalanina, lisina'y
leucina. Posee ademas al polisacarido lignina, el glucomannan y otros glicidos como la
pentosa, galactosa, y los acidos urénicos que proporcionan una profunda limpieza de la
piel, pues penetran en todas sus capas, eliminando bacterias y depo0sitos grasos que
dificultan la exudacion a través de los poros. Entre los elementos constitutivos figuran el
iodo, cobre, hierro, zinc, fésforo, sodio, potasio, manganeso, azufre magnesio y gran
cantidad de calcio. Es una de las pocas especies que contiene vitamina B12, ademas de
vitamina A, B1, B2, B6, y C.

Contiene fuertes proporciones de germanio que acttia como filtro depurador del organismo,
elimina los venenos y desechos de las células, reestructura y revitaliza la médula 6sea,
reactiva el sistema inmunoldgico, estimula la produccién de endorfinas, que calman en
dolor. Todas las plantas que contienen germanio han sido consideradas milagrosas y son: el
Aloe vera, el ging-seng y las setas shitake.

El gel obtenido del aloe produce seis agentes antisépticos de elevada actividad

antimicrobiana: el acido cinamonico, un tipo de urea nitrogenada, lupeol, fenol, azufre,
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acido folico y un acido salicico natural que combinado con el lupeol tiene importantes
efectos analgésicos.

Es astringente, analgésico, y anticoagulante. También se ha comprobado sus beneficios
como estimulante del crecimiento celular y resulta ser un increible antitéxico y
antimicrobiano.

La tintura o el zumo diluidos en agua a partes iguales usadas varias veces en forma de
gargaras de 3 a 4 minutos actuan eficazmente contra los dolores dentales, y de las encias,
neuralgias, aftas, laringitis, disfonia, amigdalitis, anginas, placas y cualquier afeccién bucal
o faringea. Cura las heridas necrosantes, como las quemaduras, regenerando los tejidos y
cicatrizandolos, restaurando a su vez la sensibilidad del area afectada.

Cura las heridas cortantes, el herpes, la culebrilla, la tifia, y las infecciones producidas por
estafilococos y otras infecciones bacterianas internas como la gastroenteritis, colitis,
enterocolitis, vaginitis, cervicitis, escorbuto, cdlera, disenteria, blenorragias, sifilis y otras
enfermedades venéreas. Alivia el dolor de los golpes, esguinces, luxaciones, dolores
musculares, artriticos y reumaticos, los pies cansados, En las enfermedades eruptivas de los
nifilos como el sarampidn, la varicela, la escarlatina etc., sus propiedades anti-inflamatorias
reducen la picazon y evita que los chicos se rasquen las ampollas. Pueden tratarse las
verrugas, los sabafiones, los eccemas, la soriasis, la dermatitis seborreica, la erisipela, el pie
de atleta, las picaduras de insectos, arafias, escorpiones, serpientes, medusas y las plantas
venenosas. resulta muy adecuado para el tratamiento de las varices, ya que calma su dolor y
las mejora. También se han comprobado sus efectos beneficiosos en el tratamiento de la
celulitis. La aloina revitaliza el cabello torndndolo maés flexible, reluciente, décil y
resistente. Regenera las células de la piel después del afeitado. Después de la depilacion
evita, erupciones, granos, y cierra rapidamente los poros dilatados, evita las estrias en el

abdomen y en los senos. Después del parto alivia los dolores de la episiotomia, facilitando
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la recuperacion del anillo vulvar. Las candidas, tricomas y demas infecciones o irritaciones
vaginales desaparecen con aloe.

Se puede utilizar como fotoprotector contra las quemaduras solares, incluso una vez
producidas este tipo de quemaduras.

Aceite de Centella Asiatica (Hidrocotile asiatica):

La Centella asiatica es una planta medicinal con una larga historia de uso terapéutico. Es
una planta rastrera nativa de los climas tropicales y subtropicales. En India e Indonesia
tiene una larga historia de uso en la curacion de heridas y retardo en la progresion de la
lepra. Basados en muchas indicaciones de la medicina tradicional, fue aceptada por Francia
en 1880. Los médicos britanicos la utilizaron en Africa para el tratamiento de la lepra. En
la década de los setenta, investigadores italianos y europeos encontraron evidencias de que
esta planta puede mejorar significativamente los sintomas causados por las hemorroides y
venas varicosas. Parte Utilizada Se emplean las partes aéreas desecadas y fragmentadas de
Centella asiatica (L.) Urban (Centellae asiaticae herba). Principios activos: Los principios
activos son saponinas triterpénicas pentaciclicas, que pueden variar del 1 al 8%. Las
principales saponinas son:

* Asiatico sido (éster del &cido asiatico y una cadena trisacérida constituida por ramnosa y
dos glucosas )

» Madecasosido (éster del acido madecésico y una cadena trisacarida constituida por
ramnosa y dos glucosas).

* Otras saponinas minoritarias son el centelldsido, el brahmoésido, brahmindsido y las
centellosaponinas B, C y D. Ademas, contiene abundantes taninos (20-25%), aceite
esencial (0.1%, con beta-cariofileno, trans-beta-farneseno y germacreno D), fitosteroles
(campesterol, sitoesterol, estigmaesterol), mucilagos, resina, aminoécidos libres (alanina,

serina, aminobutirato, aspartato, glutamato, lisina y treonina), flavonoides (derivados de la
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quercetina y kempferol), un alcaloide (hidrocotilina), un principio amargo (vallerina),

acidos grasos (&cidos linoleico, linolénico, oleico, palmitico y esteérico).

Proyecto de marbete.

DOMADA DEL VETERINARIO® &  DOMADA DEL VETERINARIO® & DOMADA DEL VETERINARIO®

OOMAD
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Descripcion del producto:

POMADA DEL VETERINARIO®

Reg.SAGARPAQ-0406-001

Ungtento veterinario

Desinflamatorio, antiséeptico, cicatrizante de uso topico
FORMULA:Cada 100 g contienen:
PetrolatoPJ(Pharma)...........coueieeieiie e e e e e e e e 80.0%

ACEITE MINEIAL....c..iiiiiiiiee e e e e 8.2%

Cera de CarnaUDA.........cc.o e 4.3%

Extracto glicélico de ajo (Allium sativum)..........cccccevvvevveiciicieennne 2.5%

Extracto glicélico de sabila (Aloe vera bardanensis)..........c.ccc.c....... 2.5%

Aceite de centella asiatica (Hydrocotile asiatica)...........ccccceeverurenee. 2.5%

‘5" ‘F_—:I ":’uaf\"'. . ) _1'?
[ o M2 A =
USOEN: gf&ﬂ VA, ?f!‘ e W v

INDICACIONES TERAPEUTICAS: Cicatrizante y venotdnico, inhibe el proceso
inflamatorio que provoca hipertrofia en cicatrices postraumaticas o posquirdrgicas, asi
como quemaduras de segundo y tercer grados, previene la formacion de cicatrices

hipertréficas y queloides, alivia el dolor de los golpes, esguinces, luxaciones, dolores
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musculares, artriticos y reumaticos.

FARMACOCINETICA Y FARMACODINAMIA: El mecanismo de accion es debido a
una éxido nitrico sintasa calcio dependiente del extracto acuoso y glicolico del ajo, es un
potente inhibidor de la agregacion plaquetaria, las virtudes terapéuticas del ajo se deben a
la presencia del sulfuro de dialilo, un sulfuro inestable en polisulfuro alcalino; un
bacteridfago; acroleina; Allium sativum actta como un hipotensor debido al efecto relajante
que sobre los musculos lisos tiene la alicina y aumenta considerablemente la actividad
fibrinolitica al bloquear la sintesis de tromboxano.
La centella asiatica posee una accion de estimulacion sobre la biosintesis del colageno por
los fibroblastos, contribuye a una mejor troficidad del tejido conjuntivo cicatricial por
intermedio de los fibroblastos, controla la produccion de fibras colagenas, cuando la
regeneracion celular se encuentra perturbada, deficiente, excesiva o0 desorganizada.
La centella asiatica actla sobre la sintesis de las proteinas conjuntivas y especialmente
sobre la integracion de los ARN matriciales de la alanina y de la prolina que representan
40% de los aminoacidos de las fibras conjuntivas. La penetracién de los acidos madecésico
y asiatico tritiados, asociados al asiticésido es importante y rapida para la forma tdpica, es
decir la forma topica es capaz de ejercer rapidamente efectos locales.
Aloe vera bardanensis posee al polisacarido lignina, el glucomannan y otros glucidos como
la pentosa, galactosa y &cidos urénicos que proporcionan una profunda limpieza de la piel
pues penetran en todas sus capas eliminando bacterias y depdsitos grasos que dificultan la
exudacion a través de los poros. El &loe vera tiene ademas efectos astringente, analgésico y
anticoagulante, se han comprobado sus beneficios como estimulante del crecimiento celular

y resulta ser antitoxico, y con efecto antimicrobiano.
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CONTRAINDICACIONES: No tiene contraindicaciones conocidas hasta el momento, no

se recomienda en mucosas.

DOSIS Y VIA DE ADMINISTRACION: Cutanea. Aplique abundantemente sobre la

zona afectada.

PRESENTACION: Lata de acero inoxidable grado farmaceutico con 125 g.

Hecho en México por:

JOSE ANGEL DE LA FUENTE LOZADA

Tel. y fax: (55) 56701331

Precio:

La determinacion de la estrategia de precios esta basada tomando en cuenta varios aspectos

como son

e Precio de los principales competidores.

e Costos fijos y variables.

e Un porcentaje de utilidad por encima de la tasa de interés bancario.

e Se determinaron 3 niveles de precio dentro de la cadena de distribucion.

(Distribuidor especializado, Farmacia o Clinica veterinaria y Usuario final).
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La determinacién del precio debe ir ligada y ser congruente con el posicionamiento del
producto, ya que un precio caro 0 demasiado barato puede influenciar la decisién de
compra en todos los niveles de la cadena de distribucidn, los precios de los productos y
servicios promueven distintos efectos en la percepcién del consumidor y no necesariamente

los precios bajos o baratos sera lo que garantice el éxito de un proyecto.

En la industria farmacéutica como se reviso en capitulos anteriores, el nivel de utilidad o
margen financiero debe ser muy elevado ya que el beneficio intangible del producto al
consumidor o usuarios finales es proporcional al valor estimativo en el caso de Caninos o
Equinos, no asi para el caso de especies de produccién en donde una relacion de costo
beneficio sera determinante para influenciar la decision de compra. En términos generales
la industria farmacéutica maneja amplios rangos de utilidad para los productos que van

desde el 30% de utilidad hasta el 80%.

Tradicionalmente el precio ha operado como principal determinante de la decision de
compra. Esto sigue siendo valido en los paises como México, entre los grupos mas pobres y
en el caso de productos basicos uniformes aunque factores distintos del precio se han
vuelto més importantes para la conducta del comprador en las ultimas décadas, el precio
sigue siendo uno de los elementos més importantes que determinan la participacion de

mercado y la rentabilidad de una empresa.

Los consumidores y distribuidores de productos farmacéuticos veterinarios tienen acceso a
la informacion de precios y a quienes ofrecen precios descontados. Los consumidores
investigan sus compras con cuidado, obligando a los distribuidores a bajar precios. Los
distribuidores presionan a los fabricantes para que bajen sus precios el resultado es un
mercado que se caracteriza por fuertes descuentos y promocion de ventas en todos los

niveles.



- 14 -

Como fijar el precio:

Precio definicion:

El precio es el elemento de la mezcla de mercadotecnia que produce ingresos; las otras "P~
producen producen costos. El precio también es unos de los elementos mas flexibles: se
puede modificar rdpidamente, a diferencia de las caracteristicas de los productos y los

compromisos con el canal de distribucién (mercado farmacéutico veterinario).

Al mismo tiempo, la competencia de precios es el problema mas grave que enfrentan los

nuevos productos y servicios en el sector.

Tendencias de la fijacion de precios en el mercado farmacéutico veterinario en

Meéxico

La fijacion de los precios estd demasiado orientada a los costos.

Los precios no se modifican con la frecuencia suficiente para aprovechar los
cambios del mercado.

El precio se fija con independencia del resto de la mezcla de marketing y no como

un elemento intrinseco de la estrategia de posicionamiento en el mercado.

Tuvimos que considerar muchos factores al establecer la politica de precios y se tomaron
en cuenta 6 distintas variables las cuales describimos a continuaciéon (1) Seleccionar el
objetivo de la fijacion de precios; (2) determinar la demanda; (3) estimar los costos; (4)
analizar los costos, precios, ofertas de los competidores (5) Escoger un método de fijacion

de precios; (6) seleccionar el precio final
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Seleccion de objetivos para la fijacion del precio:

Lo primero que hicimos fue decidir donde queremos posicionar la oferta de mercado.
Cuanto mas claros sean los objetivos del proyecto, mas facil seré fijar el precio 1.-También

existen algunas condiciones que favorecen la fijacién de precios bajos:

. El mercado es muy sensible al precio y un precio bajo estimula su crecimiento

. Los costos de produccion y distribucion bajan al irse acumulando experiencia en la
produccién.

. El precio bajo desalienta la competencia real y potencial

Determinacion de la demanda:

Cada precio genera un nivel de demanda distinto y por tanto tiene un impacto diferente
sobre los objetivos de mercadotecnia de la empresa. La relacion entre las diferentes
alternativas de precio y la demanda resultante se captura en una curva de demanda. En el
caso normal, la demanda y el precio tiene una relacion inversa: cuanto mas alto el precio,
menor es la demanda.(ley de demanda) La curva de demanda muestra la cantidad de
compra probable del mercado a diferentes precios; toma en cuenta las reacciones de
muchos individuos que tienen sensibilidad a los precios mantenioendo fijos los otros

factores que afectan la demanda.(5)

Estimacién de curvas de demanda

Para establecer una posible curva de demanda fue necesario analizar informacion de
precios en el pasado, las cantidades vendidas y otros factores, para estimar sus

interrelaciones El segundo enfoque consisten en realizar experimentos de precios. Un
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enfoque alternativo es cobrar diferentes precios en territorios similares y ver su efecto sobre

las ventas

Elasticidad de la demanda

Una pregunta clave para el lanzamiento de la pomada del veterinario es cbmo cambiara la
demanda del producto en respuesta a un cambio en el precio. El ingreso total puede
aumentar o disminuir dependiendo de cuan grande resulta el aumento en la cantidad

demandada en relacion a la magnitud de la reduccion en el precio.

Desplazamientos en la Curva de Demanda

D1
DO

Precio

QO Ql

Cantidad de pomada del veterinario

La demanda de un producto es elastica cuando a pequefias variaciones en el precio del

producto le corresponden grandes variaciones en la cantidad demandada y la demanda
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inelastica es cuando a grandes variaciones en el precio del producto le corresponden
pequefas variaciones en la cantidad demandada Una reduccion en el precio aumentara los
ingresos totales, la demanda es elastica y un aumento en el precio sélo aumentara los
ingresos totales si la demanda es inelastica. La elasticidad precio de la demanda (o
elasticidad de la demanda) es la medida de la respuesta de los compradores a los cambios
en los precios. La elasticidad de la demanda es el cambio porcentual en la cantidad de

producto demandada dividida por el cambio porcentual en el precio.

La elasticidad precio de la oferta de un producto es el cambio porcentual en la cantidad de

producto ofertada dividida por el cambio porcentual en su precio.

Estimacién de costos:

Se pudo establecer un limite superior para el precio de la pomada del veterinario. Los
costos establecieron el limite inferior. El proyecto requiere de cobrar un precio que cubra
el costo de producir, distribuir y vender el producto, y que incluya un rendimiento superior
al de la tasa de interés bancaria para la republica mexicana tomando en cuenta el costo de la

inversion.

Tipos de costos y niveles de produccién:

Los costos del proyecto son de dos tipos: fijos y variables. Los costos fijos no varian con la
produccion ni con los ingresos por ventas. La empresa debe pagar facturas cada mes por

concepto de renta, maquilas, intereses, salarios, sea cual sea la produccion.

En contraste, los costos variables son los gastos que varian en relacion directa a los

volumenes de produccion y que seran nulos cuando la produccion sea igual a cero.
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Costo variable unitario $10

Costo fijo 300,000

Ventas unitarias esperadas 50,000

Costo unitario = costo variable + (costo unitario /ventas unitarias)

= $10 + (300,000/50,000) = $16

El proyecto requiere ganar un sobreprecio del 40% sobre las ventas.

Sobreprecio = costo unitario / (1 — rendimiento sobre ventas deseado)

= $16/ (1 - 0.4) = $26.66

El proyecto cobrara a los distribuidores $26.66 por unidad de venta de la pomada del
veterinario 'y obtendria una utilidad de $10.16 por unidad. A su vez los distribuidores
pondran un sobreprecio a la pomada. Si los distribuidores quieren ganar el 30% de su
precio de venta, aumentaran el precio de venta de la pomada a $34.65. Esto equivale a un
sobreprecio sobre costos del 217%. Sin embargo solo representa una utilidad del 40% en

términos reales.

Seleccion del precio final.

Para escoger el precio final la empresa debi6 considerar otros factores, que incluyeron la
fijacion de precio psicoldgica, la influencia de otros elementos de la mezcla de marketing

sobre el precio y el impacto del precio sobre otros participantes.
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Plaza (Distribucion):

Criterios para la seleccion del canal de distribucion:

Las decisiones sobre distribucion deben ser tomadas con base en los objetivos y estrategias

de mercadotecnia general del proyecto

La cobertura del mercado; En la seleccion del canal es importante considerar el tamafio y el
valor del mercado potencial que se desea abastecer. Como ya se menciono los
distribuidores veterinarios reducen la cantidad de transacciones que se necesita hacer para
entrar en contacto con un mercado de determinado tamafo, pero es necesario tomar en
cuenta las consecuencias de este hecho; por ejemplo, si un productor puede hacer cuatro
contactos directos con los consumidores finales, pero hace contacto con cuatro
distribuidores quienes a sus ves lo hace con puntos de venta (farmacias, clinicas
veterinarias, explotaciones pecuarias etc.) El numero total de contactos en el mercado
habra aumentado a dieciséis, lo cual indica como se han incrementado la cobertura del

mercado con el uso de intermediarios.

Costo de distribucién. La mayoria de los consumidores piensa, que cuando mas corto sea
al canal, menor sera el costo de distribucion y, por lo tanto menor el precio que se deban
pagar. Sin embargo, ha quedado demostrado que los distribuidores veterinarios son
especialistas y que realizan esta funcion de un modo mas eficaz de lo que haria la empresa;
por tanto, los costos de distribucion son generalmente mas bajos cuando se utilizan

distribuidores en el canal de distribucién.

De lo anterior se puede deducir que el utilizar un canal de distribucion mas corto da un

resultado generalmente, una cobertura de mercado muy limitada, un control del producto
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mas alto y unos costos mas elevados; por el contrario, un canal mas largo da por resultado

una cobertura mas amplia, un menor control del producto y costos bajos.

Importancia de los canales de distribucion:

Las decisiones sobre los canales de distribucion dan a los productos los beneficios del lugar

y los beneficios del tiempo al consumidor.

El beneficio de lugar; se refiere al hecho de llevar un producto cerca del consumidor para
que este no tenga que recorrer grandes distancias para obtenerlo y satisfacer asi una
necesidad. El beneficio de lugar se puede ver desde dos puntos de vista: el primero
considera los productos cuya compra se favorece cuando estan muy cerca del consumidor,
el cual no esta dispuesto a realizar un gran esfuerzo por obtenerlos. El segundo punto de
vista considera los productos exclusivos, los cuales deben encontrarse solo en ciertos
lugares para no perder su caracter de exclusividad; en este caso, el consumidor esta
dispuesto a realizar algun esfuerzo, mayor o menor grado, para obtenerlo segun el producto

gue se trate.

Distribuidores especializados del mercado veterinario

Son las compafiias 0 personas que cooperan con la empresa para la promocion, venta y
distribucion de sus productos entre los compradores finales. Incluyen intermediarios,
compaiiias de distribucion fisica,

Definicion

Los intermediarios son compafiias que sirven como canales de distribucion y que ayudan a

la empresa a encontrar clientes, o a venderles. Son los mayoristas y minoristas que
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compran y revenden medicamentos, a cientos de comerciantes independientes que lo

revenden con una ganancia.

Importancia de los Intermediarios El proyecto originalmente empezé identificando la
posibilidad de llegar a cientos de puntos de venta a través de los distribuidores
especializados Por lo tanto, la importancia de los intermediarios dentro del canal de
distribucion es indiscutible; ademas, a través de la realizacion de sus tareas y funciones
mercantiles aportan a la distribucion del producto su experiencia, su especializacion sus
relaciones comerciales, etc., las cuales no podrian ser mejores si el producto lo hiciera por

Su cuenta propia.

Distribucion fisica:

La distribucion fisica puede ser un medidor entre el éxito en el proyecto. En esta etapa se
pueden realizar los ahorros mas importantes debido a que el intercambio se facilita por
medio de las actividades que ayuden a almacenar, transportar, manipular y procesar
pedidos de la pomada del veterinario. EI mayor costo de la distribucién fisica corresponde
almacenaje, seguido por el control de inventario. El costo de fletes es absorbido por el
distribuidor a nivel nacional, actualmente ya existen servicios de porteo de mercancias
generales por lo que es posible mantener una cobertura de envi6 en todo el territorio

nacional a través de distintos servicios consolidados para bajar los costos del servicio.

Ventas pasos y procesos:

La interaccion que existe entre el vendedor y e comprador acentla la posibilidad de
desarrollar un procedimiento adecuado y eficaz para llevar a cabo el proceso de ventas, el

cual varia de acuerdo a las caracteristicas de los clientes, de los vendedores, etc. Sin
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embargo, se sigue un proceso general cuando se trata de vender productos; este proceso

consta de los siguientes pasos.

Localizacion de clientes potenciales. Se elaboro una detallada base de datos de los
distribuidores potenciales de la pomada del veterinario para asegurar una cadena de
distribucion minima que permita dar a conocer el producto y lo mas importante es ponerlo
al alcance de los consumidores este primer paso permitira que las inversiones en promocion
y publicidad puedan dar un primer resultado se disefio un perfil de cliente; y se definié un
area geografica delimitada de acuerdo a la zona de influencia de cada distribuidor
Preacercamiento a los candidatos individuales. Se preparo una breve ficha técnica del
producto, exhibidores y material punto de venta para la presentacion de ventas, antes de
visitar a los clientes potenciales, se debe aprender todo lo que pueda sobre las personas o
empresas a las cuales esperar vender. Asi mismo se busca informacion de los productos o
marcas que utilizan actualmente y las reacciones hacia ellos. El vendedor debe tratar de
averiguar los habitos personales, los gustos y las cosas que molesten al cliente potencial;
ademas he de obtener toda la informacion posible para que sea capaz de planear

presentaciones parar sus clientes.

Presentacion de ventas. Esta etapa conforma tres pasos: Atraer la atencion. El contacto
personal es una forma sencilla de atraer la atencion del futuro cliente: darle la bienvenida,
presentarse asi mismo y mencionar alo que esta viniendo. Si el vendedor fue remitido al
prospecto por un cliente, la técnica correcta serd principalmente la presentacion con una

referencia a este conocido comun.

Actividades de la posventa. El éxito de las ventas depende de la repeticion de negocios. El

cliente satisfecho proporcionara datos para otros clientes potenciales.
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Los servicios posventa pueden fomentar la buena imagen ante el cliente después de su
decision ya que de acuerdo a la llamada disonancia cognoscitiva, después que una persona
ha tomado una decisién le invadira una ansiedad debido a que él sabe que la alternativa
escogida tiene algunas caracteristicas desagradables asi como también ventajas. Como
otros de los servicios de posventa, el vendedor debe asegurarle al cliente que ha tomado la
correcta decision mediante: Un resumen de los beneficios del producto. Una exposicion de
las ventajas del producto frente a las alternativas posibles desechadas. El sefialamiento del

grado de satisfaccion que tendra el cliente con el uso del producto.
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Proyecto de comunicacién para folletos y revistas

LenT0O VETE,
o-:xﬁ‘ﬁ Ew“’#

Lanzamiento de Producto. El lanzamiento del producto se llevo a cabo con una
estrategia de comunicacion sencilla debido a la limitante de recursos, estableciendo una
campafia de correo directo con el envio de una carta con un folleto y 2 muestras a 300
distribuidores especializados de productos veterinarios en todo el territorio nacional, se

tomo en cuenta esta estrategia ya que no se puede hacer inversiones en publicidad sin tener
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una cobertura de distribucion aceptable para todo el territorio nacional, después del envio
de correo directo se dio un seguimiento de ventas via telefonica y de entrevistas personales,
logrando la representacion y la distribucion del producto con 32 distribuidores a nivel
nacional la justificacion para dar 32 clientes se baso en limitar geograficamente la
participacion de cada distribuidor a una circunspeccién por estado de la republica
mexicana, con algunas excepciones como son la Ciudad de México, Guadalajara,
Monterrey y la zona fronteriza que por la densidad de poblacion se justifica tener mas de
un distribuidor, por otro lado algunos estados pequefios como Colima y Aguascalientes
pueden ser atendidos por distribuidores en Guanajuato o Jalisco, ya que su cobertura

geogréfica asi lo permite.

Una vez que se coloco el producto en manos de los distribuidores y se comenzo la labor de
venta a farmacias veterinarias, clinicas veterinarias, forrajeras, etc.... se coloco una
campafna de comunicacion basada en revistas especializadas en medicina veterinaria asi

como el vademécum veterinario (Thompsom PLM).



Conclusiones y Resultados.

La pomada del veterinario es un producto concebido y desarrollado tomando en cuenta
una metodologia de mercadotecnia usando conceptos de investigacion de mercados,
mezcla de mercadotecnia, ventas y aspectos técnicos de la medicina veterinaria, se
tomaron en cuenta todos los requisitos que en materia de seguridad sanitaria, proteccion
de marca, observancia de las normas oficiales mexicanas, por lo que la enajenacion,
distribucion y venta es posible en todo el territorio nacional, en los puntos de venta
propios para los productos farmacéuticos de uso veterinario, representa un esfuerzo de
inversion y creatividad, y muchas horas de trabajo, el valor intrinseco del proyecto no
esta definido, ya que se trata de un proceso empieza con una idea, que se consolida poco
a poco, el posicionamiento y la permanencia de los productos en el mercado depende de
muchos factores, determinando el ciclo de vida del producto, La pomada del veterinario
es un producto con personalidad clasica que ha despertado interés comercial y de
empatia entre distribuidores, y consumidores finales, ha encontrado la simpatia y
fidelidad de algunos usuarios, también satisface la necesidad del emprendedor,
representa experiencia y bases para la investigacion y desarrollo de nuevas ideas,

formulas o procesos para nuevos productos de uso veterinario,



Glosario de términos para la interpretacion de las NOMS

DEFINICIONES PARA LA INTERPRETACION DE LA NOM

Producto quimico farmacéutico.- todo producto terminado de origen natural o
sintético, con efecto terapéutico, preventivo o de uso diagnostico en animales

Protocolo de elaboracion:- Documento que contiene los pasos a seguir durante todas la
etapas de produccion y control de calidad de un producto.

Metodo Analitico.- Técnica a seguir para el control de materia prima o producto
terminado con el fin de comprobar que se cumplan con las especificaciones
establecidas.

Verificacion:- Constatacion ocular o comprobacion mediante muestreo y analisis de
laboratorio aprobado o acreditado del cumplimiento de las normas oficiales de acuerdo
a lo establecido por la ley federal sobre metrologia y normalizacion.

Control de calidad.-Conjunto de actividades llevadas a cabo en el laboratorio para
certificar que las caracteristicas del producto cumplen con las especificaciones vigentes.
Dosis.- Cantidad de producto recomendada para ser administrada en el animal
Embalaje.-Material que envuelve, contiene y protege debidamente a los productos
terminados para facilitar su manejo y conservacion en las operaciones de
almacenamiento y transporte

Envase.- Elementos o recipientes que estan en contacto directo con el producto para
protegerlo y conservarlo.

Etiqueta.- Conjunto de dibujos, figuras, leyendas e indicaciones especificas grabadas o
impresas en envases y embalajes

Estabilidad.-Se refiere a la capacidad de una formulas en un recipiente especifico para

que permanezca sin alterarse con sus especificaciones quimicas, fisicas , quimicas,



terapéuticas y toxicologiitas que puedan verse afectadas por factores como luz, ,
temperatura , radiaciones , , quimicos, pp. etc...

Forma Farmacéutica.- Es el producto de la transformacion de una droga mediante
procedimientos farmacéuticos con caracteristicas en su presentacion que faciliten su
administracion.

MVZ aprobado Profesional reconocido por la SAGARPA para realizar actividades
zoosanitarias.

Seguridad e Inocuidad: Prueba de control de calidad para asegurar que un producto no

cause reacciones desfavorables atribuibles al mismo.
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