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CAPITULO 1: INTRODUCCION

Planteamiento del problema

Laboratorio HEMEL S.A., actualmente comercializa una linea de
fitofarmaco en el segmento de antitusigeno llamado Abrilar cuya
presentacion es exclusivamente en jarabe.

A partir de lo antes mencionado nace la necesidad de comercializar
Abrilar en presentacion sobre, dirigido al mercado de menor poder
adquisitivo a traves de precios bajos

Justificacion
Lograr una mayor participacion de mercado a través del grupo de
consumidores de menor poder adquisitivo.

Manteniendo el perfil de seguridad del principio activo de Abrilar jarabe
(Hedera Helix) para la nueva presentacion en sobre.




CAPITULO 1: INTRODUCCION

Marco de referencia

Laboratorio HEMEL S.A. comercializa fitofarmacos desde 1987, asi
cComo en otros paises de Latinoamérica.

Definicion de fitofarmaco: se desprende dos raices

“Fito” procede del griego significa planta y “Farmaco” es el
medicamento. El mismo que cuenta con:

Elevado perfil de seguridad sanitaria, y no atenta contra la salud del
consumidor.

Evolucion del mercado farmaceutico, crecimiento considerable.

Crisis mundial actualmente influiria en variables relacionadas al
proyecto.

Elaborar un plan de mercado y financiero para contrarrestar las
barreras antes mencionadas




CAPITULO 1: INTRODUCCION

Objetivo General
Determinar la factibilidad econdmica para la comercializacion del
nuevo producto Abrilar sobre.

Objetivos especificos

*Realizar un estudio de Mercado para determinar la demanda de
potenciales clientes.

Elaborar un plan de Marketing para comercializar la nueva linea .
*Determinar canales de Distribucion.

Determinar inversion inicial y costos de comercializacion, a traves de
un estudio financiero y con ello medir la rentabilidad del Proyecto.




CAPITULO 1: INTRODUCCION

Metodologia

Estudio de Mercado:
Exploratorio: Entrevista para conocer e identificar el
perfil de los potenciales clientes. Numero
entrevistados: 6 personas.

Plan de Marketing y Canales de Distribucion.
Descriptivo: Muestreo mediante encuestas. Numero
de encuestados: 400 personas




CAPITULO 1: INTRODUCCION

Metodologia

Estudio Financiero: Analisis Comparativo de la
Rentabilidad de los productos existentes con respecto

a la nuevo linea Abrilar sobre.
Analisis Incremental: Proyecciones para medir la

viabilidad del proyecto.




CAPITULO 1: INTRODUCCION

Definicion del producto
Elaborado en el mercado Aleman con los altos estandares de
calidad y efectividad, con eficacia y principio activo: sobre de

3.4 gramos.
Contiene. Simeticona, Sorbitol, Aspartame, Manitol, Citrato de sodio
entre otros.

Naturaleza del producto

El principio activo de Abrilar sobre, es una especie botanica
natural de Hiedra originaria de los bosques humedos del oeste,
el centro y el sur de Europa, Norte de Africa y Asia, desde la
India hasta Japodn, llamada Hedera Hélix.




CAPITULO 2: ESTUDIO DE MERCADO
Analisis del Sector

. * El sector farmaceéutico
Afo 2008 crecié en un 14%

 La proyeccién esta
calculada entre el 6% y
8 %

* Panorama reservado
para las compafiias
gue importan el 95% de
medicamentos

Afio 2009

* La compra de
medicamentos sin
\ prescripcion ha bajado
\ desde enero 2009
\ \ * La mayor demanda
\ _ Observaciones proviene de los
\ \ | medicamentos
\, \ | naturales y genéricos
\ \ \ * Situacion relativamente
“ buena para la vialidad
del proyecto



Investigacion de mercado

Objetivo General

El sector potencial en el cual se enfocara, el nuevo producto.
El nivel de aceptacion en el mercado meta.

Objetivo Especifico

Identificar los puntos de ventas que favorezcan al nuevo producto para su
introduccion y comercializacion en el mercado.

Determinar las caracteristicas deseadas del producto, para el consumidor
final, mediante la realizacion del estudio de mercado.

Determinar la frecuencia de consumo de las personas, y con ello establecer
una estimacion de la demanda.

Establecer una estrategia de comercializacion del producto determinada, y
lograr el enfoque necesario para llegar al nicho especifico, por medio de
una adecuada estrategia de marketing.

Identificar la disponibilidad de pago por parte del consumidor objetivo.



Tendencias economicas

El mercado farmaceutico ecuatoriano
mantiene un crecimiento constante ya que
este sector facturo 720 millones de dolares
en el 2008, que representa un 16% mas
respecto del 2007 donde vendi6 618
millones de dodlares tomando en cuenta
que en el 2006 la cifra se ubico en 552
millones de dodlares segun Ila firma
internacional IMS con sede en EEUU que
estudia y audita el mercado farmaceéutico a
escala mundial.

La asociacion de laboratorios
farmacéuticos en el Ecuador (Alafar)
apunto que el crecimiento del sector desde
el 2000 hasta el 2008 fue de un 11% anual
en promedio y se destaca la dolarizacion
como pieza fundamental para este
escenario, porque estabilizé la economia
ecuatoriana.

Sin embargo, se debe advertir que debido
a la crisis econdmica mundial para este
afo el crecimiento entre 6% y 8% en
cuanto a ventas de unidades.

Ventas

552

/12

Ventas en millones de dolares

2008
2007
2006



Analisis FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
Lider en prescripciones en el mercado.(F1) Falta de datos estadisticos en el
Personal Calificado.(F2) area.(D1)
Baja rotacion en personal de venta.(F3) Baja casuistica.(D2)
Lideres en ventas en este segmento Bajo nivel de publicidad.(D3)
(fitofarmacos).(F4) Bajo nivel de planificacion
Imagen posicionada dentro del estratégica. (D4)
mercado.(F5) El producto Abrilar tiene un
posicionamiento débil .(D5)
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Aumento de participacion de mercado Tiempos de servicio aduanero altos.
frente a Fluimucil. (O1) (Al)
Incremento de las visitas a los centros de Mayor nivel de burocracia en las
salud.(02) aduana.(A2)
Mayor preocupacion respecto a la gripe y al Implantacién de modelo econémico
virus ah1n1.(O3) de sustitucién de importaciones. (A3)
Disminucién de las relaciones diplomaticas Incremento de aranceles.(A4)
y comerciales con Colombia.(O4) Barreras arancelarias que afecten a

Alejamiento del gobierno de la CAN.(O5) la importacion de Abrilar sobre.(A5)



Matriz de estrategia

Visitas de personas (O1)

Convenios programas de salud (O7)

Control por parte de autoridades (O6)

Modelo econémico (A3)

Incremento de aranceles (A4)

Nuevas lineas de antitusigenos (A7)

Personal calificado (F2)

Patente en proceso de elaboracion
(F6)

Canal de distribucion (F9)

Nivel de publicidad (D3)

Nivel de planificacion (D4)

Posicionamiento débil (D5)

Personal de ventas (O1F2)

Convenios entregando descuentos
(O7F9)

Enfasis en la promocion (O6F6)

Afiches en centros de salud
(O1F2)

Reunion con el personal de las
instituciones  para  ejecutar
convenios acordados(O7D4)

Elaboracion del

Patente(A3F6)

producto

Aprovechar posicionamiento (A7F9)




Modelo

de las 5 fuerzas

Las barreras de
entrada y la
tecnologia.

Certificaciones de
laboratorios.
Certificaciones de
calidad.
Certificados de
salud.

Control de

procesos.

El nivel de entrada
para este mercado
es considerado
como alto en el
caso de las nuevas
empresas
gueriéndose
incorporar.

El poder de los
consumidores y la
tecnologia.

Bajo costo.
Numero elevado
de compradores.
Poca Informacion
de la estructuras

de costo.

El poder de los
compradores es
medio.

Las otras
condiciones son

favorables.

El poder de los
proveedoresy la
tecnologia.

Poco
apalancamiento .
Numero limitado de
Proveedores.
Materia prima
constituye un
porcentaje
considerable en la

elaboracion

Punto favorable al

proveedor es el alto

de sustitutos.

El poder del proveedor

es relativamente alto.

costo de la utilizaciéon

Los productos
sustitutos y la
tecnologia.

Hay sustitutos a
precios .

Las alternativas no
tienen la calidad,

desemperio .

La utilizacién de
sustitutos es

relativamente alta.

IlLa intensidad de la
rivalidad y la
itecnologia.

Incremento de
proveedores.
Demanda aumenta de
forma constante .
Reduccion progresiva
de precios.

Bajo costo para

cambiar de proveedor.

ILa intensidad de la
rivalidad es media, en
gran parte por las
barreras de entradas.




DARSE A
CONOCER
EN EL MERCADO

GANAR
PARTICIPACION
EN EL MERCADO

Plan Estrategico

Realizar
campafa de
promocién
personalizada en
DISTRIBUIDORA
S, FARMACIAS Y

Seleccionar las
distribuidoras mas
fuertes de mercado
Visitar a los médicos

potenciales del

Ndmero de
IMS, CLOSE UP distribuidoras

seleccionadas

Base de médicos y i -
NUmero de visitas

Gerente de ventas

Gerente de ventas

MEDICOS segmento de un estudio cientifico
antitusigenos
Reunién con
Lanzamiento de médicos clase A en Numero de
o o o Gerente de ventas
_ producto un hotel prestigioso invitados asistidos
Realizar

camparia de las
estrategias de
marketing

Entrega de material
promocional e

incentivos a médicos

de la ciudad
Elaboracién de NUmero de
material muestras

promocional y entregadas a

Gerente de ventas

premios sorpresa usuarios.

_ Informar la ventaja de Literaturas, dipticos ;
Estrategia de » Numero de Gerente de

_ costos en comparacion demostrando el ) T

Precio o material entregado g
a la presentacion jarabe ahorro
Informar todas las - Numero de

Estrategia de Folleteria y

Servicio

ventajas y beneficios

del producto

publicidad impresa  publicidad puesta

en farmacias

Gerente de ventas




Preferencias de presentacion de un
farmaco

Presentacion

Jarabe
Pastilla

Polvo

Inyeccion

®m Cdapsula




Conclusiones

Luego haber realizado la respectiva investigacion se puede
concluir lo siguiente:

En base a los resultados de la variable 6 (Presentacion del
producto) se observa que el 21% de los entrevistados prefieren
medicamento en polvo para la tos un porcentaje considerable a
estimar, esta variable esta vinculada al resultado de la prueba
hipdtesis 1 (Dependencia entre presentacion y atributo del
producto), el 80% consideran que los atributos mas valiosos son el
precio, efectividad y calidad.

Los tres atributos antes mencionados por los cuales el cliente tiene
una mayor inclinacion hacia su decision de compra, permitird hacer
una efectiva comercializacion del producto.



CAPITULO 3: ESTUDIO TECNICO

Tamano de las instalaciones

Hemel S.A. cuenta con un distribuidor exclusivo el cual se
encarga de almacenar la mercaderia

La bodega principal consta de 500 metros. cuadrados situado
en la Ciudad de Quito y dependiendo de la rotacion de los
productos por division geografica se lo distribuye a las zonas
asignadas la cantidad requerida del producto.

En Guayaquil las bodegas encargadas de almacenar la
mercaderia quedan fuera de la ciudad, el tamafio de
aproximadamente 500 mtrs. cuadrados los cuales estan
distribuidos de la siguiente forma:

Area de recepcion del producto

Area de almacenamiento del producto

Area de despacho del producto

Area de distribucion

02 [N =



CAPITULO 4: ESTUDIO ORGANIZACION AL
Misidn

Laboratorio HEMEL S.A. dedicado al mejoramiento de la
salud renovando la esperanza y calidad de vida de los seres
humanos ofreciendo a los profesionales de la salud
alternativas terapéuticas superiores.

Vision
Laboratorio HEMEL S.A. busca afianzar una posicion como

lider en el mercado farmacéutico ecuatoriano en los campos
terapéuticos que conllevan una expectativa de vida mayor.



CAPITULO 4: ESTUDIO ORGANIZ ACIONAL

Org an | g rama [ GERENTE GENERAL ]
ASISTENTE DE ADMINISTRATIVO
GERENCIA ADUANERO
1 1 1 1
4 N\ 4 \
GERENTE FINANCIERO GERENTE DE RRHH [GERENTE DE VENTAS ] [ AUDITOR ]
|\ J |\ J
| | I : 1
( \ ( N\
CONTADOR TRABAJADORA SOCIAL [ JEFE DE VENTAS J [ JEFE DE PRODUCTO J
|\ J |\ J
( )\
APM 1
& J
( )\
APM 2
|\ J
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APM 3
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APM 5




Descripcion del equipo de trabajo

Actualmente el laboratorio cuenta con un equipo de 29 personas, en
las siguientes funciones:

Gerente general: planea y desarrolla metas a corto y largo plazo
Visitador a médicos: explorar la zona, promocionar productos
Gerente financiero: Analisis de Datos, adquisicion de activos fijos
Gerente de ventas: planes y presupuestos de ventas. Reclutar

Jefe de producto: Ciclo de vida de lineas de producto y mejorar
Abrilar en sobre para aumentar las ventas

Auditor administrativo: Indagar sobre los estados financieros,
reditual y patrimonial. Prevenir errores y fraudes de aspectos
legales y fiscales. Compras de empresa. Cesion patrimonial.



CAPITULO 5: ESTUDIO FINANCIERO

Estimacion de costos

Comercializacion: Cartera de productos existentes, y la nueva linea
Abrilar sobre.

Administracion; Gestion del Laboratorio en el mercado farmacéutico.

Financiacion: Referente a la obtencion de fondos aplicados a la
gestion del Laboratorio( inversiones en activos fijos, intereses
pagados por préstamos).

Analisis de costo volumen Utilidad

Es necesario mostrar el comportamiento de ciertas variables como:
precio de importar un producto, gastos de publicidad, costos de
ventas, costo de arancel, costo de desaduanizar, antes de medir el
nivel de ventas en unidades y posterior ganacia.

Luego de conocer dicha informacion se descontaran los flujos de caja
de efectivo incremental ( Situacion sin proyecto y con proyecto ),y
obtener la TMAR, TIR y el VAN




Costos variables

El costo variable mas relevante para el Laboratorio es el rubro
de Publicidad y Marketing, donde mas invierte porque de esta
manera hace conocer toda la cartera de sus productos, ademas
de la nueva linea. Soélo se incrementara un 6% continuamente.
Politica establecida por el Laboratorio.

Costos fijos

Los costos fijos se mantendran constantes e incluidos los
sueldos, porgue no se incrementara mas plaza de trabajo, solo
se redistribuiran las funciones internamente, para el manejo de
la nueva linea Abrilar sobre.




Costos Variables — Fijos

| aboratorio HEMEL S.A.

Proyeccion de Costos Variables y Fijos; Actual cartera de productos y la nueva linea (Abrilar sobre).

Presupuesto de Afios

gastos 2010 2011 2012 2013 2014|| 2015 2016 2017 2018 2019
Costos fijos
Agua $ 240 $ 240 $ 240 $ 240 $ 240 $ 240 $ 240 $ 240 $ 240 $ 240
Enerqgia Eléctrica $ 360 $ 360 $ 360 $ 360 $ 360 $ 360 $ 360 $ 360 $ 360 $ 360
Teléfono 420 42 § 420 § 420 § 420 S§ 420 § 420 § 420 § 420 3_2 420
Sueldos $172.266)$172.266/$ 172.266/$ 172.266)$ 172.266|$ 172.266/$ 172.266)$ 172.266|$ 172.266 $ 172.266
Suministros de oficinal * $3.600, $3.600 $3.600 $3.600 $3.600 $3.600 $3.600 $3.600 $3.600 $3.600
Auspicio a Médicos $5.0000 $5.0000 $5.0000 $5.0000 $5.0000 $5.0000 $5.000 $5.000 $5.000 $5.000
Alquiler de local $6.0000 $6.0000 $6.0000 $6.0000 $6.0000 $6.0000 $6.000 $6.000 $6.000 $6.000
Gastos de
movilizacion $19.2000 $19.200] $19.200] $19.200] $19.200| $19.200] $19.200] $19.200/ $19.200] $ 19.200
Total costos fijos $ 207.086|$ 207.086/$ 207.086($ 207.086|F$ 207.086|$ 207.086/$ 207.086|$ 207.086|F$ 207.086/$ 207.086
Costos Variables |
Publicidad y i
marketing _‘ $14.600/ $12.100) $12.826, $13.596 $14.411) $15.276, $16.193 $17.164] $18.194] $19.286
Total costos I
variables _| $14.6000 $12.100) $12.826, $13.596 $14.411] $15.276 $16.193 $17.164 $18.194] $19.286
TOTAL GASTOS =1|$ 221.686$ 219.186|$ 219.912($ 220.682/$ 220.683|$ 220.684|$ 220.685/$ 220.686|$ 220.687|$ 220.688

Los sueldos se mantendran iguales, a
pesar de la implementacion de la nueva
linea, politica interna que maneja el

Laboratorio

Este rubro es elevado por el Lanzamiento del producto Abrilar
Sobre, luego baja relativamente por que solo se incurrira en
elaborar (Folleteria, material promocional) difundido en stands
publicitarios, congresos, charlas médicas y casa abierta



Inversion en capital de trabajo

Es el capital con el cual debe contar el Laboratorio al momento de
realizar la primera importacion del producto Abrilar sobre (cantidad en
promedio de 70000 unidades) en el primer trimestre del afio

Capital de trabajo: $ 180,000 tomando un referencial al producto
Abrilar jarabe.(a partir de los ingresos y egresos mensuales
calculados, se obtiene saldos de caja y saldos acumulados,
escogiendo aquel que registra el mayor deficit acumulado entre

ingresos y gastos).

Ingresos por ventas del proyecto

A traves del anexo se muestra las ganancias estimadas del
Laboratorio con su cartera de productos existentes, ademas de
Abrilar sobre, con las siguientes aspectos:

Tasas de crecimiento en demanda de productos: 10% (politica
Interna).

Tasa de impuesto: 25%

Tasa de crecimiento en costos de ventas: 6%




Estado de peérdidas y ganancias [ Cartera de productos ezistentes, ademas de Abrilar sobre )

Laboratorio HEMEL 5_A.

a.- Abrilar jarabe £ 1.020.000 £ 1192000 £ 1.306.200 1437420 £1.581.229 £1.739.351 £1.912.286 £ 2104614 £ 25078 £ 2046524
b.- Migradorizina £ VEA.000 $ 341500 £ 325,650 £ 1013215 £ 120,037 $ 1252040 £ 1366244 1450765 $1635.545 $1.803.830
.- Sertal compuesto 4 E48.000 4 12800 4 784,080 4 062483 4 548737 41,04 3610 $:1147.4872 $1.262. 763 $1.389.046 41627450
d.- Abrilar sobre $ 441.000 b3 435 100 b3 533 B0 b3 EEE a7 i 545 EEEI £ 710235 §TH.258 b3 855.384 £ 45, 323 £ 1.029.855
Dtras productos ] 3 $ 4h 094,29 $ 49603708 §04bed, 3 E $ EE.022)
Total de ingresos $ 3!] 334 l][ll] $ 34 l]Z'.-' -H]l] $ 3? 43!] Hll $ 41 1?3 154 $ 45 Zﬂl] 463 $ 45.819.516| § 54.801.468| $ 60.281.615| % HE 303 '."'."E $ 72,940,754
Costo de venta

a.- Abrilar jarabe £ 1.044.000 £ 1106640 £1172.039 £1.24342 £ 1213026 £1.297.103 £1.400.934 £1.565.730 $1EE2ATY £1.762.816
b.- Migradorizina £ £36.000 £ 737.7ED £ 782026 £ o204 £ B7RER £ 33405 $ 3a7.283 £ 1046527 £ 1109313 £ 1170877
.- Sertal compuesto FE26.400 $ B63584 4 03823 4 746052 4 70816 4 538260 4 Gaa.heD $ 341874 4 598,386 41,068,230
d.- Abrilar zobre F 362800 $ 73060 296408 420190 § 445,402 § 472026 4 G00.454 § Ba0481 § BE2.310 § 596043
Dtras productos FERO000000) $3320000)  FA4TEI00]  FAE202363]  FARITAA93]  $AAM0963)  MA0V40  $3079REE)|  $300R4ERE)  AVIERENT
Total Costo de Yenta $ A TR2000 42620205 FETTTANE) £ 29440363 $U1E0T4200  FII07THERE|  F300B4ERI|  $ITIERAIT|  $99390648) 4 TE2RES
Utilidad bruta $6.214.800) $7825.048) $9655647 $11.732.19( § 14083049 $16.739.651) $19.736.810) £ 23.113.078| & 26911127 $ 31.178.186
Gastos

Aigua £ 240 £ 240 £ 240 £ 240 £ 240 £ 240 £ 240 £ 240 £ 240 £ 240
Enerqia Eléctrica 4 260 4 a0 gel 1] gel 1] gel 1] gel 1] $ 360 $ 360 $ 360 $ 360
Teléfono F420 $ 420 $420 $420 $420 $420 § 420 § 420 § 420 420
Sueldos £ 172268 £ 172268 £ 172268 £ 172268 £ 172268 172268 § 172268 § 172268 § 172268 $ 172266
Suministros de oficina £ 3600 £ 3600 $ Le00 $ Le00 $ Le00 £ 300 £ 3600 £ 3600 £ 3600 £ 3600
Buspicio 3 Médicos 4 5.000 $ B.000 $ B.000 $ B.000 $ B.000 4 5000 4 5.000 4 5.000 4 5.000 4 5.000
Alquiler de local £ 6.000 £ £.000 £ 6.000 £ 6.000 £ 6.000 £ 5.000 £ 6.000 £ 6.000 £ 6.000 £ 6.000
Gastos de movilizacion £19.200 £ 13.200 £13.200 £13.200 £13.200 £19.200 £13.200 £13.200 £13.200 £13.200
Publicidad y marketing $ 14600 12100 $13.310 $ 1464 4 16.105 $17.716 $19.487 $ 21406 $ 2267 $ 25937
Depreciacion de Mueblas | enseres 327 327 3279 3279 3279 3279 3279 3279 3279 3279
Diepreciacion de Eqpo. Computacian £ 3003 $ 3013 $ 303 $a42 $a42 £ 420 £ 3767 £ 3067 £ 3067 $0
Depreciacion de Yehiculo $ 22.400 22 400 22 400 22 400 22 400 § 24640 § 24640 § 24640 § 24640 § 24640
Amartizacion de capital $ 21657 23604 $ 20830 27640 4 30.139 $ 24508 $ 26104 $ 20044 31176 $ 25.568
[=JUTILIDAD OPEBATIYA $5.045664( $7556.415( $39.383.623) §11.456.720) § 13.303.565 | $16.461.996| $19.455.417 | § 22 827 326 | § 26620600 | § 30.890.676
[-[Gazstos Financieros £ 11445 £2.448 § 7267 $5.832 $1.20 1186354 10.541,31 g.232,24 BEO0A1 212613
[=]Utilidad antes de impuestos 4 5.504.220 4 7.546.5963 $9.076.006)  Fr400388)  $13800.282) 4640003 $AA4TVR] $EBG034]  $ 26614993 30857545
[-Impueztos 255 1483555 § 1,506 742 §2.344.089 § 2862722 § 450,070 § 4112534 § 4.861.194 §5.704.773 § 6.ERS.TAD §7.721987
| [=)Utilidad despues de impuestos £ 4.450.665 4 0.GE0.226 £ 7032267 £ 2.592.168 035021 $123ITE03] 4145825 17043200 4199612500  $ 2260962




Costo Promedio Ponderado de
Capital

El CAPM (TMAR) = 15.08% para este proyecto nos indica que el
rendimiento que espera el accionista para invertir es aceptable,
considerando las variables tales como:

Formula: CAPM (RE) = RL+B (RM-RL) +RP

RL= Rendimiento libre de riesgo (4%)

B= Beta del mercado. (0.18)

RM= Riesgo del mercado. (9.50%)

RP= Riesgo pais expresado en términos porcentuales (10.06%)
CAPM (TMAR)= (4% + 0.18 (9.50%-4%)+10.06%))

CAPM (TMAR) = 15.08%

Esta TMAR nos ayuda a calcular posteriormente la TIR y finalmente
el VAN del proyecto.




Flujo de caja

Determino que es factible implementar el proyecto; luego de haber
calculado la TIR y el VAN incremental, es decir la diferencia de
comercializar los productos existentes ademas de Abrilar sobre, y sin
el nuevo producto.

El VAN del proyecto con la implementacion de la nueva linea es del
$552,503 > 0. El proyecto es rentable
La TIR =55.78% > TMAR = 15.08%. El proyecto es rentable

Laboratorio HEMEL 5.A.
Icrementl entre praductos evistentes |l nueva inea Ano
2010 1 012 08 AH A6 006 A7 2018 201

Flujo de caja incremental | -§180.0001 #6600 $83343 102303 SUGA0RR)  $00000 817h%G2  $2060H $M6ATE  $E6TIA 332 456




Flujo de caa [ C ! ! : fem3s de Abril bie)
Laboratorio HEMEL S.A,
Alos
2010 2011 2012 2013 2015 2016 2017 2018 2013
Productos
a.- Abrilar jarabe $1.020.000)  $1122000)  $1.206.200( $1437.480 $1739351  F1NT26) F2104614 2315078 $ 2546504
b.- Migradarizina TER.O00 41,500 26650 $1.MEG $1232.040] 1355244 $1490.769 1633.845 1803830
.- Sertal compuesto E42.000 2800 TR4080| g 062400 $L043EI0]  $1MTETE $1262TEA 1.389.046 1527960
d.- Abrilar zobre $ 441000 435,100 $0336M0  $5IRAT $ 70,235 $ 7262 49693 3 945,323 1.039.255
Citros productos 28.000.000] § 30800000 £ 33.280.000{ % 37 262,000 $46.094.280) $49602 708 $ 54564079 § 60020437 BE.022. 536
Total de ingresos 30934000 340274000 $37420040] 4107054 49819618 fo420462| $E0281616| $EEI09.TTR T2.340.754
Costo de venta
a.- Abrilar jarabe $1.044.000]  $1L0EE40)  F117R033[  F124340 $1397.008]  $1490534) $1569.730)  $1EE3ATY 1763816
b.- Migradarizina E3E.000 FAT.TED TE2.026 220.947 $ 331405 288 F10465E2T $ 1.109.31% 1175277
.- Sertal compuesto E2E.400 R 703829 46052 $ 920265 Be.EED 941874 $ 999286 $1.058.290
d.- Abrilar zobre Jh2.800 I73968 96406 420190 47226 B0, 454 Fa0.4H $ BR2.310 $ 596043
Citros productos 22000000 $233200000( § 24719200 § 26.202.3562 ) 4 27.7T4493( 4 29440963 4 N.207420) $ FA0TI0E6]) F 35064653 37168 537
Total Costo de ¥enta $24.719.200) $ 26.202.352| F 27774493 § 29.440.96% 33079866 § 30.064.658) £ ITIERE3T) § 39335649 41,762 RS
Utilidad bruta $E4200) $TRI6048 $AEERE4T| $1173209 $1E7I9651  $197IE810| $2303078 269127 $ HITR12E
Gastos
Agua 240 240 240 240 240 240 240 240
Energia Elactrica 360 360 360 360 360 360 360 J60
Teléfono 420 420 420 420 420 420 420 420
Sueldoz $ 172266 $ 172266 $1T22E6[  $1722ER $ 172266 $IT226E[  $1722ER $ 172266 $ 172266
Surninistros de oficina 3600 J.EO0 JEO0 3600 JE00 JLE00 J.EO0 JEO0 3600
Buspicio a Medicoz ] B.000 ] B.000 ] B.000 B.000 ] B.000
Alquiler de lacal E.000 £ 000 £.000 E.000 E.000 000 £ 000 £.000 E.000
Gastos de movilizaciaon 19.200 $19.200 $19.200 $19.200 $139.200 13.200 13.200 $19.200 $19.200
Fublicidad y mark.eting 14600 $12.100 $13.310 $ 14641 $17.716 19.4%7 21436 $ 235 26337
Depreciacion de Muebles § enseres $274 274 274 274 $ 273 274 274 274 $274
Depreciacion de Eqpo. Computacion $ 303 $ 3013 F 303 $ 2420 $ 2420 $ 4 TET $ 4 7ET $ 37T $0
Dlepreciacion de Vehiculo F 22400 22400 22400 22400 24640 $ 24.640 24 E40 $ 24640 24540
Amartizacion de capital $ 2657 23554 20530 27 B4 24509 $ 26134 23544 $ 31175 29.568
[=]UTILIDAD OPERATI¥A $ 0946664 $THERE4G) $93B3E2E £ 1456720 $ 16461996  $19.405.417 [ $ 22827326 § 26.620.600 4 30890676
[-)Gastos Financieros $ 11445 F 3448 $ 7267 $5.832 1185354 1064181 g.2a2.24 BLEDD,51 272613
[=]Urilidad antes de impuestos $ 5934220 $7046.96%) $2376.306( § 1450898 FIEA500ET | F19444770) $ 22019034 §26.614.933 3 308879449
[-lmpuestos 2R $ 1483006 $1906742) $2.344009) §2862722 4M253 | FHI61M[ FEFTTE $EEEITE0 $7.7219%7)
[=])Utilidad despues de impuestos 44460666 $REE0Z2E) $T032267 $2ERRIEE FI2237603)  $1R23RE) 1005200 $19.5961.250 $ 22.166.962
Depreciacion de Muebles § enseres $274 274 274 274 $ 273 274 274 274 $274
Depreciacion de Eqpo. Computacion $ 303 $ 3013 F 303 $ 2420 $ 2420 $ 4 TET $ 4 7ET $ 37T $0
Dlepreciacion de Vehiculo F 22400 22400 22400 22400 24640 $ 24.640 24 E40 $ 24640 24540
Amartizacion de capital $ 2657 23554 20530 27 B4 24509 $ 26134 23544 $ 31175 29.568
Inwer=ian -4 20,000,000
Capital de trabajo -§ 150,000
| Flujo de caja de efectivo 20080000  $4438004 FRF0AETS $T0S3535 3641310 $12330.455 £ ME32402 $IRIALE500  $ 2002100 $ 23220449
TMAR 15,08%
TIR 37, 85%
VAN 5 30.527.740




M&ra de productos ezistentes. sin Abrilar sobre)
Laboratorio HEMEL S.A,
Anos
2010 20M 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Productos
a.- Abrilar jarabe $1.080.000 $ 1.188.000 $1:306.800 $1437480 1581228 $1.7349.351 $ 1913286 $ 2104 B4 238076 §2R4EAR
b.- Mligradarisina TER.000 g41.500 525,650 $1018.218 120,037 $1.232040 $1.350.244 1490764 1639545 1803830
£.- Sertal compuesto £42.000 2,400 784080 § 962 488 § 948737 $ 1043610 $17872 1262764 1389046 1527950
Otras productos $28.0000000  $30800000) 33.850,000 37,268,000 40954800 $45.094.280 49603708 FAREAOTA|  $E0020487)  §RE022H3E
Total de ingresos $ 30.493.000 | $ 33.542.300| § 36.896.530 | $ 40.586.183| $ +4.644.801 $ 49.109.281| $ 54.020.210| $ 59422 231| $ 65364 454 | $ 71.900.899
fosle de venta
a.- Bubrilar jarabe $ 1044000 $ 1106.E40 $1073038 $124344 $ 118026 $1.357.108 $ 1480934 4 1565.790 $1662ATY 1763816
.- Mligradarisina 4 R36.000 $ TITTRD 7e2.026 §R20047 $ATRRH $ 931408 $987.289 § 1046527 $ 11093118 $ 1175877
£.- Sertal compuesto $ 626400 $EEIAH 703823 § 746052 $ 730.216 $ 838265 $ 988560 $ 941574 $ 998,386 $ 1.058.230
Otras productos $22000.000(  §23320000]  $MTO200[ §262020RI  §ITTTAADD §20440863  $N20T420|  $I079865|  $IBOR4ERR|  §ITIRREN
Fotal Cosie oe Yenta FRAICEA00 202N FITAVROST)  BEA0207VE[  FIOFEZOG|  FEZE0TR0)  FI4NE4E04)  EIGEIDONE[  $INBEI0[  FHIEELA0
Utilidad bruta $E6126600( $7713916) $9518443 $10565.40) $ 13882783 $16.501.542| $ 19456005 $ 22784174 § 26528114 | 30.734.379
fZasivs
Aaua § 240 § 240 § 240 § 240 § 240 § 240 § 240 § 240 § 240 § 240
Energia Eléctrica 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Telékong 420 420 420 420 420 420 420 420 420 420
Sueldos $ 172265 § 172268 $ 172265 § 172268 $ 172265 § 172268 $ 172265 § 172268 $ 172265 § 172268
Suministros de oficina 3.A00 3600 3.A00 3600 3.A00 3600 3.A00 3600 3.A00 3600
Auspicio a Médicos B.000 £.000 £.000 £.000 £.000 £.000 £.000 £.000 £.000 5,000
Alquiler de local .00 £.000 .00 £.000 .00 £.000 .00 £.000 .00 £.000
Giastaos de movilizacion 13.200 4 13.200 $13.200 4 13.200 $13.200 4 13.200 19.200 13.200 $13.200 £ 13.200
Publicidad y marketing 14.600 12100 $13310 $ 1464 16105 $177E 19487 21436 $23579 $ 26,937
Depreciacion de Muebles y enzeres £273 £279 £273 £279 £273 £279 £273 £279 £273 £279
Depreciacion de Eqpo. Computacion Fana Fa1 Fana §a42h §3425 §a42h $ 3767 3767 $ 3767 $0
Depreciacion de Yehiculo $ 22400 22,400 22400 22,400 22400 $ 24640 24640 $ 24640 24640 24640
Amartizacion de capital $ 21687 $ 21604 $26.830 $ 27E40 $ 30183 £ 24509 26134 £ 20544 $ 3070 $ 29563
[=JUTILIDAD OPERATI¥A FOAGTAE4|  FTH40283]  BONE420)  $MER540]  B1IR03233]  BNZEIERE|  PNVETZ]  $RR498432)  $AREIVEET]  $O0.446.563
[-)Gastos Financieros $1.445 §9.448 § 7267 §6.432 3204 11.453,54 106481 CREERL] B.A00,51 272613
[=]Wkilidad antes de impuestos 8460200 7435836 230052 FNABNT] $1ER000MB)  FEAI2023)  FINEAAT0] 22490030 BRI FI044043
[-Impuestas 26 $ 1461505 $1058903)  $230975 FEBANZT| $3400004)  B40SA00F]  $47I0333]  PREZ2R4E]  BEAETAY $ TEN036
[=]Wilidad despues de impuestos 4304505 $0ETEETY]  $6.529364 FOAET0M]  F0200012) 12088021 $MITAATE  IRSETEAY)  $19ETIAR0) 2BV
Depreciacion de Muebles y enzeres $273 $279 $273 $279 $273 $279 $273 $279 $273 $279
Dlepreciacion de Eqpo. Computacion $ a3 ERAE $a13 $3428 $ 3425 $3428 3767 3067 3767 $0
Depreciacion de Yehiculo $ 22400 22400 22400 22400 $ 22400 24540 $ 24640 24540 $ 24640 24540
Amartizacion de capital $ 267 23654 2h.83E 21640 $ 30123 24503 2613 2854 $ 3170 23568
Inwerzian -4 20,000,000
| Flujo de caja de efectivo -5 20.000.000) $4431.964 $5626.323) $6.950.992 §3.516.825) §10.256.304| $12.211.874) § 14.427.798| $16.924 873 $19.733.851|$ 22 887 .54
TMAR 15 08%
TIR 37 ,67%
VAN g 45707 817



Sensifivity Chart

Target Forecast: VAN
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Forecast: VAN

Certainty is 99.37% from $1,337 to +Infinity dolares

Analisis de sensibilidad
Luego de analizar las variables:

precio, cantidad, capital de
trabajo, costo de arancel -
desaduanizar. El programa de

cristal ball, determin6 que para
cualquiera de los escenarios
(pesimista, optimista y
moderado), el VAN sera positivo
con un nivel del 99.37%.




Conclusiones

La posicion de Abrilar jarabe actualmente es buena, lo cual permite que luego del resultado de las encuestas
determin6 que el 21% de los entrevistados (muestra de 400) prefieren la presentacion en sobre para la tos( nivel de
aceptacion alto y un gran potencial de mercado).

Posterior a esto, es necesario realizar una campafa de informacion personalizada seleccionando los canales de
distribucion mas fuertes, y llegar con efectividad a nuestros potenciales consumidores.

Los atributos que los consumidores consideran mas valiosos al momento de elegir la nueva presentacién en sobre
son: el precio (15.80%), efectividad (31.50%) y calidad (31.80%).

Se determino que la estrategia de lanzamiento del nuevo producto sera presentar al cuerpo de galenos mas
representativos del segmento de antitusigenos, los estudios cientificos que avalen dichos resultados, para una
posterior prescripcion médica.

Una vez realizado todos los estudios financieros; se requiere de una capital de trabajo de $180,000, los costos fijos y
variables no se veran afectados porque no es necesario contratar nuevos empleados.

Se obtuvo la TMAR del proyecto, TIR y VAN (con el flujo de caja incremental) es decir la diferencia entre los flujos de
caja de comercializar los actuales productos, ademas de Abrilar sobre, y, sin el nuevo producto. Se determino lo
siguiente: VAN ($552,503) > 0; TIR (55.78%) > TMAR (15.08%), concluye que el proyecto es factible
econémicamente implementarlo.

En cuanto al andlisis de sensibilidad, se concluye que para cualquier cambio en las variables: precios, cantidad
mensual comercializada, costo de venta, costo de arancel y costo de desaduanizar (productos existentes y Abrilar
sobre), y capital de trabajo (Abrilar sobre), existe un 99.37% que indica que el VAN seria positivo. Por tanto es
factible invertir en este proyecto




Recomendaciones

Dado que los atributos que los consumidores consideran mas
valiosos son el precio, efectividad y calidad, deberiamos enfocar
nuestra estrategia de marketing y comercializacion en dichos
atributos para lograr un eficaz posicionamiento de la nueva linea de
producto.

Se recomienda implementar un plan de marketing que dé a conocer
el producto al consumidor objetivo, poniendo énfasis en la
diferenciacion en cuanto a envoltura, color y precio, analizando
regularmente que se cumpla con los objetivos de venta planteados y
de esa manera garantizar la factibilidad del proyecto a mediano y
largo plazo




