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En cl año 2012 las ventas de Grúnenthal Ecuatoriana alcanzaron US$ 39.9 Mio, lo que
significó un cumplimientodel 101%versus el presupuesto del año, En relación alaño 2011
ls ventas crecieron un 11% en valores.

Este crecimientose ha dado principalmente en el negocio de Distribución representado por
Janssen, Merck Sharp € Dome y Sanofi, que tuvieron un crecimento del 134% versus el
año anterio, La mayor pare de las ventas fue a nivel de insttuciones públicas.

Grúnemthal Ecuatoriana ocupa la posición 16 dentro del mercado ético sin leches
(corporaciones) con una participación en el mismo de 2,67% y con wn indice de evolución
de 91 enel periodo,

Grúnenthal Ecuatoriana mantiene el liderazgo en el segmento de Dolor, con una
parucipación del 12%, seguido por Tecnofarma, Pfizer y Merck Sharp £ Dome. En este
segmento destacan los crecimiento de Adorlan y de Zaldiar (productos Grtnenthal)y
Analgan y Arcoxia, productos de la competencia.

Otra de la reas estratégicas de nuestra empresa es Ginccológica con nuestros productos
Belara y Gianda (los dos anticonceptivos orales). Nuestros principales competidores en
este segmento son Bayer y Tecnofarma; pese a fuertes inversiones promocionales de estas
dos empresas mencionadas, Grtnenthal ha tenido un muy buen desempeño en elaño 2012
¿on un induce de evolución de 110. El producto de Grúnenthal que se consolida despues del
lanzamiento en 2011 es Granda.

  

El año 2012 se vio afectadopara las ventas de Grónenthal por una disminución en ventas
de Mesalid que superan los US$ 2.5 Mio. Esta situación, que se nició u finales del 2011,
se dio por la salida de las presentaciones pediátricas de la marca debido a la cancelación
delregistro sanitario por parte del ÍNH,lo cual impactó en toda la marca.

La línea de productos antibióticos (Megacilina, Tobil, Grunamox, Claritol) tuvo un
decrecimiento en las ventas debido a un re direccionamiento en la estrategía de promoción
pora focalizar la gestión de promoción de la Fuerza de Visita Médica enlos productos.
estratégicos de Dolor y Ginecologia

El año 2012 concluyó para la empresa con un resultado antes de impuestos de US$ 387
mil,
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