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INTRODUCCION

La venta de un producto farmacéutico sigue el siguiente proceso:

Venta Venta

Compaiiia . yi Mayorista
Farmacéutica

Promocion . qe
Fuerza de Médico |
Ventas

Farmacia

Prescripcion

Paciente

Figura |

En el esquema de la figura 1, se presentan dos tipos de ventas: la venta directa
y la indirecta. El {aboratorio le vende sus productos directamente al mayorista,

mediante facturaciones. La venta indirecta la realiza la fuerza de ventas. ¥

Debido a que el control de la informacion de las ventas directas lo realiza la
Compania Farmacéutica, el presente trabajo estad enfocado Unicamente a las
ventas indirectas realizadas por un representante médico. La informacién de las
ventas indirectas que recibe el representante médico requiere para su
interpretacion, el uso de programas informaticos relativamente faciles de usar,

por ejemplo, Excel.

El trabajo de un representante es clave. El es quien hace Ia labor directa y final
con ef cliente (el médico) y este Gltimo el que genera la receta para consumir el

medicamento y generar la venta.

* Fuerza de ventas se refiere al grupo conformado por el Gerente General de Ventas, Gerentes de Area,
Gerentes de Distrito, Gerentes de Mercadotecnia, Gerentes de Praducto, y Representantes Médicos.



Como puede verse, no es una venta directa y esto hace que el representante
requiera de medios que le permitan analizar el comportamiento de sus clientes y

el exito o no de sus estrategias.

Un representante visita cerca de 200 a 250 médicos por ciclo o mes, para

promover los preductos de su compaiiia.

Durante un ciclo se presentan dos etapas principales que conforman el resultado

final de la venta.
1. Se programan estrategias de mercadotecnia como son entrega de:

muestras, articulos de investigaciéon, promocionales, etcétera.

2. Se realizan visitas a consultorios.

Como consecuencia de este trabajo, se espera que el médico genere recetas
para sus pacientes. La compra de los medicamentos por los pacientes en la
farmacia, es para el representante el indicador de su venta y por consiguiente la

cobertura de sus cuotas.

El representante recibe la informacién generada por el DDD (Datos de
Distribucion de Drogas)” en documentos que desglosan las ventas de todos los
territorios existentes a nivel nacional, de manera que esa informacién es
demasiado extensa y lo Unico que se observa son nimeros y nlimeros que no

presentan una espectativa de andlisis e interpretacion réapida.

El unico interesado en recopilar ordenar y analizar este documento y su

informacion es el representante.

¥ Ver pagina 5.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La informacion numérica y extensa recibida requerird entonces del uso de una
hoja de calculo electrénica que permita organizar la informacion que se manda
mensualmente para hacer comparativos visuales, manejar estratégias
particulares y tomar decisiones adecuadas, dependiendo def comportamiento del
mercado. Otra utilidad gue tiene esa hoja electrénica es la administracion del
tiempo en cuanto a sus actividades, de esta manera no se tomaran decisiones
stibitas a final del afio para cubrir adecuadamente la cuota y se conseguiran

mejores resultados de productividad para las ventas de la Compafiia.

OBJETIVO

El objetivo de este trabajo es la elaboracion de una hoja de calculo para
organizar, almacenar, analizar y presentar la informacion de las ventas indirectas

realizadas por el representante médico de la industria farmacéutica.



I VENTAS FARMACEUTICAS

El proceso de ventas en ia industria farmacéutica lo representa el siguiente

esqguema:
Venta directa [: !/enfa directa Farmama

7 .; Mayorista ey

i.v
Iﬁl &4 ; G
Laboratorlo

Médico Paciente
Representante Venta indirecta
de ventas Figura 2

Dentro del proceso, se cuenta con varios indicadores que miden las ventas.
Estos se pueden dividir en:
1. Informes externos. Es la informacion recopilada por compafiias
especializadas que permiten un analisis mas profundo del movimiento
de ventas, de todos los medicamentos.

2. Informes internos. Son los generados por la compafiia.

Dentro de los informes externos, se encuentran tres importantes gue son:
1. INTE. Indice Nacional de Terapias por Especialidades. ¥

2. IMS. Indice de Market Share (Indice de Participacion de Mercado)®®
3. DDD. Datos de Distribucién de Drogas *© ¢

¥ ver “anexo 3"
¥¥ ver “anexo 2%
P ver “anexo 1



1. EI INTE contiene informacién que se utiliza para orientar al analista (Gerente
de Producto) a ubicar a los médicos potenciales y las prescripciones que

generan éstos para ciertas enfermedades.

En los dos dltimos informes se encuentra la informacién de ventas.

2. El IMS proporciona datos informativos del mercado a nivel nacional. Este
analisis generalmente es de mayor utilidad para las Gerencias de Mercadotecnia
y para los Gerentes Generales, razon por la cual no se tomara en cuenta para la

elaboracién de la hoja de calculo..

3. EI DDD informa de la venta por territorios o zonas postales a lo largo del pais.
Es el documento que recibe el representante médico y contiene las ventas de
jas zonas que estan incluidas en su territorio y el porcentaje de mercado que

corresponde al andlisis particular de cada una de ellas.

De los informes internos, existen dos documentos que orientan al representante
para evaluar su territorio:

1 Informe de ventas mensuales. Generado por la compairiia.

2. Informe de control de la inversion o presupuesto. Este informe lo

genera el representante.

Estos tres ultimos documentos proporcionan gran informacion para el

representante médico, por lo que seran la base para elaborar la hoja de calculo.



El DDD es una herramienta para el conocimiento del potencial de los territorios

de ventas, asi como su desarrollo en un determinado espacio de tiempo.

Esta herramienta la provee una empresa externa, que recaba la informacion de

ventas de los mayoristas.

El informe varia dependiendo de la informacion solicitada por cada laboratorio
farmaceutico. Se divide en 340 "mosaicos” geograficos adaptados segin la
estructura que tenga la fuerza de ventas, de tal forma que el mercado se

configura como si éste tuviera la estructura exacta de la fuerza de ventas.

El informe contiene informacién de lo facturado en valores de los productos de la

empresa farmacéutica y de lo que fa competencia esta logrando.

Los mayoristas (Nadro, Autrey, Farmacos Nacionales, Rama, etcétera) reportan
las ventas de los medicamentos que surten a las farmacias, las cuales se
encuentran dentro de los 340 "mosaicos” geograficos en que esta dividido el
pais. Esto se realiza en funcién de la demanda del producto, por el contrario, si
el informe se generara de la facturacion del laboratorio, no necesariamente

reflejaria el comportamiento de las ventas en funcion de la demanda de un cierto

territorio.

Este informe es uno de los mas solicitados por las empresas farmacéuticas

debido a que la cobertura de las ventas a nivel nacional, abarca cerca del 90%

del total de ventas.

Con el DDD se puede entonces evaluar el trabajo del representante, ademas de

que se sabe gue la venta se ha generado al cubrir una demanda.



Para el representante, el DDD le permite obtener informacion del
comportamiento y desplazamiento de su producto y de los competidores dentro

de la misma clase terapéutica.

Esta informacion se genera por cada producto que promociona en cada zona de

su territorio o lugar de trabajo, por lo que necesitara seleccionar la informacion

mas representativa de la o las paginas del DDD?.

Dentro del Anexo 1 "Informe del DDD correspondiente a Clase Terapéutica” se

ubican las partes de las que consta el informe.

1. Titulo: Informe de Clases Terapéuticas.

2. Tipo de informe: Valores.

3. Periodo: Fecha del informe.

4. Fecha: Se refiere a la fecha de procesamiento.

5. Nombre del laboratorio.

6. Distrito: Cddigo numérico del distrito.

7. Nombre del distrito.

8. Coédigo secuencial de la clase: Sera numerado dependiendo del
mercado al que pertenezca. Ejemplo: Mercado de
Antihipertensivos.

9. Nombre de la clase.

10.  Territorio: Codigos y nombres de las regiones, distritos, zonas y/o
ciudades analizadas.®?

11.  Mes: Corresponde al mes del informe.

12. ACUM: Se refiere al periodo acumulado, el cual inicia siempre en

enero y termina en el mes corriente.

¥ se refiere al “anexo 17
¥ Se establece que cada representante trabaja en un territorio con una o varias zonas. Todos los territorios
conforman un distrito, varios distritos un drea y varias 4reas el territorio nacional.
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13.
14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.
22.

MES AA: El mismo mes del ano anterior.

AC-AA: Periodo acumulado de! afio anterior. El mismo periodo del
ACUM pero del afio anterior.

Total de clase (TC): Se refiere a la cantidad en pesos, que
debera leerse mas 3 ceros.

Indice de clase (IC): Son porcentajes, expresados con tres
decimales, que representan el peso porcentual del valor total
de la clase repartida por distrito, zonas o ciudades.
La suma del Indice de clase de las regiones o zonas nos da €
100%.

E{ calculo del Indice de clase se calcula :  (fotal de la clase
MES*100)/ acumulado total de la clase de todo el territorio.

PROD No. 1: Abreviatura del producto ubicado en la primera
columna.

Participaciones del mercado: Participacion de mercado de cada
producto.

Renglén de participaciones del mes: La suma de los
porcentajes de los productos es 100%, o su equivalente en
pesos es en este caso 99,166,000.

Renglén de participaciones acumuladas: La suma de los
porcentajes de los productos es 100%. Su equivalente en
pesos del total de la clase es en este caso 744 223,000.

Renglén de participaciones del mes del afio anterior.

Renglén de participaciones acumuladas del afio anterior.



I.H INFORME DE VENTAS MENSUALES.

La informacion se genera internamente por la compaiiia. El informe incluye et
valor mensual de la cuota a lo largo del afio (establecida desde el mes de

enero), la venta generada mes tras mes, asi como sus respectivos acumulados

para los célculos de incentivos.

Este informe, apoyara al representante en destinar los recursos y el presupuesto
satisfactoriamente para la cobertura de la cuofa, ya que esquematiza et

comportamiento de la venta de su producto a lo largo del afio.

LIII INFORME DE CONTROL PARA EL PRESUPUESTO
ANUAL

Eif representante es evaluado al final del ario por cubrir el 100% del presupuesto
destinado a Educacién Médica y por la relacién promedio gasto/médico,
establecida por el laboratorio para el uso adecuado del recurso en funcién de su
audiencia. Fjemplo: 300 pesos por médico.

De esta manera hay que monitorear a lo largo del afio el caiculo para no

excederse en gastos.

La informacién que controla el presupuesto otorgado por el Gerente de Producto
para las diferentes actividades (comidas, cenas o desayunos cientificos, visitas
culturales, pago de becas o ponencias, etcétera), se registra por medio de las

facturas y médicos asistentes.

El presente trabajo incluye un disefio propuesto para el calculo y control del
presupuesto, disefic que facilitara al representante el llevar un control del gasto
evitando calcularlo manualmente cada vez que realiza una nueva actividad, asi

podra administrar mejor sus recursos y tener una evaluacion optima y una mayor

productividad. ¥ ¢

¥ ver “anexo 4"
V¥ yer “anexo 57



II HOJA DE CALCULO EXCEL

El Excel es una de fas hojas de calculo mas avanzadas en el mercado del
Software. Es una excelente herramienta de utilizacion sencilla para el usuario

generada sobre un entorno de ambiente Windows.

¢ Qué es Excel?
Una hoja de calculo electronica es un programa informatico de gestion de datos
numéricos, en el que éstos se disponen en tablas de doble entrada (columnas y

renglones).

Aplicaciones
Las aplicaciones de Excel van desde operaciones algebraicas elementales hasta
calculos matematicos complejos que facilitan al usuario llevar declaraciones de

ingresos, cuentas por cobrar, etcetera.

Ventajas
Las ventajas que existen entre Excel como hoja de célculo y su contraparte
manual puede ser:
1. Su constitucién general gue permiten al usuario reemplazar utensilios
como hojas, lapiz y calculadora.
La capacidad de analisis con respecto a los calculos efectuados.
3. La potencialidad en la presentacion de los datos para formulacion de
graficos tridimencionales, insercion de graficos en diapositivas vy

diferentes efectos de presentacion.

10



CONSTITUCION GENERAL

La constitucién general de la hoja de célculo, permite:

Reemplazar las hojas comunes por una presentacion electronica
bidimencional de renglones numerados y columnas etiquetadas con
letras que manejaran los datos contenidos en ellas. La interseccion de
una fila y una columna se denomina Celda.

Visualizar barras de herramientas con botones gue simplifican el llamado
de las tareas mas comunes y repetitivas.

Capturar, calcular, modificar, analizar y graficar datos, aplicar formulas y
recalcular nimeros automaticamente.

Insertar objetos graficos o texto procedente de cualquier otra aplicacion
de Windows.

Proporcionar en cualquier momento ayuda al usuario con explicaciones y

ejemplos que le posibiliten Ia resolucion def problema.

I.II CARACTERISTICAS DE ANALISIS

Las caracteristicas de analisis son el conjunto de posibilidades que Excel

proporciona y que permite la manipulacién de la informacion reemplazando los

procedimientos manuaies.

Algunas de estas caracteristicas son:

Compartir la informacion de diferentes hojas. Esto implica que al realizar
modificacion de cualquier dato, las celdas que utilizan este valor seran
actualizadas inmediatamente, atin siendo de hojas y libros diferentes.
Tiene mas de 500 funciones que permiten la resolucion de un gran
nimero de problemas de manera agil y sencilla.

Automatiza tareas repetitivas con la creacion de macros.

Ofrece la posibilidad de realizar funciones basicas de base de datos, tales

como ordenamiento, bisqueda, reemplazos, etcétera,

I1



ILIII PRESENTACION

Cuando se piensa utilizar una hoja en una presentacion o en un informe, es
importante conseguir que la informacion sea clara y facil de comprender. Excel
cuenta con algunas caracteristicas de presentacion aplicables a la hoja de

calculo y a los graficos, como:

« Cambio de estilo de letra, tamafio, estilo de sombreados, delineados,
etcetera.

« Estilo de caracteres (negritas, subrayado, cursivas), controf de alineacion
(derecha, izquierda, centrado), en un conjunto de celdas o de manera
separada.

e Cuenta con alta calidad de impresidn comparable con el trabajo de
imprenta para elaboracién de reportes publicados.

« Tiene capacidad de transportar su informacion a diapositivas, lo cual le da

un enfoque diferente a la informacion, etcetera.

12



II1 CONSTRUCCION DE LA HOJA DE CALCULO

Como ya vimos, la hoja de calculo tiene la capacidad de organizar, almacenar,
realizar operaciones y presentar la informacién de manera sencilla que permita

al usuario analizar facilmente un problema.

La construccion de nuestra hoja de calculo ulilizard como base los tres

parametros de informacién: DDD, ventas reales mensuales y calculo del

presupuesto anual.

Informacién que genera:
1. Comparativo de zonas dentro de nuestro territorio.
2. Comparativo de nuestro medicamento y la competencia (productos de la

misma clase terapéutica).

Para la realizacion de graficas se utilizaron los valores del producto 1,3,6 y 9 por
poner un ejemplo. En el trabajo real, los productos son asignados por el
Departamento de Mercadotecnia y en zonas especiales por el representante

medico.

Calculos DDD

Descripciéon |La hoja de calculo muestra colores. #
» las celdas amarillas indican los titulos.
» Las celdas verdes indican los contenidos fijos de

informacion.

¥ ver “anexo 6”
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Las celdas azules indicaran dénde insertar la
informacién contenida en el documento del DDD.
Las celdas moradas estan programadas para

calcularse automaticamente.

Instruccion Insertar Gnicamente los datos siguientes en las celdas de
color azul, siguiendo el esquema de la tabla de
almacenamiento. ¥
1. Sustituir la palabra Nombre por el de cada una de las

zonas que abarquen su territorio

2. Total de clase del mes, acum, me-aa y acum-aa en el
mismo orden que la hoja del DDD.

3. Sustituir las celdas producto1, producto2, producto 3 y
producto 4 por los nombres de nuestro medicamento, y
la competencia.

4. Indice de clase del mes, acum, me-aa y acum-aa para
cada producto en la zona correspondiente indicada en
el margen superior-izquierdo de la tabla.

Calculos Automaticamente se calculan los siguientes valores de |a

automaticos

venta:

LLos indices de clase de cada una de las zonas que
conforman el territorio. Estos ya vienen calculados en
las hojas del DDD pero el usuario no requerira
capturarlos.

IC de la zona = TC de la zona * 100)/TC del

territorio.
Donde IC = indice de clase y TC = total de clase.

P ver “anexo 77
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e Eltotal de clase de mi producto y su competencia.
TCproducto = (TCzona * ICproducto)/100.
+ La venta total promedio del territorio como indice y
como total de clase.
(ICproductoZona+ICproductoZona2+. ACproductoZona4)/4
(TCproductoZona1+TCproductoZona2+..TCproductoZonad)/4

Tabla de resultados. Veranexo 6

Nota: concluidos los calculos automaticos, el usuario no tendra que alimentar
mas tablas. Las graficas posteriores del DDD tambien se presentaran
automaticamente.

1. COMPARATIVO DE ZONAS DENTRO DE NUESTRO
TERRITORIO

Grafico 1. "Participacion por zona del mercado "X" mensual” *

Grafico 2. “Participacion por zona del mercado "X acumulado”

donde "X" corresponde al nombre de la clase terapéutica.

Datos de entrada |Indice de Clase de las 4 zonas durante el periodo "mes".

¥ ver “anexo 8"
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Informacién que genera:

Visualiza la zona del territorio que es lider en ventas del mes y del acumulado
de enero a la fecha. No siempre las graficas reflejan la misma tendencia, en
ocasiones varia. Por ejemplo, si en octubre se encontré una zona nueva y de
gran venta, el porcentaje de participacion de la venta del mes, se vera inmensa
en comparacién con el acumutado, ya que ese porcentaje puede no ser
considerable respecto a los productos que han vendido durante todo el afio,

El porcentaje de mercado mensual puede variar también en funcion de alguna

estrategia local mientras que el porcentaje de mercado acumulado estandariza

estas variaciones.

Grafico "Venta general del mercado de "X”. ¥

donde "X" corresponde al nombre de la clase terapéutica.

Datos de Eje X: Zonas que conforman el territorio.
entrada Eje y: Venta total de clase en Mpesos (miles de
pesos).

Eje z: periodo que abarca la venta.

Informacién que genera:
Estas graficas visualizan la venta en Mpesos de la clase terapéutica en cada
una de las zonas que conforman el territorio, asi como la tendencia de

crecimiento o decremento de cada una respecto al afio anterior.

Y ver “anexo 9A"
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Grafico "Ventas generales de las zonas gque constituyen el territorio. ¥

Datos de

enfrada

Eje X: Productos mas importantes que conforman el
territorio
Eje y: Venta total de clase en Mpesos.

Eje z: periodo que abarca la venta.

Informacion que genera

Visualiza:

» Mejor producto del mes

« Mejor producto del acumulado del afio

e Historia del producto, saber si es nuevo o va a desaparecer

» Comportamiento general del mercado

Lo ideal es que se observen tendencias de abajo a arriba, de izquierda a

derecha.

“ ver “anexo 9B”
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2. COMPARATIV0 DE NUESTRO MEDICAMENTO CON LA
COMPETENCIA (PRODUCTOS DE LA MISMA CLASE
TERAPEUTICA, DE MARCA 0 SAL DIFERENTE)

Grafico "Venta mensual promedio del territorio

[¥aNel

Datos de

entrada

Eje X: productos ( nuestro medicamento y su

competencia)
Eje Y: venta mensual promedio en Mpesos.

Informacién que genera:
Visualiza la venta de las 4 zonas en valores (Mpesos) y muestra cual de los

productos es lider de ventas en el territorio.

Esta grafica podria ayudarnos a calcular, por ejemplo, el nimero de piezas

que necesitaramos desplazar para alcanzar la venta generada por la

competencia.

No. piezas = (ventas competencia — ventas propias)/ precio de nuestro

producto.

Y¥ ver “anexc 10A"
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Grafico "Venta mensual de cada zona

Informacion que genera:

Muestra los valores de venta calculados en Mpesos. A través de ellos se
pueden hacer calculos de unidades desplazadas o por desplazar, revisando la
diferencia que existe entre la competencia.

Se pueden comparar por zona los productos lideres de mercado. Pueden

ocurrir variaciones enfre una y otra zona.

Grafico Ver anexo 10Ay 10B

IILH VENTAS REALES MENSUALES.

Datos tomados del anexo 4 para cada producto.

Galculo para ventas reales mensuales.

Datos fijos: Eje X: Cuotas mensuales.
Eie Y: Meses de afio.

Datos de . ]

Eje Y: Venta correspondiente al mes en curso. ©*
entrada:
Calculos e El acumulado se genera con la suma de las ventas

L conforme van pasando los meses

automaticos| « E| porcentaje de cobertura de la cuota se calcula:

% cobertura= venta mensual*100/cuota mensual

¥ ver “anexo [0B”
¥ ver “anexo 117
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Grafico: "Ventas mensuales vs cuota

Eje X: meses del afio.

Datos de entrada:
Eje Y: Valor de la cuota y la venta mensual.

Informacién que genera:

Monitoreo de las ventas mensuales que daran como resultado tendencias de

venta a lo largo del afio.
Venta mensual graficada con su cuota nos permitira observar si se cubrié el

objetivo.

Grafico: “Porcentaje de cobertura™ ¥,

Informacion que genera: Visualiza el porcentaje de cobertura de cuota
mensualmente para observar tendencia a lo largo del afio.

¥ ver “anexo 127
¥¥ yer “anexo 137
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HLIII INFORME CONTROL DEL PRESUPUESTO ANUAL

Datos capturados de las facturas generadas por actividad.

Tabla de calculo para control del presupuesto”

durante todo el ario.

Informacion que genera: Calcula automaticamente el monto total de las
actividades, el monto restante para cubrir el presupuesto (inversion por gastar),
porcentaje de avance y relacion gasto/médico para controlar el gasto generado

Datos establecidos:

Presupuesto anual asignado, fecha de retiro del
presupuesto y relacion gasto de inversion por médico
esperada.

Datos de entrada:

No. (nimero de actividades), Fecha de la actividad,
folio, lugar, no. de médicos asistentes y monto total de
fa actividad.

Calculos
automaticos:

Acumulado de inversion= Suma de los gastos
efectuados por actividad.

Por gastar = presupuesto anual — monto acumulado
de la inversion.

Porcentaje de cobertura = monto acumuiado de (a
inversion*100/presupuesto anual.

Relacién inversion/médico= monto acumulado de la
inversioén/no. Total de médicos
asistentes.

Instruccion:

Alimentar los datos correspondiente a cada actividad
realizada.

Datos de entrada:

No: Numero de actividades por cada factura.

Fecha: Fecha de realizacion de la actividad.

Folio: No. de folio de [a factura correspondiente.

Forma de pago: Registrar si fue en efectivo, con la
tarjeta corporativa, cheque o anticipo.

Lugar: Lugar de la actividad.

Tipo de actividad: desayuno, comida, cena
cientifica, pago a ponentes, congresos, etc..

Médicos asistentes: Numero total de medicos
asistentes por actividad.

Monto de la inversion: Total facturado del pago por
actividad.

¥ ver “anexo 57
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CONCLUSIONES Y REGOMENDACIONES

Todas las gréaficas en conjunto nos dan un panorama mas particular para el

analisis. y de acuerdo a los resultados, podremos planear ciertas estrategias.

Suponiendo que estuviéramos en un escenario negativo serian:

1. Sies a nivel territorio:

Enfocar recursos en las zonas mas productivas para aumentar ias ventas.
Porque hay oportunidad de desplazar medicamento mientras la zona lo
permita hasta que se venda mas nuestro medicamento.

Si no hemos conseguido resultados favorables podriamos pensar en
aumentar la fuerza de ventas en alguna zona,

Reforzar los mensajes promocionales entre los mismos representantes
para doblar la frecuencia del mensaje.

Si es un lugar donde se viaja una semana del mes, podriamos pensar en
contratar a un representante originario de la zona y que haga revisitas.

Reestructurar el plan de trabajo para dar mayor atencion a ese territorio.

2. Si es a nivel producto:

Visualizar quien es el lider de ventas dentro del territorio y plantear
objetivos particulares que involucren las cuatro zonas.

Visualizar por zona a los lideres de mercado para plantear eticamente
mensajes promocionales adecuados que contrarresten ese crecimiento y
entregar recursos a la audiencia clave.

Calcular el aproximado de cajas que faltan por desplazar para alcanzar
las ventas de la competencia y superarlas realizando estrategias con las
farmacias, 0 con algunos médicos para la captura de pacientes nuevos.
Realizar campanas preventivas de monitoreo para conservar nuestros
pacientes.

Distribuir el presupuesto a manera de impulsar el conocimiento medico a
través de cursos de actualizacion que muestren las expectativas del uso

del medicamento, etcétera.
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La informacion anterior es facil deducirla cuando se visualiza claramente su

analisis.

En los graficos se muestra ia potencialidad en la presentacion y los recursos

con que cuenta esta Util herramienta.

Al utilizar Excel, se eliminan las tareas mecanicas que anteriormente se

realizaban de forma manual y el tiempo se reduce de forma considerable.

Asi como este trabajo estd enfocado a las actividades del Representante
Médico, es importante recalcar que puede ser extrapolado a las diferentes

greas de ventas dentro de la Compaifiia.

Esta herramienta permite concentrar datos y manipularlos para hacer de
documentos numéricos complicados, un andlisis mas simple de la
informacion por medio de representaciones graficas mas claras. Estos
graficos permiten una mejor interpretacion y comprension de lo datos,
obteniendose una respuesta mas rapida en la toma de decisiones y

estrategias.
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MEX.GM70051-001 DATOS DE DISTRIBUCION OE DROGAS PAGINA 21
PERIODO AL 30/06/5: REPORTE DE CLASES TERAPEUTICAS (1) FECHA 2210782 (@)
PROGRAMA MEXTO4 TIPO DE REPORTE: VALORES (7)

’ LABORATORIO - XvZ (5)

38 DISTRITO (o) - -0108—-

pugBLa (7)

®

CLASE - 10 'MERCADO DE EJEMPLO’

Y

TERRITORID TOTAL INDICE PROD PROD PRCD PROD PROD PROD PROD PROD PROD PROD PROD PROD PROD PROO RESTO
CLASE CIASE Nol7;No2 No3  Nod4 NoS  No6  No7  NoB8  No9 Not Noil No12Z Noli3 Noia CLASE
15 589 ) B
—-010801 Q MES 99,166 685 as 84 102 63 108 199 93 58 43 4.6 20 1.0 as 00 041.%
PUEBLA 1z AcuM 744223 58787 156 70 100 66 100 193 90 6.1 49 48 21 1.3 a1 0.0 0.3@
13} ME-Ax 58,786 6250 187 0.0 4.1 62 138 118 116 82 65 7.1 a6 25 42 14 o7l
8 AC-AA 454569 6388 175 00 0.7 18 156 126 127 95 70 85 4.1 az 44 15 08¢
—--10802 MES 17528 1054 214 92 121 106 68 340 5.6 45 &80 55 13 08 26 00 03
CORDOBA-ORIZ. acum 130220 102% 193 74 128 103 78 159 53 44 48 6.9 14 09 24 00 03
ME-aA 10486 11151 112 00 104 148 145 94 72 83 74 8.0 34 1.4 49 07 03
AC-an 72049 10243 144 00 21 35 191 g2 102 90 97 111 31 25 45 11T 058
--010803 MES 11690 6976 184 122 112 65 155 127 6.7 42 36 17 28 1.4 28 00 04
TAPACHULA ACUM 0672 7162 24 78 117 87 108 128 99 45  al 18 15 1.6 227 00 02
ME ~ AA 7,604 8087 195 00 29 86 181 130 170 50 62 1.9 26 20 21 10 01
AC-AA 51499 7231 186 00 04 23 137 124 229 115 48 24 38 22 36 1.3 03
--010804 MES 3780 2708 84 47 186 68 136 163 123 74 a5 23 21 15 22 00 03
TUXTLA GTZ AcuM 00855 23765 102 50 151 90 124 162 107 80 37 20 1.8 1.8 1.8 00 03
ME-aa 171837 18282 112 00 3 50 173 137 184 146 €6 25 32 338 28 65 035
ac-an 133182 18700 149 00 04 12 153 143 171 143 64 39 38 40 26 09 03
S TOTAL MES 166,149 100000 135 78 124 69 114 179 94 58 41 40 20 12 30 00 03
acum 1266970 100000 152 66 116 77 104 182 93 62 45 41 19 14 26 00 03
ME-AA 9408 100000 165 00 45 72 149 N8 122 89 66 59 30 26 39 12 06
Ac-aa 712199 100000 168 00 0.8 19 167 126 140 105 70 74 39 32 40 13 707




¢ OXINVY

L XA INDUCTS PARTO IMCID.OXITD

MEXICO JULIO/ LY 2000 PAGINA 176
CLasSE CLASS Eg:g:g HLS MOHTH  |ACUMULADO CUMULATIVE ULTIMOS 12 MISCS 12 MONIHS 10 GATL
LABORAIORID MANUI  NOPACK | [TUNTDAD|VATORES UNTDaD, CEETYE1 §) O UNIDAD,| VAIDRL§ « X VELOR
PrICE UNITS [VALULS | X [UNITS x | =% |vALULS X [-X | UNLTS | vaAluts % | -x bprr.pvod vatues
PRODUCTO rPRODUCT + 40 + 000 + 0o + 000 + 00 + Do S+ OO
TOTAL SUBGRUPQ 4 Toz.6] 4,147 00 719,80 100 o3[ 28.3%X ool zey 249,84 K&,3571 106 o 38 5,105
HULYQS PRODUCTOS Y2 MESLS 1 0 ¢ 6.0 ¢l o.t X 0.0 ° 3| e.0 [}
24 mESEY 2 ¢ o 0.0 1 6.6 q 0.0 1 5| 6.0 1
HUEVAS FORMAS 12 MLSES ] o [ 0 0
24 MESES ] ] [ ¢ 0
ETicos [3 102,68 &,147] 100 719,84 100 31 23,333 to0 | 20 1249.8] A4,357 100 | 20 10q 5,105
LABORATORICS
NOYARTLS (HYR) 2 61,5 2.h69|59.% 36,0 60,3 6] 15.6500 57,61 14 767,428 8500 59.7 14 39 3,045
LIy (Ley) 1 34,9]  v.625)39.2 a3 39000 -3 11,667 helk] 29 477.8 v8,528) 34.3 3¢ 108 1,95%
2r1Sa {r1s) z 2 521 1.2 2,5 0.4 5% 564 1.9 S1 LIRS 979 2.0 47 122 10}
OTROS LABORATORIOS! 1) 1 [ o] ¢.0 U 0.00 23 24 0.0 214 1 - z| 0.0] 304 334 0
r
SYNTOCINON {HYR) 1 54,1 2.078]50.1 376,9 52.4] &) vh.259 ke | 14 669,50 28,7821 81.2] 13 sS4 2,615
AMP. S LU iMp 1 54, 2.676( 100 376.9] 100 & vh.259 100 | 14 669,51 247828160 1 12 100 2,615
5% 1 ML 12.76 38,805
ERGOTRATE {LLY} 2 M.9f 1.625|13.2 283.1 39,3 -3 11,667 o k] 29 h77.8[ 8,528 8.3 30 164 1,956
TAEL 0,20 MG ALd 1 29, 1,009[682.1 215,90 76.3 -5 7.204 61.8] 25 32k, 1,878 840 22 161 1,254
20 1.48 33,47
AMP, 0.20 MG FMD 1 3.1 616|37.9 6.2l 2301 7 L, 454 28,2 26 103.9 6,648 35.9] 27 98 702
bX 1 ML 47,89
METHERGIN (HvR) 3 9,4 3931 9.5 57,9 7.9 1t 2,39y 8.3 15 9t,¢ 4,068 3.4 12 94 L0
GRAG, (3.1 2 5,2 217 55.) A6, bh. 3 12 1.545 64.8] 16 51,7 2.5751 63,3 18 104 2tz
125 MG 1 5.2 217]55.2 36,7 6422 13 1,505 546 17 61,7 2,675 63.3 13 101 212
)0 1.9% k2. 14N
AMP, 0.20 MG i 1 k.2 178] 44,2 20,5 35.8 1t 846 35,40 13 36,3 1,493 36,7 17 164 158
5x 1 ML 477 41, 3
Ox1TOPISA (r1s) 1 2 52 1.3 2.5 8.3 S50 560 1.3, 50 Ll 9rs| 2.9 47 122 191
AMP, 5 10 FRA 1 2z 52 100 2,5 100 | 50 56 100 | S0 Lok 976! 100 L7 104 103
50X T ML 7.8 222,750
+0X1TOCLHA Gl PISA (PIS) 1 [ o 0.0 b 0.4 b [ 0 e.o [
AMP. 5 U fRA 1 0 of 100 o 100 3100 [ 3 100 [}
5% 1ML 11,99 G 167.06
+X1TOCIN {CrY) 1 [ ¢ e.0 1 o0.0 21 A 6.0 216 1 2| 0.0 36k 334 0
AMP, 5 U A 1 [ 0f 100 1100 120 24190 | 216 1 2 1eg | 304 104 o
5% 1t ML 5.9% 20.254
i I




[l L MEXICQ G 2A 825
- 0
3K 12 H G 2A IHDUETS PARTO [HCLY.OXITO ABR-JUN 200
mILSTR 7 % % DEL TOTAL 3 HESE
5 00 MEDICOS QU .
{oTaL PRLSCRIPCIONES 5 193 HE QUE PRESCRIBIERGH GRUFO(0QO) 3 MESES 1.7
TOTAL PACIEHTES 35 191 GENERAL 12 HESES 0.1 12 MESES 20
CioM DE DIAGHOSTICOS J KESES 12 MESES EDAD Y SEXO DEL PACIERTE (EN HEL
RELA 00 H 000 H (EN HELES)
- 1.4 5-1t l2m!‘gcﬁfigg 30-3% 40-54 55-64 65+ TOTAL
uEG ¢ -HE3 ThAs HD IFL.OR.G FE . t¢ B4.1 56 44.%
3 0 0 ° 0 0 0 0 0 ° 0
kss EROSION ECIROP.CUEL UIER 0 oo 2 1.2 1 L0 0.0 00 00 00 0O 00 00 00 00
n3l  HENSTRUA AUSEHT.ESC.RARA 2 5.1 8 4.2 (1 0 0 0 0 0 0 0 0 o 0
N3§.1 AMENDRREA SECU. [ 2 1.2 X ¢ 00 00 0.0 0.0 0.0 .6 00 0.0 00
W9§.2 AMENDRREA SlH OTR ESPECL 2 5.7 & 3.0
W82 MEMSTRUA EXCES FRE IRALG 15 42.1 aa 229 FEHENIRD
N$2.0 MEMSTRUA EXC FRE CI.REG ¢ 0.0 2 1
N§3.t MEMSTRUA £XC.FRE.CI.IRRE 15 421 42 21.8 | 3 0 0 0 4 ¢ 4 1 o 0 35
u31  OIR HEHOR.UTER VAGI,AHOR F 31 16.2 Y 0.0 0.0 0D 12,7 454 120 298 00 0.0 109
K33.4 OTR HEHOR UTER.VAG, AN.ES 0 0.0 16 8.5 | 128 0 o [ 14 st 18 [ 0 133
%9§3.6 HEMORR WAG,UTER.AH.HD £S5 2 5.3 15 7.7 X o006 006 00 7.2 412 37 1889 0.0 00 100
730+ -235 PER € S.S.CI.RE.RE. =~ 5 12,8 27 138 107AL
231 EMSA.INCIDEHIAL ¢ 0.0 2 11 3H [ 0 ] 4 16 4 11 o ¢ 35
113 EXA.ATENCION POST PART 128 25 1277 ¥ 0.0 00 00 12,7 4.4 120 233 00 .0 100
739.2 SEGUIHLE.POSEPARTO nuun 5 1.8 23 1.7 | i 0 0 14 80 61 EH 0 g 193
£ 0.0 00 0.0 7.2 41.2 31.7 13.9 0.0 0 100
700 » ~Z13 PER.COKT.§.SAL.1.EX + » 2 5.7 21 107
EDAD/SEX0 MO INDICADD 34  © 120 0
103 OBYERV.MED,SOSP EHF/AFEC 2 57 2 10
703.8 OBSERY.SOQSP DT EMF AFECC Z 5.2 I I T e Bt A byt
703  EXA.SEG.CO.TR.AF OI TU.K 0 00 19 9.7 PRESCRI?C[UHES POR ESPECTALIDAD (EH MILES)
703.0 EXA SEG CO.CIRU.OTR AFEC 0 0.0 14 7.4 HG/ PS/ GBI 0T0  TRA
F03.8 EXA.SE6.CO QTR TRAT./AFE 0 0.0 2 1.2 TP [AR MEU DBS BFT ORT  PED GAS INT  DIR
7039 £XA SEG CO.TRA.H/E.0.AFE 0 0.0 2 11
kL 18 o 0 16 0 & 0 0 2 1
pOO ¢ -00B EMBA TERHINA.ABORFD + » 5 15.3 1 8.4 X 45.8 00 00 4.7 O o o 6.0 0.0 6.3 33
124 71 T o 103 0 0 B 13
906  ABORT. HO ESPECIFICAOQ § 15.2 ¥ 1.4 X 3.8 00 0@ 53.1 00 0 O G0 .0 33 6.8
006.4 BBORTLK. £, THCOH SIH CoMP 3 9.8 12 6.3
006.3 ABORT.H_E.CO M ES.SIN C 7 5.7 2 1.0 HUMERG DE PRESCRIPCIDNES POR MEDICO
080 = -084 PARTO - 2 8.3 6o 54| 3 0.4 0¢ 090 19 00 00 00 0¢ 04 02
128 1's 0.0 00 125 0O 00 00 9¢ 1.2 28
080 PARTO URTEQ Esvouuuen 2 6.3 10 5.4
640.9 PARTO Uk £5P.NO ESP 2 6.3 I O T D ekt iyt
TERAPIA COHBINADA 3 MESES 12 HESES
060+ -D75 COMPLIC.ERA.PART/PA o » o 0.0 3 4.8 000 % oo %
050 PARTO PREMAFURO 0 0.0 2 12 |5soLA 17 48 ¢ a8 43.3
072 HEMDRRAGIA POSTPARTO 0 0.0 T 37
072 | OIR HEHDRR.POST#ART, [HHE 0o oo 3 171 | CGMBINADA 18 51t 106 54.7
D?2.2 HEHORR.POSTPAR SECU/TARC o 00 4 2.9
pi0 = -036 TU KEDPL.BEHLS . 2 5.7 8 4.2 | PROOUCTOS CO-PRESCRITOS TOTAL 26 149
625 LEEOHIOMA DEL UTERD 2 5.7 8 4.7 | H I8 SMALG KO HARC ANTIPIRET. . 5 160 35 187
025.9 LEIDHIOMA UFERD MO £5P 7 5.7 8 4.2 { J 1C PENICILINAS AMPLID ESPECT 5 15.3 24 1213
B JA HIERRO ¢ ASOCIACIDNES . 4 122 15 7.7
180 ¢« -199 P.R.P.5.R K.¥/P.E.5 . ¢ 0.0 5 2.7 | J 1D CEFALDSPORIKAS I 4 121 10 5.
G 3F ASOC ESTROG + PROGESTAG * 2 5.7 8 4.2
{38 OIR ESTADO POSTQUIRURGIC o oc 5§ 2.7
298.8 DIR ESTAf0 PQSTQUIRUA.ES 0 040 5 2.7 | B 28 ANTAGOH[ARTIDOT AWTICOAG) 2 5.7 a 4.2
G 1A HOREOHAS ANTICONCEPT SIST o o 0.0 T 3.8
010 » 048 ATE HAFE/C.LA PP o » o 0.0 4 2.2)610 PROGESTAE :xtL GIA,GIF . 2 5.7 6 3.3
G 1A TRICOMOK » 0 0.0 4 2.2
014  ATEMC.MAT.A € PRE.D.P.HA 0 0.0 2 1.1 laaze Aunzsmsn /ANALﬁes COMB  » o 0.C 3 N7
034 2 ATEHC. HAT CIC UTE. e € PR 0 0.9 2 1.1
03§  ATEMC.HAT.OTR PRD FE.C/P 0 0.0 2 12 )G 3H 0TR HORM SEX Y SIMILAR . o 09 7 1.2
035.4 ATEMC MAT MUERT, mmnurt ¢ 0.0 2 12 0 34 AGEHTES tuRMIvos ~HERTDAS 0o 690 2 1.2
A 3F GASTROPROCIHETICO * o 0.0 2 1.2
TAG » -TES COMP AT,ME QUIR HEP o @ [ 2 12 ;M 1A ANTIRREUNAT HE ESTERDID » 0 0.9 1.2
A BA LAXAHTES . 0 00 2 1.2
181 COHP.DY. IHP.IHJ_GEHITOUR ¢ 0.0 2 1.2
TE3.& OIR CO Of #.1K IHJ.G.UR! o 0.¢ 2 1.2 | G 2A YHOUCTES PARTO fHCLG OX{TG  + g .0 z 1
J 1R AMIHODGLUCOSIDQS . 0 00 2 1.
40 + -254 PER.C,SE’S.PR.E.T.5 = » o 0.0 2 1.2 | H 35 PRODULTOS TIRQIDEQ . 0 00 2 1.3
J 11 HACROL1DODS Y SIHILARES . 0 0.0 2 10
T4%  DIR CUID POST.CIRUGIA ¢ 00 7 1.2 [ B 20 HEHOSTIPTECO . o oo ?2 10
145 4 DYR CUIh EEP _POST. CIRUGI ¢ 00 .2
A JA AHTIESPASH*ANTICOL SOLOS D 00 2 10
GEHAS GLAGHOSTICOS * 0 0.0 2 1.0 | H 5C TRANQUILIZANIES L] o 0.0 2 1.0
DEHAS PROOUCTES €O-PRESCR 0o 0.0 1 05
erectos mescanos 3 mEsts 12 MESES
0co 000 %
«OCIToCICA . 6 13,1 73 41.3
exITocI 6 181 68 38 7
WHTRADWR UTERIND g 0.0 7 1.3
[HCUEIR PARTO 0 0.0 2 1.3
*ANT[HEHORRAG] CO * 9 21.4 41 24,5
HEMOSTATICO § 146 23 131
ANTIHEHDRRAG-JTROS 0 0.0 10 5.9
ANT IHEMDRRAGICO 4 12.9 10 5.6
=GINECOLOGICO * & 27.2 36 19.6
GIHECOLOGIL0-0TROS 4 13,6 15 4
COHTRACC. UTERIKO 2 6.5 12 &8
UTERO TONICD PR 8 .4
*QTROS EFECT.CARDIO - 8 20.8 22 12.5
YASOCOHSTRICTOR § 20.8 22 125
*TER.ESTER, HORHONAL . 2 &8 4 2.2
HORHONAL 2 6.5 22
«DEMAS EFECTOS DESEAGCS - o 0.0 o 00
OTROS H I. 4 W7

ANEXC 3




ANEXO 4

v OX3NY

Objetive de Vantas Mansual Afio 2000
por Producte a nhvel de Brick
Nombre: TAns LiRa Marin Alcantern ]
Fuarxa 2 ]
VENTA TOTAL ]
Tarritodo [52303
Enero | Febrera |  Marzo | Abrl [ Mayo Junio | Julle 1 gotte | Septlembre [ Octubre | Noviembre | Diciombre | TOTAL 1999 Actual
Cuota Mansual 372,785 363,223 433,729 356,428 378,545 380,522 404,467 374,457 400,798 437,298 467,234 437,298 4,786,881 $5,051,11300
Venta Real 378,100 374,200 435,800 461,300 516,400 £14,500 2,680,700 Crec Vs, 1996
Cobartura % 1.43% 2.9%% 5.33% 25.42% 36.42% 35 31% 44 00% 73.30%
Cree Vs 1998
Cuota Acumutada 372,785 736,108 1,149,837 1,506,265 4,884,810 2,265,332 2,659,500 3,044,256 3,445,054 3,862,353 1,345,583 4,786,881 92.19%
Yenta Real Acumulada 378,100 752,300 1,188,100 1,649,400 2,165,800 2,680,700
Cobertura Acumuladn 143% 2.20% 3.33% 9.50% 14 91% 18.34%
f Froducte | PROD 1 1
Eners Febrero | Marzo | Abeil__ [ " Mayo T  Jumlo |  Jufia |__Agosto | Septiembre [ Octubre Noviembre | Biclembre TOTAL 1993 Actual
Cuota Mansual 65,551 €9,711 81,257 70,503 72,348 72,848 77,965 75,010 80,976 86,951 91,74% 86551 535,817 $652,995.00
Venta Real 69,400 £8,000 86,600 75,200 83,200 71,400 454,300 Crec Vs, 1999
Cobertura % 0.22% -2,45% 5.58% 7.37% 15.00% -1,99%
Quota Acumulada 63,551 139,262 220,518 291,021 353,370 436,217 514,183 589,193 670,471 757,122 848,066 935,817
Vanta Real Acumulsds 69,400 137,400 224,000 299,700 382,500 454,300
Cobartura Acumulada 0 22% =1 34% 1.58% 2.98% 5.37% 415%
[ Producte 1 PROD 2 |
Enero Fabrero Marzo Abri{ Ma Junls T Julle [ A T Octubre Noviembre | _Diclembre TOTAL 1999 Actual
Cuotn Mensual 45,695 45,978 53,857 48,836 52,169 53,924 58,260 56,021 61,962 67,151 70,451 €7,151 651,457 $476.872.00
Venta Real 54,900 63,400 64,800 65,700 £5,500 65,200 379,900 Crec vs. 19599
Cobertura % 20 14% 37.89% 20.32% 34.53% 26.32% 20.91% 42.90%
Crec vs. 1998
Cueta Acumulada 45,695 61,674 145,531 194,368 246,536 300,480 358,720 414,741 476,703 543,855 514,306 681,457 39 £7%
Yenta Real Acomulada 54,500 118,300 183,100 248,800 314,700 379,500
Cobertura Acumuiada 20.14% 29.04% 25.81% 28.00% 27 65% 26.44%
[ Producto T PROD 3 ]
Enero | Febrero | Mamo | Abril | Mayo Junle [ "Sulle A Septlembre | Octubre Novienth Didembre | TOTAL 199 Actual
Cuota Mensual 93,566 G2,845 103,269 85,853 94,4473 91,679 97,462 85,200 86,318 95,236 108,231 95,236 1,130,238 $952,267 00
Venta Rezl 109,200 §0,900 102,700 124,800 152,300 145,500 726,700 Crec.vs 1999
Cobertura % 16.85% <2.10% -0.55% 45.36% £1.50% 58.82% 18 69%
Crac, vs 1958
Cueta Acumulada 43,966 186,811 290,080 375,933 470,376 562,055 659,517 744,717 831,535 926,771 1,035,002 1,130,238 26 52%
Venta Real Acumulada 105,800 200,700 303,400 428,200 581,100 726,700
Coberturs Acumulada 16.85% 743% 4 55% 13 50% 23.54% 29.29%
L Producto 1 PROD 4
Enere | Febrero Marzo Abril | Mayo Junfo [ “Julle [ & | Septiembre Octubre Noviembre | Didembre TOTAL 1999 Actual
Cuota Mensual 163,573 154,788 175,346 151,236 155,584 162,072 170,780 158,225 171,039 187,960 196,805 187 960 2,039,370 $1,695,844.00
Venta Real 144,500 151,300 181,700 195,100 214,400 232,700 1,119,800 Crec Vs 1999
Cobertura %% -1197% -1.87% 3682% 29.00% 34.35% 43.58% 15.97%
Cree. W5, 1988
Cuoth Acutulads 163,572 318361 453,707 644,943 804,528 966,500 1,137,380 1,295,605 1,466,645 1,654,605 1,851,410 2,039,370 65.36%
Venta Real Acumulada 144,000 295,800 472,600 672,700 857,100 1,119,800
Cobertura Acumulada -11 97% -7 06% -3.26% 4 30% 10.26% 15.85%



Representante Territorio Distrito ]
Gerente’ Producto
Acumulado de inversién|  26,462.00 | Porcentaje de cobertura] ~ 73.78 |
Inversion Por gastar|  9,405.00
No de actividades realizadas 13 Presupuesto anual asignado 35,867.00
Numero de Médicos total 143 Retiro de Presupuesto]  18-Nov
Relacion Inversion/Medico 65.77 Relacion ideal Inversion/Médico]  250.00
Forma de . . Médicos Monto de la

No.] FECHA FOLIO pago Lugar Tipo de actividad asistentes  inversion

1| 14-Ene 568 Efectivo La Mansion cena cientifica 35 12600.00

1 | 20-Ene 2362 Efectivo Sanborns comida cigntifica 5 3500.00

1| 25-Feb 2325| Tarjeta corp. |Chifis desayuno cientifico. 12 400.00

1 [ 17-Mar 455 Efectivo Centro Médico ponencia 20 1000.60

1] 18-May 4889| Tarjeta corp. {ISSTE centro apoyo hospital 1 2500.00

3 | 19-May 10058 Efectivo  |Hotel Benidorm|desayuno clentifico. 25 680.00

1 | 22-May 2658| Tarjeta corp. {Hotel Lisboa comida cientifica 7 900 00

1 | 30-May 3225| Tarjeta corp. |[La Mansion desayuno cientifico 10 987 00

1| 03-dun 365 Efectivo  |La Mansién  |desayuno cientifico, 6 895.00

1] 05-Jun 2566 Efective Hosp. General ponencia 14 1500.00

1 10-Jun 255 Efective  |Hosp. General ponencia 8 1500.00

ANEXO S5



9 OXINY

ANEXO 6. HOJA DE CALCULO DDD

|Representante YTerritorio |Clase Terapéutica i Mes |
TOTAL CLASE (en §) INDICE DE CLASE (en %) CODIGO OE
Tarritorio TERRITORIO COLORES
Zona 1 Zona 2 Zoha 3 Zona 4 Tota! det Zona 1 Zona 2 Zona 3 Zona 4 Total del TITULOS
|LPusBLA _ CORDOBA TAPACHULA  TUXTLA _territorio POBA TAPACHL 3 territorio INF. FIJA
mes 99,166 17,823 11,590 37,870 it X 0 ALIMENTACION!
acum 744,223 130,220 90,672 300,855 1 DE DATOS
me-aa 58,786 10,485 7,604 17,153 e

acum-aa 454 568 72,949 51,499 133,182

VENTA TOTAL PROMEDIO DEL TERRITORIO (Las 4 zonas)
TOTAL DEC

il

Rectificar con
totalas de territono

POR INDICE DE CLASE

Zona 1:
producto 1 producto 2 producto 3 producto 4
acum-aa | 17.6 0.7 12.6 7
acum 15.6 10 19.3 4,95
me-aa 18.7 4.1 11.8 65§
mes 135 10.2 19.9 43

i

: ¢

1.7 12.8 _
me-aa 195 29 13 623
mes 18.4 1.2 12.7 38

0.4
acum 10.2 15.1 16.2
11.2 3.1 13.1

8.4 18.6 16.3




ANEXO 7

ALIMENTACION DE DATOS DEL DDD

ﬁepresentante |

Territorio |

TOTAL CLASE (en $)

Temitorio
Zona 1 Zona Z Zona 3
PUEBLA CORDOBA TAPACHULA

Zona 4 Total del
TUXTLA territorio

mes 99 166 17,523 11,590 37,870
acum 744223 130, 80,672 300,855
me-aa 58,786 10,4 7,604 17,153
acum-aa | 454,569 72,949 51,499 133,182

VENTAS POR COMPETENCIA DE FAMILIA TERAPEUTICA

3 ] producto 1 producto 2 producto 3  producto 4 otros
acum-aa
acum @
me-aa
mes

POR INDICE DE CLASE

Zona 1:

ANEX0 7



ANEXC 8

Representante Territorio
Clase Terapéutica } Mes

ZONAS MAS POTENCIALES DE MI TERRITORIO

PARTICIPACION POR ZONA DEL MERCADO ANITIHIPERTENSIVO MENSUAL - = "7 .00 0iry i

—____ | PUEBLA | CORDOBA | TAPACHULA] ~TUXTLA
MES | 50685 | 10547 | 6676 | 22793 -

PARTICIPA{HON POR ZONA DEL MERCADO
ANITIH!PERTENSNO MENSUAL

TUXTLA
C23% o

TAPACHULA
7%

ccRDOBA [
1%

[EPUEBLA BCORDOBA OTAPACHULA OTUXTLA| & =~ ©

PARTICIPACION POR ZONA DEL MERCADO ANITIHIPERTENSIVO ACUMULADO; - . i v i)

| _PUEBLA | CORDOBA [TAPACHULA] - TUXTLA -]
“ACUM | 58.787 | 10286 |  7.162 .| ..23.765 -

PART:CIPActom POR zom DEL MERCADOi R
ANTIHIPERTENSNO ACUMULADO -

» TAPACHUL'/’
AT
7%
CORDQBA Sy RN
rPUEBLA ICORDOBA EITAPACHULA EITUXTLA f




[Representante

ANEXO 9A

JTerritorio

|Mes

VENTA GENERAL DEL MERCADO DE ANTIHIPERTENSIVOS

wnowo TS

800,000
700,000
600,000
500,000
400,000 /

300,000- /

200,000- L
100,000

acum
acum-aa

mes

%\,P\ me-aa
N2 o N
?\) 0?‘0 ) Vs
o
SR <
PUEBLA CORDOBA TAPACHULA TUXTLA

me-aa 58,786 10,485 7,604 . 17,153

mes . 99,166 - 17,523 11,580 37,870

acun-aa 454,569 72,949 51,499 133182

acum 744,223 - 130,220 90,672 300,855 |




Representante

PUEBLA
me-aa
mes
acum-aa
acum

ANEXO 9B

- Territorio

VENTAS GENERALES DE LAS ZONAS QUE CONSTITUYEN EL TERRITORIO

producto 1
10,993
13,387
79,550

116,099

producto 2
2,410
10,115

. 3,182
74,422

producto 3
6,937
19,734
57,276

143,635

. producto 4

' 3,821
4,264
31,820
36,467

“owe v

Elme-aa |

WEmes
T acum-aa |

.. me-aa

Cmes
. acum-aa

producto 4
. 989 .. 4AT1 -
1,472 T
6,386 . 2369
R % 4 | A

1,483

2,133

9,579,
220311

L2240
1,298
206
10,609, .

CORDOBA
me-aa

- . mes .
acum-aa
acum

producto 2
1,090
2,120

- 1,532
16,668

producto 1
1,174
3,750
10,505
. 25132

986
2,453
6,711

producto 3.

20,705 .

producte 4
776 '
876

7,076

8,251

[m me-aa
Mmes
jClacum-aa
Hacum |

" TUXTLA. - producto 1. producto 2
. me-aa. - 192% . 532

" mes 3,481 . 7,044
. acum-aa .. 19,844 - 533
. acum . . 30,687 . . 45429

873
.. 19,045
48,739

2,247

‘producto 3 producto 4
o132

1,325 -
oo 8524

me-aa

Emes
. {BHacum-aa
| Oacum i

e

VENTAS GENERALES TUXT

P

Dlacum-aa

. [Bacum )

me-aa
Emes




ANEXO 10A

[Representante

[Territorlo

[Mes

VENTA PROMEDIO DEL TERRITORIO. TOTAL DE CLASE

MES

5,613 5,144 7,458 1,721

producto 1 producto 2 producto 3 producto 4

= fmes
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ANEXO 11. TABLA DE VENTAS ANUALES
[Representante {Territono :
[PRODUCTO: _ T
JCUOTA VENTA  |%COBERTURA -
ACUMULADO 1,129,738 726,500 64.31
ENERO 93,966 109,600 116.64
-:FEBRERO _ 92,845 90,900 97.91
- MARZO. 103,269 102,700 99.45
ABRIL. - 85,853 124,800 145.36
. MAYO - 94,443 152,900 161.90
JUNIO 1,679 145,600 158.81
__ - JULIO - 97,462
AGOSTO 85,200
SEPTIEMBRE 86,318
OCTUBRE - 95,236
NOVIEMBRE 108,231
DICIEMBRE 95,238
ANEXO 12. GRAFICA CUOTA VS VENTA
fRepresentante TTerritorio :
' CUOTAVSVENTA .
180,000 | RPN .
160,000
140,000
120,000 o
_ 100,000 | & VENTA |-
© 80,000 1| ——CUOTA |




[Territorio

ANEXO 13. GRAFICA COBERTURA DE CUOTAS
%COBERTURA

B e T e o e L

JUGWIIAON

FHENLO0

| IEWSILATS
_ 0LS0DV
orne

)

.n T OINF

I SRS O AvIN

. . N -5
N | OZuvYIN
m e R

SN N e s o e RENE

130.00-/%"“"
160.00-/? —
140.00
120.00-
100.00-
80.00-]
60.00-
40.00
20,00
0.00-

lRepresentante

ANEXO 13
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