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Resumen

Farma de Colombia es una empresa dedicada a la comercializacién y mercadeo de
medicamentos, asi mismo proporciona soporte cientifico a los profesionales de la salud y a la
comunidad farmacéutica es una compafiia clave para la situacion que actualmente se estéa
presentando.

El presente informe se disefié con el objetivo de presentar el trabajo desarrollado en la
empresa Farma de Colombia S.A.S, el cual se implement6 una matriz con el propdsito de llevar un
control de los convenios con los que la compafiia cuenta asi mismo poder comparar la rotacion
mensual de dichos clientes, se tiene propuesto que el control permite incorporar la informacion con
mayor eficiencia y se logre evaluar, analizar el comportamiento rotativo.

Abstract

Farma de Colombia is a company dedicated to the commercialization and marketing of
medicines, as well as providing scientific support to health professionals and the pharmaceutical
community is a key company for the situation that is currently occurring.

This report was designed with the aim of presenting the work carried out at the Farma de
Colombia SAS company, which implemented a matrix with the purpose of keeping track of the
agreements with which the company also has the ability to compare monthly turnover. of these
clients, it has been proposed that the control allows the information to be incorporated with greater
efficiency and it is possible to evaluate and analyze the rotational behavior.
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Introduccién

A nivel empresarial, las compafiias tienen la obligacion de establecer una matriz estandarizada
donde se expongan el inventario, las ventas y la rotacion mensual de sus productos por ello cabe
recalcar que en los negocios internacionales esto es algo fundamental asi mismo puedan analizar y
comparar su comportamiento dentro de cada cliente porque la compafiia se enfoca en la
comercializacion de productos que importa.

Por ello La rotacion sirve para identificar cuanto producto se vendio del cliente al consumidor
final, en base a esto Farma de Colombia recibe mensualmente informacion de sus clientes en tablas
dinamicas o manuales de la rotacion de los productos con el fin de siempre tener presente los
movimientos de estos en los clientes.

Glosario
OTC: (Siglas en inglés de Over The Counter), productos farmacéuticos de venta libre.
RX: (Prescription), abreviacion utilizada para productos farmacéuticos con receta médica.

Linea Etica: Linea de productos farmacéuticos que se enfoca en médicos, instituciones hospitalarias
y farmacias.

Linea Institucional: Linea de productos farmacéuticos que se comercializan solo a través de la
prescripcion medica generalmente cubiertos por el POS (Plan Obligatorio de Salud).

PIR: Plan Incentivo de Rotacion.
VM: Visitador Médico.

SAP: "Siglas en inglés de Systems, Applications, Products in Data Processing,” es un ERP
(Enterprise Resource Planning), sistema modular que combina muchas areas de la organizacion
formando un todo integrado que posibilita la comunicacion e interaccion de los datos.

PharmAdvisor: Sistema de informacion CRM especializado en la industria farmacéutica para la
planeacién y seguimiento de la gestion promocional. MOV 201: Creacidn de pedidos.
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1. Aspectos Generales

El grupo Farma, inicié actividades en 1938,cuando Alfred Kuster, después de haber realizado una
pasantia en la industria farmacéutica europea, acepté la oferta de una compafia Suiza de
exportaciones, Con los afios Farma S.A. cre6 su primera subsidiaria en América Latina; la cual fue
llamada “Farco Ltda” que posteriormente se convirtié en Farma de Colombia.

En el afio 2010 al cumplir 50 afios de presencia en el Mercado Farmacéutico, la compafiia renueva su
imagen y retoma el Nombre de Farma de Colombia S.A. y se constituye como una organizacién de
capital suizo, desarrollando proyectos para incursionar en el Mercado Europeo y desde el afio 2017
la compafiia se denomina Farma de Colombia S.A.S.

1.1.1. Mision, vision y valores

Mision
El proposito fundamental de Farma de Colombia, es:

Mejorar los niveles de salud en la comunidad a través de medicamentos avanzados de
produccidn propia o licencias internacionales.

Proveer de soporte ético a los profesionales médicos y farmacéuticos e informacion efectiva a los
consumidores finales.

Vision

Ser identificada como una empresa lider en la industria farmacéutica por un crecimiento progresivo y
sobresaliente en el mercado ético, Institucional y Otx.

Valores

Integridad: Es nuestro principio fundamental aplicada en las relaciones con el médico, con el
dependiente, en sus negociaciones con clientes y proveedores y en la cultura que se fomenta en
nuestros empleados.

Creemos en ser Justos, en la Confianza y en la Comunicacion abierta.




Nos conducimos bajo estrictas normas Eticas, asi como politicas y procedimientos en el desarrollo de

nuestro trabajo.

Respetamos a la sociedad, a los individuos que la componen y al medio ambiente.

Asumimos responsablemente nuestras acciones y sus consecuencias. Valoramos y desarrollamos el

talento humano que es el factor clave de nuestro éxito.

1.1.2. Ubicacion Geogréfica

De acuerdo a la informacion de la cdmara de comercio, la empresa se encuentra ubicada en la Carrera 14
N° 94 - 65 Piso 5, Bogota, Colombia. El area asignada y en la que me encuentro actualmente para el
desarrollo de la practica se encuentra ubicada en el piso 5 de dicha sede.

1.1.3. Estructura Organizacional

Gerente General
Harold Karam

Secretaria

Director Anancierc y Adminisirative
Robertc Cardenas

Ma. del Pilar Ramirez

Jefe de RRHH

Gersnie Medico
Erika Ordefisz

Sandra Algecira Bonilla

Gerente de Linea Otx-ZEUS
Mecnica Redriguez

Gerents de Linea ODIN-RX/
HORUS Institucicnal
D-amaris Suarez

Grouper linea HORUS
Camilo Botero Pinilla

Practicante
Mercadeo
Institucional



Organigrama, informacién obtenida internamente.

1.1.4. Area en la cual se desarrolla la practica.

El area en el cual se desarrolla la practica es Mercadeo, encargada de las estrategias de los
productos, la cual estd dividida en dos unidades de negocio dependiendo de qué forma se
comercializan los medicamentos. La primera desarrolla productos farmacéuticos de venta libre es
decir OTC (siglas en inglés de Over The Counter) también conocido como Odin, estos no requieren
prescripcion médica para su adquisicién, la segunda unidad desarrolla marcas que son
comercializadas a través de prescripcion médica es decir Rx (prescription) conocido como Zeus, la
altima linea es la institucional donde se comercializan medicamentos cubiertos por el POS (plan
obligatorio de salud) es decir Horus, en esta Gltima linea se realiz6 el informe de mejora por medio
de estrategias diferenciadas que permitan la gestion eficaz.

En este area se desarrolla todo sobre sobre las estrategias para incrementar las ventas, por medio de
los VM con visitas periodicas dando a conocer las marcas y los beneficios de cada medicamento para
que asi orienten al medico o especialista y obtenga el producto final.

1.1.4.1 Analisis DOFA.

Se generd un analisis DOFA del area de Mercadeo con el fin de identificar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas para establecer asimismo un plan de mejora, tomando como
base la informacion suministrada.

Los resultados de este andlisis se muestran en la tabla 1.

Fortalezas Debilidades

Fijacion de meta anual y reuniones | The price premium, ya que puede
de ciclo para el estudio del objetivo. | generar una alta ganancia por el
Margen Interno valor de sus productos, pero al
Atencion a su personal, su prioridad | mismo tiempo por el lado
es cuidar de la salud y bienestar de | microeconémico del individuo
todos por generar menor demanda.

Fomentan la motivacién a todo el
personal con actividades dinamicas, | Ausencia de redes y presencia




eventos y reuniones que generan

digital por ello se genera la falta

buen ambiente laboral.

de  reconocimiento  nacional
como compaiiia.

Cuenta con muy buen respaldo

Econdmico.

Falta de estrategias de expansion
a demas paises.

Medicamentos de Calidad.

Ausencias de  matrices y
plataformas estandarizadas para
el ingreso y analisis de ventas,
rotacion e inventario de cada

producto.

Margen Externo

Oportunidades

Amenazas

La compafiia puede ampliarse

Ausencia de redes y presencia

internacionalmente, con el fin de

digital por ello se genera la falta

ampliar su competitividad en el

de  reconocimiento  nacional

mercado farmacéutico.

como compafiia.

Puede llegar a ser una industria
farmacéutica cosmetica por
implementacion de productos la
linea, es decir para el cuidado de la
piel y rostro, asi mismo competir en
ese entorno nacionalmente.

La pandemia del virus que se
vive actualmente en el pais, para
la mayoria de compariias es una
amenaza _econdmica social entre
otros factores
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2. Planteamiento del plan de mejora
2.1. Planteamiento central del informe

El area de mercadeo lleva a cabo bastantes funciones, se encuentran falencias en muchos de los procesos
internos. A partir del analisis DOFA del area y del apartado Debilidades, se plantea el desarrollo y disefio de
una matriz estandarizado para el desarrollo y control de las rotaciones de convenios de cada uno de los
productos farmacéuticos, con el fin de analizar, organizar y comparar los movimientos mensuales de cada
producto en cada cliente con el que se tiene el convenio.

La linea institucional cuenta con un gerente y su grouper, es el jefe directo del practicante del area de
mercadeo institucional, en el &rea cada mes llega informacion de cada cliente que tiene convenio con la
empresa, enviados por las ejecutivas de ventas, el cual cada informe contiene la rotacion mensual de cada
producto.

Anteriormente contaban con una base donde ingresaban la informacion manual, requeria de bastante
tiempo y aun asi se generan datos erréneos, con el planteamiento central se podra ingresar la informacion
mucho mas rapido con los datos correctos por medio de formulas, codigos, tablas dinamicas y graficas; es
decir un dashboard para el desarrollo de la estandarizacion de esta misma.

2.2. Importancia, limitaciones y alcance.

Estos informes de rotacion de convenios vienen consolidados en diferentes tipos de archivos,
tanto Colsubsidio, policia, Neps y Sura entregan estos informes a las ejecutivas para asi mismo
realizar un consolidado junto de ello. Esta rotacion demuestra la venta que obtuvo el cliente, asi
mismo por ello los VM realizan capacitaciones a los médicos especialistas a las clinicas de la zona
que le son asignadas, con el fin de que conozcan todos los beneficios y funciones de los productos,
adicional ellos obtienen un obsequio de la marca.

Esta estrategia de mercadeo resulta efectiva para aplicarla en la marca para el posicionamiento y
asi mismo generar que rote el producto en el mayor nimero de unidades, todas estas estrategias e
ideas generan que el médico haga prescripcion del producto, por ello esto también muestra el avance
que la compafiia ha obtenido a nivel del sector farmacéutico y genera mas competencia asi los otros
mercados con alta tendencia.

Lo anterior es para informar la importancia al realizar cada estrategia, para la obtencion del
crecimiento de unidades rotadas, actualmente todas las personas estan guiadas por estimulos de
marketing, de todo este analisis se pasa a la toma de decisiones si seguir con ese método que genera
las rotaciones o implementar otra idea para demostrar el crecimiento de estas.
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Objetivo General

Realizar una matriz estandarizada de control rotativo de los productos para el area de Mercadeo, que

permita la identificacion de aumentos o disminuciones importantes en el comportamiento mensual de la linea
con el fin de tomar decisiones oportunamente.

2.3.1.

Objetivos especificos
Desarrollar analisis detallados de identificacién de problemas.

Realizar un andlisis detallado de la dinamica de la venta vs la rotacién y su

comportamiento con los deméas parametros.

Proponer funciones e indicadores para visualizar la rotacién de los productos, el
comportamiento de cada convenio y su avance en la implementacion de estrategias de la
manera mas estandarizada posible.

3. Contenido del plan de mejora

3.1 Propuesta de mejora

Primero se debe comprender que es fundamental tener el control de rotacidn de un producto,
ya que de este se controla el movimiento del producto gue tiene directamente con el consumidor,
para evaluar y estudiar las posibilidades de los cambios en dichas cifras al igual que la rotacién
de inventarios ya que es uno de los parametros de los negocios para medir el nimero que el
inventario se debe reemplazar durante un periodo de tiempo, asi mismo se convierte en el stock
que se convierte en ventas .

Esto mismo va ligado a la logistica de la empresa en el departamento comercial, evaluando las
veces que que se han actualizado las existencias haciendo el inventario y asi obtener una mejor
gestion, cambiar precios, 0 mejorar las estrategias de mercado.

Por ello la matriz estandarizada se establece como objetivo del proyecto, se disefi6 con la
importancia de poder analizar y comparar toda la informacién de las rotaciones que hace cada
producto mensualmente este con el fin de sacar estadisticas y un analisis de las estrategias que se
utilizaran para que esto mejore o las causas de sus movimientos, la persona que lleva el control de
este informe es la ejecutiva de ventas de la linea institucional quien es la que observa cada
informacion de cada cliente y asi mismo expone los aspectos mas importantes.

Toda la gerencia de la compafiia se reiine y comparten mensualmente toda esta informacién,
adicional la problematica que se presenta es que no se cuenta con una herramienta rapida para la
diligenciacion de cada dato, los informes que llegan de los clientes (convenios) vienen siempre
con datos distinto, pero a su vez se analizaron las llaves para poder llevar el proceso y asi mismo
unirlo de manera que todo quede para su debida explicacion también se debe tener en cuenta que
toda la informacion que viene se debe dividir por la presentacion del producto.
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Por ello mismo esta Matriz automatizara todos esos procesos y se evitara lo manual que se venia
haciendo lo cual se estableci6 que era pérdida de tiempo innecesaria, con ayuda de algunas
funciones e indicadores se formara esta matriz para finalmente por medio de tablas dindmicas y
graficas donde se proyecte el Pareto, se pueda compactar toda la rotacion y de ello se desprendan
igualmente graficas para analizar las falencias o el ruido que genere algin producto de dicho

proceso.

1.1.1. Actividades realizadas en la organizacion.

Se estableci6 un plan de trabajo mensual, a continuacion, se muestra la informacion con fechas,
actividades desarrolladas, logros y dificultades, tal como se muestran en la tabla 2.

Tabla 2.

Resumen de actividades por ciclos.

Resumen de actividades por ciclos

Ciclo

Fecha

Enero

Actividad
Legalizacion de
facturas y
ordenes de
compra
Informe de
Rotacion
institucional
por VM

Informe de
convenios

Restimenes
ejecutivos de
los principales
medicamentos

Legalizacion de
cuentas de
gasto para el
reembolso a

Logro

Actualizacion de
los informes en las
fechas establecidas

Conocimiento
adquirido en el
manejo de excel
mas fluido

Manejo eficaz a la
hora de generar los
pedidos por orden

del jefe directo

Dificultad

e Envio de
informes de
rotacion por parte
de las EV para el
ingreso de dicha
informacion

e Confusién de las FV de
trabajo de campo con las
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cada VM o de correrias (promocion)
Febrero GTE de distrito

Movimiento
201 para
muestras
médicas en
plataforma SAP

Implementacié e Facilitamiento a la e Falta de conocimientos y
n de mensajes hora de la guiamiento por parte del
masivo y Mail busqueda de area de los mensajes
Marketing proveedor para masivos
Blsqueda de hacer el convenio

Marzo proveedores

para eventos y
cotizaciones .
Blsqueda de
proveedores
para gimmicks.

Tabla 2. Resumen de actividades por ciclos. Elaboracién propia.

El cumplimiento de las funciones se realiza mensualmente la entrega se hace por via correo
electronico con copia al jefe directo, las O.C, F.V y CG luego de legalizarlos en el archivo digital se
debe radicar con contabilidad, se conté con una comunicacion asertiva con el jefe directo quien es el
encargado del visto bueno, de analizar y corregir los errores que se presentaban y con los demas
comparieros de area, siempre se lleva la constancia de todo escrita o digital.

3.2 Conclusiones
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e La matriz obtuvo un satisfactorio resultado al optimizar los datos de manera mas répida y
estandarizada para dejar lo manual en historia.

e El principal reto fue organizar y encontrar las funciones para traer los datos a pesar de la informacion
siempre llegaba de manera distinta por los clientes, por ello se puedo encontrar la funcién correcta para
generar esta matriz

e Los datos suministrados por la matriz estan verificado y con cifra comercial ya para su
interpretacion, sirve para la toma de decisiones con todos los gerentes para tom de estrategias de mercado

y la mejor de estas mismas.
e Se deja implantado un manual para que hagan uso de €l de manera correcta sin errores, para que los
datos no se crucen y se puedan actualizar las tablas con el objetivo que las graficas se obtengan con datos

Mes a mes.
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Anexos Matriz estandarizada
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.
2 |CO mar OGT. COLSUBSIDID D% |FARMAC) AGD 000043395 COOMEVAEF{ 1083382  [FARMAD 20000l FCORBOCAR CAP D0SE300DAF3E5TT5352
5 [oOLE mar OGT. COLSUBSID0 D098 |FARMAL) AGO 3000045337 COOMEYA, 5991 | HIDFOTEN 25mg C30TAB TAE D09E3000M46392 215331
o [DOLE mar OGT. COLSUBSID0 D038 ___|FARMAL) AGO 000045337 COOMEYA, 5301 | HIDFOTEN 12.6mg CJ=30TAR TR CI09E3000 6392 1215301
: [Co mar OGO, COLSUBSIDID D7 [FARMAC TR, ATIE, F000045391 CODMEYA E 75745 [ES TINON Emg CJFCOZ0TAR TAE I0730000453511175745
o [COl mar- IEAGLE COLSUBSIDID Disa | DEH B4 [BAGUE 00043395 COOMEYAES 9332 |FARMA D 2000U) FOORGOCAP CAP DG 300004 T HO3362
i [Co mar- IEAGUE COLSUBSIDID R B4 [BAGUE 000045351 COOMEYA EF: 75745 ESTINGH 60mg TAE CJNFCOZ0TAE TAE DG 0000ASSTITE7 45
& [COLE mar FLORENCIA COLSUBSIDG Diss___|DisP LA 3T 3000045391 CODMEYA, 7574 ESTINGOM Bilmg TAE CIRFCOZ0TAD TAE DIEE30000453TITETAE
& [COLE mar FLORENCIA COLSUBSID0 Digs LA AT 000045337 COOMEYA, 16881 [HIDROTEN Zomg CIX30TAR TR DIE63000045352 215831
w0 [COLS mar OFAL COLSUBSID0 SEI} OF AL 3000043335 COOMEYA, 1133387 | F ARIA D 20000 FCORBICAR CAF o0 E00004 33951133352
n [Co mar- UESCA COLSUBSIDID 0303 UESCA 3000045391 COOMEVAEF] 1175745 ES TIND 60mg TAE CJNFCOZ0T AR TRE 3033000 5SANITS745
= [Cd mar- FUSAGASUG: COLSUBSIDID D439 ) 00043395 COOMEVAEF{ 177410 [KIDCALSOOMG? SMGAI00UL FCORIEIML FCO D4 35300004 T3E 774D
1 [COLS mar- FUSAGASUG: COLSUBSIDID TEE] ) 00045592 COOMEVAEF.{  1i7o7ss  |EVALAY (006 PPS FLONZS0G GF2 ] SUZITTE7EY
14 [COLS mar OG COLSUBSID0 453 LET0 000043335 COOMEYA, 1133387 | FARIA D 20001 FCORBICAR CAF DR EE3000M F395 1193362
= [COLs mar 06 COLSUBSID0 453 LE 100 3000045337 COOMEYA, [ TR CHEE3000M 6392 1215301
16 [COLS mar 06 COLSUBSID0 453 LE 100 000045337 CO0 'CALCIBON D 800U THF: FOOR0 TAR TR CHBE3000M 6332 247420
n [Ca mar- CHI COLSUBSIDID 0503 TANAR CHA 00045592 CO0 HIDROTEN 25mg CM0TAE TAE 30 D503 3000 EERZ1215351
1w [Cd mar- WILLAVICENCIO COLSUBSIDID D564 3000045351 CO0 KEFLE 250mgtomi CsTF CiOs00m] ] 1 D564 300DIABEATITT259
1 [Cd mar- OGT. COLSUBSIDID DoiE 1A CAPILLE 000050203 Ef FARMA D 200001 FCOREOCAR CAP 60 DOE3000050203 33352
20 [COLS mar OG0 COLSUBSID0 Dis IR CAPILLA 3000050203 EME HIDROTEN 12 fmg CJ=30TAS TAE 30 OG3000050203 1215301
21 [COLS mar OG0 COLSUBSID0 S} IR CENTRO 3000050203 ERE COLYF A 200G CJ%30T AR GFZ [ 1 DO8IE000060203579771
22 [CO mar OG0 COLSUBSIDID Dot FIIACIA CENTRD 2000050203 EME ILF 352 26126 THEMGRIL CEFEZP, FCoO T DOSI000060203 1177305
23 [CO mar- OG0 COLSUBSIDID D366 | OROGUERIALA FLORESTA 00050203 EMF FARMA D 200001 FCONBOCAR CAP DIE6E30000502051193352
24 [CO mar- OG0 COLSUBSIDID D055 |FARMACIA. 00043330 FAf 1 COLYP AN PLUS 200mgfizima CIR30 A DOE5300004 F3A0TE10ES
25 [COLS mar O COLSUBSIDG D055 |FARMAC 3000043350 FAMISALE, AEATINOL 20mg CIXATAD A DOEE300D0 Z3A0 14521
25 [COLS mar 06 COLSUBSID0 055 ___|FARMAC 000043803 FAMISANE, AKATINOL 20mg CJXATA 2 5530004 31524
a7 [COLS mar OG COLSUBSID0 055 __[FARMACIE, 3000050865 FAMISANE, CALCIEON D 80001 TN F 2 0553000060464 242420
25 [CO mar- TURNE, COLSUBSIDID Dirs | OBPE] 3000043 FAMISANE, ARATINOL 20mg CJX1s A OI7 4300004 3901134524
23 [CO mar- TURE, COLSUBSIDID Di7s_ |DISPENSA 000043 FAMISANE, ARATINGL 20mg A D7 4300004 40154524
g0 [COLS mar- TURE, COLSUBSIDID Dis | DISPENSA 00043 FAMISANE, CALCIEON D 800U TN FCOR30 TAE A D7 4300004 01242420
a1 [COLS mar TURLE, COLSUBSID0 DIt |DISPENSA 3000050 FAMISANE, CALCIEON D 80001 THF FOOR30 TAR A D7 $30000604541242420
52 [COLS mar IEAGLE COLSUBSID0 D20 | OISPENSA 3000043330 FAMISANE, RN BmgH0me Cs0CAR A D204 30004 F3A0 0003
53 [COLS mar IEAGLE COLSUBSID0 D20 | OISPENSA 000043803 FAMISALE, ARATINOL 20mg CIARTAB A DIz 000 34524
54 [CO mar- FUSAGASUG: COLSUBSIDID D275 |FARMAC 000043330 FAMISANE, ARATINGL i0mg CJM2ET Al A DZ75300004 F3A01E0159
a5 [CO mar- FUSAGASUG: COLSUBSIDID D275 [FARMACIA. 00043330 FAMISANE, a TiE4524 | ARATINGL 20mg CJXITAL A DIZ75300004 EIA0 14524
35 CO mar- FUSAGASUG: COLSUBSIDID D275 [FARMACIA 00043403 FAMISANAREY  1i75745  [MESTINGN 60mg TAE CJXFCOZ0TAE A DE753000A S U3ITT5745
a1 [CoLs mar BOGAMOS0 COLSUBSID0 0366 |FARMACIA, 3000043330 FANIS ANIAR WF7410 | KIDCALB00RG?. SRAGHO0LI_FCORIEINL CO 1 OE630000433901177410
55 [COLS mar OUITARE, COLSUBSID0 0340 DROGUERIA DUITAMS 000043803 FAMISAINAREY 1164528 | ARATINDL 20mg CIRITA TR it a4 030004 B354
33 [CO mar DUITARE, COLSUBSIDD 0540 | DRDGUER]A DUTAMS: 2000050865 FAMEANARES  Tig4528 | ARATINOL 20ma CIRHTA TRE T 4D30000504EATIE624 hd
BASE TOTAL ROTACION CONVENIOS ® [l »
ESI0I0 D038 3000043395 X M) EFMA D 200001 FCORGOCAP. Cop DI9E30M004 3395 193362 420 7
EZI0I0 D038 000045332 F. 1215331 | HIDROTEN 26mg CIRS0TAE: TR DI09E3000046382 215331 30 1
EZI0I0 D038 000045332 F. 215301 HIDROTEN 12 6mg CIR30TAS, TR DI09E3000046382 215301 30 1
ESI0I0 3000045991 Py tivsres IESTINGN 60mg CJRFCL20TAR T DI0730000453911175745 T20]
ESIDIC 000043395 X IR AFIA O 200001 FCORBOCAR CAP DIEE300004 T 93362 130]
ESIDIC 3000045931 X I IESTINGH 60mg TAE: CJXFCO20TAR TAE DG 0000455117574 100]
EEI0I0 3000045331 F{ _tiromen IESTINON B0my TAE CIXFCO20TAR TAE DIE6300004 5376745 &0,
EZI0I0 000045332 F. 12153391 __| HIDROTEN 26mg CIRS0T AR TR DIE6300004 5352 (215891 30
EZI0I0 000043335 F{  vagoez AFIA O 200001 FCORBOCAF. CAF D20 iE00004 33961193352 a0
ESI0ID D30z 000045931 Py fivsres IESTINGH 60mg TAE CIXFCO20TAE TEE D20 30000 BSTIT 5745 40
ESIDIC D435 000043395 P ilrrdi0 | RIDCALM00MGE? SMGABOUL FCORTBML FCO D433300004 F3E5 17740 Fl
ESIDIC D435 000045992 P 179765 |EWALAN 100G PPS FCONZS0G GF2 ] D4 38300004 ES9ZI175750 H
EEI0I0 0 000043335 F{ T332 __|FARIMA D 200001 FOOREOCAR CAF D45E30I04 F395 1193962 510
EZI0I0 i 000045332 F. 215301 12 6ma CIRIITAR TR D45E3000046382 215301 30
EZI0I0 i F000045332 X IR ] 080001 ThF FCORE0 TAE: TR D45E30004 6332 (242420 720
ESIDIO D 30000453992 F{ 15851 |HIDROTEN 25mg CJRSOTAE: TAE D503 3000045552 1215351 60
ESIDIC D 3000045991 P 177209 |REFLEX 250mafSml CdelF Coulboml ] 177239 2
ESI0I0 3000050209 [[EEE EFMA D 200001 FCOMEOCAP. Cap DOiE3000050205 1153352 0,
¥ EZI0I0 F000050209 215301 | HIDROTEN 12 6meg CIR30TAS, TR DG3000050203 1215301 30
EZI0I0 F000050209 L] 0L AT Z00MG CJ30TAB GFZ [ D08 IE000050203679771 3
: EZI0I0 F000050209 77205 LA 26/26 THEMGHL CEFEZA, FCoO DOSI00000203 1177305 5
5 ESIDIC D366 000050209 Hagsz AFTA O 200001 FCOMBOCAR: CAP 51193352 72 H
L ESIDIC D055 000043390 1191068 | COLYPANPLUS 200mgfi20mg CJR3 A DUS5300004 S3A0 131059 3 1
; EEI0I0 D055 3000043330 ATIND A A DOB5300004 E330 134524 2
s EZI0I0 D055 000043403 ATIND A 2 DI55300004 4 13134524 28]
: EZI0I0 D05 FO00060464 ALCIED FiFCORE0 TAE 2 DOE53000060454 242420 ]
5 ESI0I0 000043390 FA ATIND & A DI7 4300004 3901154524 56
' ESIDIC DISFY A, 000043403 ATIND & A DI7 300004 40154524 26]
y ESIDIC DISFY A, 000043403 ALCIED Fi FCOR30 TAE: A D7 4300004 01242420 7501
EEI0I0 DISF ) FO00060464 ALCIED FiFCOR30 TAE A D7 3000060454 1242420 30
: EZI0I0 E] DISF E SR 000043330 FIARDA Smaiimg C0CAR A D204 300004 Z330 180003 30 1
5 EZI0I0 E] DISF ESUR F000043403 ATINDL 20mg CIZHTAR A D20 300004 4 13134524 o 3
i ESIDIO Fi FART FALMA 000043390 ATINGL 10mg CJH28TAl A DZ75300004 3380130159 2 1
; ESIDIC Dzr: FARI FALMA 000043390 [ AKATINDL 20mg CJRHTA A DZ75300004 E350 94524 G T
; ESIDIC E FAR FALMA 000043403 75745 | MESTINDN 60mg TAE CJNFCOZ0TAE: A DZ75300004 03175745 i E]
. BEIDI0. D315 AR S0 3000043330 KIDCAL300MGH? SMGHO0UI FCORIE0ML CO D315300004 3330117 7410 1
5 EZI0I0 D340 |DOR 000043403 AKATINOL 20mg CIZHTA TR [ DI340300004 3403134524 7] 7
' EZIDI D0 |DROGUERLA DUTARE, FON0054ES HE4524_ |AKATINOL 20ma CIzHTAL TRE I D D30N00E04EA 4524 28 Z
BASE TOTAL ROTACION CONVENIOS ® [l
CIUDAD (Todas) -
CENTRO (Todas) -
+ | presentacion comercial Etiquetas de columna ~
Etiquetas de fila - ene-19 feb-19 #3432 obr-19 #3338 jun-19 jul-19 #33## sep-19 oct-19 nov-19 dic-19 ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 Total general
=POLICIA 11,977 12334 11.930 12551 13.073 13.228 12.375 14.441 27.759 15.093 14.254 14.245 173.262
COSMITET 11977 12334 11930 12551 13073 13228 12375 14441 27759 15093 14254 14245 173261,792
i | =suRa 10325 10463 11393 12570 14880 14135 14857 23963 17267 15690 12894 16371 19.863 19357 23799 17270 255196
COLSUBSIDIO 5251 5384 5745 7426 9352 BOS1 8348 10085 10469 11629 10326 12138 14106 13530 17135 12057 161034
GLOBAL SERVICE PHARMACEUTICAL SAS 4 4
HELPHARMA SA 3390 3419 3774 3085 3326 3877 3941 10404 4924 2372 1848 1892 3098 3380 3565 2576 55272
MEDICAMENTOS POS SA 1684 1660 1874 2058 2201 2207 2568 240 3 14486
MEDICARTE 3231 1874 1689 820 2341 2656 12610
3 MEDICARTE SAS 2443 3099 2237 7779
NEUROMEDICA 2 2
= COLSUBSIDIO 7045 6839 8340 8956 11159 8905 10941 11099 11160 12842 14147 15699 7334 16196 16476 10840 177979
COLSUBSIDIO 7045 6839 8340 8956 11159 B905 10941 11099 11160 12842 14147 15699 7334 16136 16476 10840 177979
b | = NEPS 1409 1432 1679 2027 2142 1977 2280 2441 2214 2934 3241 2845 9177 7463 6827 50089
AUDIFARMA 181 387 386 458 520 384 502 479 504 334 401 440 2247 1772 1685 10679
CAFAM 269 214 239 305 m 248 383 456 298 780 559 231 1758 1134 1255 8560
COLSUBSIDIO 398 329 451 578 599 613 687 684 6B6 912 1054 1073 2748 2698 2668 16177
ETICOS 561 503 344 685 752 733 709 B2 726 909 1227 1040 2423 1860 179 14672
i Total general 30756 31067 33342 36104 41254 38245 40454 51944 58400 46559 44636 49160 36375 43017 47102 28110 656525
L
BASE CONVENIOS O “

TOTAL ROTACION
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Rotacion por convenios

Datos obtenidos mes a mes



