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1 Introduccion

Grunenthal Colombiana requiere evaluar la influencia que tiene la representante de
Farmacias sobre la venta generada en las Farmacias de Cadena, debido a que
actualmente no se cuenta con la fuerza de ventas necesaria para generar un
adecuado servicio y atender el 100% de los puntos de las Farmacias de Cadena,
tampoco se tiene garantizada la presencia total del portafolio de Grunenthal en ellas,
por tal razén se pretende implementar la nueva estrategia en el segmento
Farmacias de Cadena que permita abordarlas de manera més eficiente, ayude a
mejorar la rotacion de los productos y se aumente las ventas en el segmento. Otra
problemética adicional es la falta de sistemas eficientes de regulacion de inventarios
en los clientes, (tecnologias obsoletas, sistematizacion pobre entre otros).

Segun datos de IMS a Enero de 2014, Colombia cuenta con 19.083 Farmacias a
nivel Nacional de las cuales 15,307 son farmacias independientes, 3.387 son
farmacias de cadena y 389 puntos de venta de Cajas de Compensacion.

Participaciéon

Il CADENA
| MAYORISTA
| CAJA COMPENSACION

La participacion por canal es la siguiente:

(1)

Actualmente Grinenthal Colombiana atienden 5.122 Farmacias, correspondiente al
27% del universo a nivel nacional; de este porcentaje el 40% son Farmacias de
Cadena. Por lo tanto se esta atendiendo el 86% de las Farmacias de Cadena
disponibles a nivel Nacional y aproximadamente 2.000 puntos de venta. Este valor
determinado por los contactos 680 puntos logrados con las Representantes de
Farmacia y el resto por parte de representantes de visita médica. De las atendidas
en el 58% son Independientes y 2% Centros de Dispensacion.(1)

La forma en la que se trabaja actualmente esta basada en el abordaje por medio
de los Puntos de Venta. Caracteristica de lo anterior es la relacion y visita que le
practica la Representante al Dependiente de cadena y algunas veces al
administrador. Las cadenas de farmacia funcionan desde una estructura piramidal,
donde existe una cabeza que genera las politicas y lineamientos a seguir; de ahi se
genera una relacion de dependencia por parte de los puntos de venta con la oficina
central; es alli donde se define y autoriza las solicitudes de maximos y minimos
(unidades minimas a mantener en el punto de venta en stock/producto). Los Puntos
de Venta generan la orden a la oficina central, quien a su vez realiza el despacho a
punto de venta, generando asi el ciclo de reaprovisionamiento. El proyecto consiste
en generar una estrategia de acompafamiento entre el KAM (Key Account



Manager) y la Representante de farmacia, llegar al punto mas alto de la piramide
(Oficina central) de una manera provechosa; generando y asegurando una mayor
presencia de producto que desencadena mayor rotacion y a su vez mas una venta
efectiva. Esto bajo la evidencia de que las droguerias de cadena son la primera
opcion a la hora de atender, aproximarse o hacer la compra de una formula médica
por parte del consumidor final.

ESTRATEGIA DE ACOMPANAMIENTO

OFICINA “ + GRUNENTHAL

CENTRAL < COLOMBIANA

Actores 5 §
Nueva estrategia g §:
ol
3
g
g
§:
3
S 3
G H
Cambio de g
actitud en el g‘
abordaje de la E._
g
Punto de Punto de Punto de
Venta Venta venta

Por lo tanto se genera el siguiente interrogante: ¢ Se deberia implementar la nueva
estrategia en el segmento Farmacias de Cadena que permita abordar estos puntos
de manera mas eficiente, ayude a mejorar la rotaciéon del producto y aumente las
ventas en el segmento?

Se tiene como objetivo general el implementar la nueva estrategia previamente
validada, para el segmento Farmacias de Cadena la cual permitira realizar un
abordaje mas eficiente que contribuya con el incremento en la rotacion del producto
y aumente las ventas en el segmento en un 10%.

Lo anterior se lograra mediante las siguientes acciones:



e Incrementar la rotacion del portafolio Grinenthal mediante el
acompafnamiento de la representante de farmacia en puntos de cadena
(Farmacias).

» Generar por medio del acompafamiento un vinculo y una relacion directa
con la Oficina Central.

e Garantizar mediante procesos de vectorizacion (mantener inventario activo)
en el punto de venta, la presencia de los productos “core” para disminuir el
indice de rebote (perdida de formulacion y/o cambio de la formula) y
agotados- “backorders” en Punto de Venta.

» Realizar analisis de inventarios y rotacion propios y de la competencia.

= Evaluar el potencial de rotacion en Punto de Venta segun el
comportamiento de la competencia y del mercado.

» Realizar seguimiento de los inventarios en bodega para la futura
estimulacién de los maximos (incrementar) y minimos en la Oficina
Central.

» Realizar validacion y confirmacion de la estrategia aplicada en los Puntos
de Venta.

= Contribuir con el cumplimiento del presupuesto en ventas establecido por
la compaiiia para el 2014.

Para el desarrollo del siguiente proyecto se establece la siguiente hipotesis: Se debe
implementar la nueva estrategia en el segmento Farmacias de Cadena ya que no
se tiene la presencia esperada del portafolio en los puntos de venta lo cual seria
una oportunidad para aprovechar nuevos mercados, evitar agotados o perdida de
posibles ventas.

La metodologia del proyecto se basa en la realizacibn de sesiones de
acompafiamiento y observacion en distintos clientes como:

CLIENTE CIUDAD PRINCIPAL
UNIDROGAS  [BUCARAMANGA
DETAL ACUNAS |[BOGOTA
COLSUBSIDIO [BOGOTA

CAFAM BOGOTA
OLIMPICA BARRANQUILLA
COMFENALCO |CALI

Se analiz6 y documento las visitas por parte de los KAM (Key Account Manager) y
las Representantes de Farmacia; mediante archivos base de inventarios/cliente, se
construyeron mapas de vectorizacion y posteriormente se realizaron los respectivos
sugeridos. Con esto se determind la posibilidad en la implementacion de la nueva
estrategia de abordaje.

Se parti6é de las siguientes fuentes de informacion y Bases de datos por punto de
venta con inventarios de clientes a nivel nacional y regional como: Unidrogras,
Cafam, Colsubsidio, Acufias- Detal, Comfenalco y Olimpica. Reportes escritos de
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las visitas realizadas y de las experiencias en ferias comerciales como la de AXA'y
Eticos.

La estructura de desarrollo fue la siguiente:

CRONOGRAMA
PRIMER BIMESTRE SEGUNDO BIMESTRE TERCER BIMESTRE
Viabilidad, toma informacion y observacion Visita oficina central Farmacia de Cadenay proceso interno |Consolidacion informacion

Primer Bimestre: Visita a oficinas de Detales (Droguerias las Acufias) y Depdésitos.
Andlisis de la toma de informacién y digitalizacion de las transferencias. Reporte de
los actores involucrados en el proceso. Observar la relacion y contacto que tiene la
representante de farmacia con el Coordinador de mercadeo y compras. Ilgualmente
ver la posibilidad de establecer relacion con el administrador del mismo.

Segundo Bimestre: Visita a oficinas centrales de Farmacias de Cadena.
Observacion de la relacion que se tiene con el coordinador logistico, encargado de
despacho y control interno de operaciones. Identificar la oportunidad de la
representante de Farmacia en la relacion previamente existente entre el KAM (Key
Account Manager) y la gerencia de la Oficina Central.

Tercer Bimestre: Consolidacion de informacion obtenida, identificar oportunidades
y posteriormente presentacion al departamento de Mercadeo para evaluar la posible
aplicacion de la estrategia de abordaje.

De esta manera se logro:

e Contacto del Departamento Comercial con clientes para la solicitud de bases
mensuales de inventarios por punto de venta.

e Desarrollo de mapas de Distribucion

e Andlisis por parte de las Representantes de farmacia; teniendo en cuenta
retroalimentacion del visitador médico de acuerdo a territorio.

e Acuerdo con el KAM para presentacion de la informacién y mapa de
vectorizacion sugerido al cliente.

e Visita a clientes para ajustes de distribucion y modificacibn de maximos y
minimos.

¢ Verificaciéon y validacion del flujo por medio de la Representante de Farmacia
en el punto de venta.

2 Desarrollo



2.1 Herramienta:

Para conocer la presencia que se tiene de los productos en el punto de venta se
debe realizar unos mapas de distribucion basados en los inventarios (base de datos)
que registra cada cliente.

Construccién de los mapas de distribucion:

Identificacion de productos GRT con bases de datos internas, teniendo en
cuenta todas las referencias disponibles del portafolio.

Consolidacion de los codigos internos de GRT, los internos del cliente vy el
EAN o cddigo universal.

Solicitud de los Inventarios (base de datos proporcionados por el cliente).

Obtencion de los numeros de puntos de venta de cada cliente junto con los
nombres, codigos internos y ranking ponderado de importancia de los
mismos para formar la categorizacion.

Segmentar los productos del portafolio GRT que tiene codificados el cliente
y establecer segmentacion RX (productos de venta bajo prescripcién médica,
OTC (productos de venta libre) o OTX (mezcla de los dos anteriores con
caracteristicas mixtas) e igualmente segun el interés promocional.

La construccion de esta herramienta tiene beneficios como:

» Conocer el “lenguaje” del cliente (base) para poder hablar en el
mismo cédigo. Cada cliente tiene sus cédigos internos y manejos a
cada producto. Por ejemplo si el producto es de alta rotacion es
comun en algunos clientes que la unidad sea fraccionada y no se
venda la caja completa.

* Generar confianza al demostrarle que se tiene conocimiento de su
negocio. Demostrarle mediante el mapa de distribucion en que
puntos de venta tiene agotados de referencias claves, falta de
existencias en puntos de venta de alta rotacion para el segmento y
que debido a su potencialidad deberia tener. Igualmente si se esta
despachando demasiadas unidades donde este no rota
“sobrestock”, estudiar el caso para ajustar cuotas.

* No salir con estrategias que apuntan a todos los puntos y todos los
productos (atomizacion).



* Asegurar presencia de productos que no pueden faltar en el punto
de venta, ej: Lomotil, Colloplus, Microfemin etc, pr su indice de
rotacion y recompra.

» Poder realizar un analisis especifico de productos con el gerente de
producto para establecer estrategias.

* Analisis con Gerentes de distrito para orientar estas estrategias con
visita médica.

* Andlisis con KAM y Rep de farmacia para establecer una
vectorizacion mas ajustada y aumento de los minimos de seguridad
en inventario.

2.2 Informes:

Se realizaron informes previos a la construccion de los mapas, los cuales
permitieron un posterior analisis de los resultados obtenidos y una
conceptualizacidon de la situacion actual en diferentes clientes y distribuidores.

INFORME DETAL DE LAS ACUNAS

La visita tuvo el acompafamiento de: Mary Luz Velasquez, representante de
farmacias de Griunenthal Colombiana, Maria del Pilar, la encargada de recursos
humanos y Angela Barrera la persona encargada de montar las 6rdenes de compra
y con la que se definen la mayoria de los detalles de reposicion del sistema.

El proceso de ingreso de transferencias se da mediante el uso de un programa
llamado Comerssia Online, viene siendo software base de datos de las droguerias
Acufa. Luego de ingresar el laboratorio mediante una pagina desordenada y
confusa; aparece el listado de productos desactualizados y sin organizar en orden
alfabético. Lo anterior hace mas lenta la operacién y confuso su procedimiento.
Cada vez que se va a ingresar una transferencia aparecen las unidades automaticas
de reposicion que arroja el sistema por lo que toca borrarlas y poner la solicitud real
gue aparece en el formato (talonario) de transferencia.
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La conversacidon con Angela y Mary Luz ayudo definir mejor el rol de la
representante de farmacia. Su influencia se ve evidenciada en los productos
comerciales. Igualmente es una gran contribuyente de informacion sobre el estado
de estos productos en el mercado ya que son susceptibles a cambios esporadicos
como incrementos por promocion. La representante puede hacer sugeridos cuando
existen agotados, normalmente se realiza esta tarea una vez al mes. Por ejemplo
fue un gran apoyo para establecer los maximos y minimos de los productos
comprados a Biogen. Los cuales duraron seis meses de baja y por ende totalmente
alterados los histéricos del sistema. Contribuyo a la actualizacion de esta
informacion con la situacion actual del mercado en ese momento.

Igualmente Angela enfatiza que es dificil alterar los histdricos del sistema. Incluso
algunos productos comerciales como por ejemplo Lomotil y Neosaldina ya vienen
con una trayectoria muy definida y unos histéricos consolidados lo cual dificulta
también realizar grandes cambios. Otra de las formas de alterar estas cifras es por
medio de la formulacién médica la cual implica una fuerza mas certera.

11



La siguiente relacion del laboratorio con el detal de las Acufias también se ve
complementada con la participacion del KAM. En este caso fue el aporte de
Elizabeth Vanegas para incluir los nuevos productos de Biogen y poder realizar la
codificacion correspondiente. En este asunto se evidencié una oportunidad de
fortalecer las relaciones y contactos ya que se estan reuniendo solo dos veces al
afo para actualizacion de informacion del sistema (el cual gobierna los maximos y
minimos).

En conclusién se puede ver como el papel de la representante de Farmacia aporta
esta sensibilidad fluctuante del mercado, que junto al KAM pueden lograr un impacto
significativo en la visita y abrir nuevas oportunidades de compra al ajustar los
méaximos y minimos basados en unos historicos satisfactorios.

INFORME VISITA A COLSUBSIDIO

La visita tuvo el acompanamiento de Elizabeth Vanegas, KAM de Grinenthal
Colombiana, Paola (funcionaria Colsubsidio), encargada de la atencién y contacto
con el laboratorio.

El proceso de la vista inicia con un chequeo y revision general sobre la rotacion de
los productos. Se repasan rapidamente los datos de rotacion los cuales estan en
dias y millones. Estos datos se encuentran disponibles tanto para el inventario en
bodega como para el que se encuentra en el punto de venta.
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Se comparte esta informacion para buscar las razones por las cuales algunos
productos presentan inventarios altos y su baja rotacion; identificar si es un
problema de comercializacion o estrategia de promocion. De ahi se pueden decidir
si hacer mayores esfuerzos en la prescripcion de la formula con la visita médica o
de seguimiento por parte de la fuerza de ventas en los puntos de venta y de
distribucion.

En esta ocasion se evaluaron los temas probleméticos de: Neosaldina, Lomaotil,
Virex 800; Neosaldina presentaba un problema de faltantes de inventario en el punto
de venta debido a inconvenientes en la vectorizacién. El inconveniente que
presentaba Lomotil era que las algunas unidades en stock estaban registradas
como cajas completas del producto y en realidad eran blister (empaques
individuales), incrementando las cifras. Virex 800 si es un producto que no ha tenido
la respuesta esperada y debido a su precio no lo hace de tan facil acceso al publico.
De igual forma, se evidenciaron problemas particulares como la falta de
actualizacion en el sistema, eliminando los productos descontinuados esto, genere
malos indicadores de rotacién, dafiando el nivel de servicio y mayores dias de
imventario en el cliente; este proceso requiere de algunas cartas informando de
dicho cambio.

Se acostumbra a realizar estas “limpiezas” periddicamente las cuales ademas de
ayudar a mejorar el nivel de servicio permiten al cliente, en este caso Colsubsidio,
realizar un pedido de lo que realmente se necesita al laboratorio y no llenarse de
inventario. Estas acciones son provechosas también para el Laboratorio ya que
pueden evitar el sobre stock en puntos de venta, que debido a su baja rotacion se
pondria como inactivo. Al ser un producto catalogado como inactivo debe recogerse
el material sobrante (generando costos de logistica) y si se desea volver a activar
es muy complicado. Este proceso depende de las politicas del cliente dado la l6gica
de que cuando se codifica un producto y luego se hace su vectorizacion; se le esta
dando la oportunidad y de ser negativo su resultado evidencia su fracaso. Por lo
gue unos No permiten su nueva activacion y otros exigen un nuevo pago mas alto
del que se realiz6 inicialmente al iniciar su participacion.

En el caso particular de Colsubsidio uno de los generadores de estos sobre stocks
en algunos productos se debio6 a la apertura simultdnea de varios puntos de venta;
los cuales realizaron pedidos sin un analisis previo con los laboratorios dando como
resultado pedidos poco precisos a la situacién de la demanda y oferta del momento.

INFORME FERIA COMERCIAL AXA
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Lugar: Parque de diversion Mundo Aventura
Fecha: Miércoles 18 de Junio

El ingreso para los clientes iniciaba a las 10 AM, se contaba con un stand de 3x2m
el cual era decorado en su totalidad por cada laboratorio. Todo el personal presente
estaba con la camiseta de Colombia en conmemoracion al mundial.

El propoésito de estas ferias es estimular las ventas mediante unos descuentos
generados por el distribuidor y el laboratorio; solamente se pueden aplicar en las
transferencias realizadas durante la feria.

Los productos del canal Trade con los que Griinenthal Colombiana ha participado
en esta feria son: Microfemin, Neosaldina, Lomotil y Colloplus. El objetivo de asistir
a la feria ademas de participar es tener la oportunidad de observar que esta
haciendo la competencia, sus estrategias de mercadeo, presentacion de productos
y enfoque. Nofertyl de Lafrancol (competencia Microfemin), Dolex de
GlaxoSmithKline(competencia Neosaldina), Tecnoquimicas (competencia de
Lomotil) daban como obsequio iPad y horno, MK betashistina (competencia Verum)
por compras mayores a $200.000 participaba en la rifa de un tv. Winadine de Sanofi
Aventis (competencia de Adorlan y Sinalgen) daban materiales alusivos al mundial
como balones y camisetas de la seleccién Colombia.

Se puede concluir que en este tipo de ferias lograr un nivel competitivo es dificil.
Algunas politicas Compliance limitan los regalos a entregar a los dependientes.
Estos no pueden superar los $ 25.000 pesos y deben ser materiales relacionados
con la actividad del cliente y su trabajo diario. Esto generando en el receptor un
conflicto de intereses al tener la oportunidad de participar en grandes premios como
motos 0 tvs VS esferos y libretas con post-it.
Igualmente es una gran oportunidad de generar la rotacion de material, establecer
vinculos con nuevos clientes y hasta generar relaciones de distribucion. Estos
contactos son muy buenos cuando no se tiene una fuerza de ventas lo
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suficientemente amplia como para cubrir gran parte de los puntos de venta. Estos
clientes —mayoristas se encargan de hacer llegar el producto y moverlo en zonas
mas remotas y especificas del pais. Igualmente ayudan generar una recordacion de
marca, que el cliente recuerde e identifigue los productos de cada laboratorio.
Estimular los ultimos lanzamientos y dar a conocer promociones y oportunidades de
compra por medio de descuentos especiales.

INFORME FERIA COMERCIAL ETICOS

Lugar: Club de Agentes de la Policia
Fecha: Viernes 18 de Julio/2014

El ingreso para los clientes iniciaba a las 8 AM, se contaba con un stand de 3x2m
el cual era decorado en su totalidad por cada laboratorio. La mayoria del personal
presente estaba con la camiseta de Colombia en conmemoracion al excelente papel
desempefiado por la seleccion en el mundial.

El propdsito de estas ferias es estimular las ventas mediante unos descuentos
generados por el laboratorio y Eticos; solamente se pueden aplicar en las
transferencias realizadas durante la feria

Los productos del canal Trade con los que Griinenthal Colombiana ha participado en esta feria son:
Microfemin, Neosaldina, Lomotil, Stopen, Fazol, Pilogan, Virex y Colloplus. El objetivo de asistir a la
feria ademas de participar es tener la oportunidad de observar que esta haciendo la competencia, sus
estrategias de mercadeo, presentacién de productos y enfoque. En esta feria se observo el mismo
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comportamiento por parte de la competencia con respecto a todo tipo de regalos y obsequios; daban
materiales alusivos al mundial como balones y camisetas de la seleccion Colombia; también la
oportunidad de participar en la rifa de motos y hasta una van (puesta Eticos) por compras superiores
en transferencias de dos millones de pesos.

Se puede concluir que en este tipo de ferias lograr un nivel competitivo es dificil. Algunas politicas
Compliance limitan los regalos a entregar a los dependientes. Estos no pueden superar los $ 25.000
pesos y deben ser materiales relacionados con la actividad del cliente y su trabajo diario. Esto
generando en el receptor un conflicto de intereses al tener la oportunidad de participar en grandes
premios como motos o tvs VS esferos y libretas con post-it.

A diferencia de ferias como la de AXA donde la mayoria de clientes son usuarios de este distribuidor
y en la de Copidrogas donde la mayoria de estos clientes son afiliados; a la feria de Eticos van todo
tipo de clientes ademas de ser reconocidas por los precios econémicos que ofrecen. Vienen buses
con clientes desde ciudades vecinas (Villavicencio e Ibagué).

Igualmente es una gran oportunidad de generar la rotacién de material, establecer vinculos con nuevos
clientes y hasta generar relaciones de distribucion. Igualmente ayudan generar una recordacion de
marca, que el cliente recuerde e identifique los productos de cada laboratorio. Estimular los ultimos
lanzamientos y dar a conocer promociones y oportunidades de compra por medio de descuentos
especiales.

Esta visita me permitié digitar e ingresar un namero significativo de transferencias mediante un
software que solicitaba datos como: nit, nombre de la farmacia, cédigo de producto, clave, cantidad
etc.

Se pudo evidenciar comportamientos de abordaje que producian mejores resultados y transferencias
més abultadas como era el sentarse comodamente en una silla del stand mientras la transferencista
le enunciaba los productos. La organizacién de los stands, identificacion del personal, las escarapelas
de los clientes son ejemplos del buen desarrollo; igualmente hubo algunos inconvenientes de logistica
sustanciales como lo fue lo limitante del parqueadero y conseguir espacio en el, junto con una red de
WIFI que presento muchos problemas y antes de finalizar el evento donde muchos estaban cargado
sus pedidos cedi6 a una caida de red.
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2.3 Resultados Mapas de Distribucion (2), 3), (4):

Posteriormente se realizaron los mapas con los inventarios bases de los siguiente
clientes: Detal (Acuias), Unidrogas, Cafam, Olimpica y Colsubsidio. Los resultados
obtenidos que son evidencia para el sustento de la hipétesis se encuentran a
continuacion:

Primera Medicién: Bases de datos de Inventarios del mes de Junio 2014
Segunda Medicion: Bases de datos de Inventarios del mes de Septiembre2014
Casillas en verde: Productos RX; Casillas en azul: Productos OTC o0 OTX

Casillas en blanco: Productos OTC ( no bonificados a la representante de
farmacia).

Ejemplo mapa de distribucién:

Categoria 1 1 1 1 1 1 1 2 2 2 2
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ADORLAN X 10 TAB 1 1 1 1 1

ADORLAN X 20 TBS 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

BE.ARA 2 MG X 21 TABLS 1 1 1 1 1 1 1 1

SINALGEN X 10 TABLS 1 1 1 1 1 1 1 1 1

SINALGEN X 30 TABLS 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
VERUM 16 MG X 20 TABLS 1 1 1 1 1 1 1 1 1

VERUM 24 MG X 20 TAB 1 1 1 1 1 1

VERUM 8 MG X 30 TABLS 1 1 1 1 1

VERUM 8 MG X 50 TABLS 1 1 1 1 1 1 1 1 1
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DETAL- BOGOTA

PRODUCTO %%
ADORLAN 25 MG 10 TABLETAS 16%|
ADORLAN 25 MG 20 TAB A9%
BELARA 21 TABLETAS 67%)|
SINALGEN 10 TAB 68%| - . .,
SINALGEN 30 TABLETAS 4% En Detal (Acufias) hubo una buena codificacion
VERUM 16 MG 20 TABLETAS 37%) . .
VERUM 24 MG 20 TABLETAS 1% de la linea de productos que era de Biogen, en
VERUM 8 MG 10 TABLETAS FR 81%, H H
B — las algunos se han logrado niveles gle presencia
VIREX 400 MG 35 TAB 2% tan altos como los del portafolio base. Lo
VIREX 800 MG 35 TABLETAS 53%, . .
VIREX COVER LIPS CREMIA 5% 10GRA___| 16% anterior gracias a la labor de la representante
VIREX CREMA VAG,5%X 10 MONO 6 GRA | 19%, H 1A H
—— — de farma_10|a en la observacion y posterior
VIREXUNGUENTO 15 GRA 3% sugerencia. Igualmente para ser una
VIREX UNGUENTO 30GRA 28% . . ., . . ,
VIREX UNGUENTO OFTALMICO 10GRA_| 35% distribucion enfocada principalmente a Bogota y
VIREX UNGUENTO TOPICO LABIAL10GRA | 74%, H
B e~ sus alrededores,_ se debe mejorar mucho el
ZALDIAR 20TAB 2% tema de colocacion de los productos. Ya sea
COLLOPLUS 100 MG 10 ML B84%| .
FAZOL SHAMPOO 2% 100 ML 1% evaluando si debe estar en los puntos donde se
LOMOTIL4 TABLETAS FR 95%| 1A 1~ Y]
T = encuentra, relacion costo beneficio, o definir a
MICROFEMIN 21 GRA 82% cuales se debe enviar producto y que son una
PILOGAN LOCION 2% 60 ML 11%| . .
PILOGAN ULTRA 5% 60ML N oportunidad de mercado. Igualmente se tiene
REPARILGELN 30 GRA B84% 1 1
e a0 e O T [ poca variedad de_l portafolio en los puntos de
STOPEN 20 MGAMPOLLA 1 MLLAMP FR_| 4% venta; en promedio esta el 25% y solo un punto
STOPEN 40 MG 2 ML AMP BIOGEN FR 23%)| .
STOPEN 40 MG AMPOLLA 2 ML1 AMP 7% de los 54 supera el 50% del mismo.
STOPEN CAPSULAS 10 CAP 956,
STOPEN DISPENSADOR SOBRE BIOGEN FR | 21%)
STOPEN GEL20GRA 21%
STOPEN POLVO SOLUBLE SOBRE FR T%|
NEOSALDINA 4 GRAGEAS FR B84%
NEOSALDINA GOTAS 30 ML B65%%
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El andlisis realizado por la Representante de Farmacias Mary Luz Velasquez llevo a enfocarse sobre
17 puntos estratégicos de Detal (Acufias) y sobre estos hacer un mapa de sugeridos. Los resultados
arrojados fueron los siguientes:

PRODUCTO 1 Medicion pre 2 Medicién presencia| 2 Medicién numérica| % E: pr % Evol numérica Comentarios
ADORLAN 25 MG 10 TABLETAS 29% 18% 18% -40% -40%|Redistribucion
ADORLAN 25 MG 20 TAB 88% 88% 118% 0% 33%|Aumento de unidades
BELARA 21 TABLETAS 100% 100% 141% 0% 41%|Aumento de unidades
SINALGEN 10 TAB 82% 82% 82% 0% 0%|Sin ajustes
SINALGEN 30 TABLETAS 88% 82% 112% -7% 27%|Aumento de unidades y redistribucion
VERUM 16 MG 20 TABLETAS 47% 88% 88% 88% 88%|Aumento presencia
VERUM 24 MG 20 TABLETAS 47% 59% 59% 25% 25%|Aumento presencia
VERUM 8 MG 10 TABLETAS FR 88% 88% 88% 0% 0%|Sin ajustes
VIREX 200 MG 35 TAB 59% 53% 53% -10% -10%|Redistribucion
VIREX 400 MG 35 TAB 6% 6% 6% 0% 0%|Sin ajustes
VIREX 800 MG 35 TABLETAS 76% 82% 82% 8% 8%|Aumento presencia
VIREX COVER LIPS CREMA 5% 10 GRA 29% 35% 35% 20% 20%|[Aumento presencia
VIREX CREMA VAG.5%X 10 MONO 6 GRA 29% 29% 29% 0% 0%|Sin ajustes
VIREX SUSPENSION PD 90 ML 59% 59% 59% 0% 0%|Sin ajustes
VIREX UNGUENTO 15 GRA 35% 94% 100% 167% 183%|Aumento presencia y unidades
VIREX UNGUENTO 30 GRA 47% 82% 88% 75% 88%|Aumento presenciay unidades
VIREX UNGUENTO OFTALMICO 10 GRA 35% 35% 35% 0% 0%|Sin ajustes
VIREX UNGUENTO TOPICO LABIAL 10 GRA 94% 94% 112% 0% 19%|Aumento de unidades
ZALDIAR 10 TAB 76% 76% 76% 0% 0%|Sin ajustes
ZALDIAR 20 TAB 76% 82% 94% 8% 23%|Aumento presencia y unidades
COLLOPLUS 100 MG 10 ML 100% 100% 100% 0% 0%|Sin ajustes
FAZOL SHAMPOO 2% 100 ML 82% 82% 88% 0% 7%|Aumento de unidades
LOMOTIL 4 TABLETAS FR 100% 100% 100% 0% 0%|Sin ajustes
MICROFEMIN CD 28 GRA 41% 53% 53% 29% 29%|Aumento presencia
MICROFEMIN 21 GRA 82% 88% 88% 7% 7%|Aumento presencia
PILOGAN LOCION 2% 60 ML 6% 0% 0% -100% -100% |Redistribucion
PILOGAN ULTRA 5% 60 ML 88% 88% 100% 0% 13%|Aumento de unidades
REPARIL GEL N 30 GRA 100% 100% 118% 0% 18%|Aumento de unidades
STOPEN 20 MG AMPOLLA 1 ML 1 AMP 18% 18% 18% 0% 0%|Sin ajustes
STOPEN 20 MG AMPOLLA 1 ML 1 AMPFR 6% 6% 6% 0% 0%|Sin ajustes
STOPEN 40 MG 2 ML AMP BIOGEN FR 53% 41% 41% -22% -22%|Redistribucion
STOPEN 40 MG AMPOLLA 2 ML 1 AMP 18% 18% 18% 0% 0%|Sin ajustes
STOPEN CAPSULAS 10 CAP 6% 6% 6% 0% 0%|Sin ajustes
STOPEN DISPENSADOR SOBRE BIOGEN FR 18% 24% 24% 33% 33%|Aumento presencia
STOPEN GEL 20 GRA 47% 59% 59% 25% 25%|Aumento presencia
STOPEN POLVO SOLUBLE SOBRE FR 12% 12% 12% 0% 0%|Sin ajustes
ACBIOGEL SUSP CANELA 360 ML 6% 0% 0% -100% -100% |Redistribucion
ACIBIOGEL SUSP MENTA 360 ML 6% 6% 6% 0% 0%|Sin ajustes
ACIBIOGEL SUSPENSION GUANABANA 360 ML 12% 18% 18% 50% 50%|Aumento presencia
ACIBIOGEL SUSPENSION MENTA 120 ML 6% 6% 6% 0% 0%|Sin ajustes
NEOSALDINA 4 GRAGEAS FR 100% 94% 94% -6% -6%|Redistribucidn
NEOSALDINA GOTAS 30 ML 76% 82% 76% 8% 0%|Aumento presencia
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PRODUCTO %% -
U] |J UNIDROGAS- MED /SANTANDER
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NECSALDING 25 55 X 4 GRAG
MEQGALDING 25 S5 X 4 GRAG 141
MECSALDING 25 58X 4 GRAG 241
NECSALDING COTAS X 30 ML
NECSALDING GOTAS XK 30 ML 141
MEQSALDIMG CGOTAS X 30 ML 2+1

NEDSALDIMNA 25 55 X 4 GRAG

NEDSALDINA 35 5/5 X 4 GRAG 2+1
NEDSALDINA GOTAS X 30 ML
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lnIJ uni sa. UNIDROGAS-SUPERFARMAS NACIONAL

Un_ s UNIDROGAS- COSTA T =
i .3. .
ADORLAN X 10 TAB 25%
ERODUCIE: 3 ADORLAN X 20 TBS 50%
ADORLANX 10TAB 199% P
10 BELARA 2 MG X21 TABLS 65%
ADORLANX 20 TBS V
o SINALGEN X 10 TABLS 52%
BELARA 2 MG X 21 TABLS 67% -
SINALGEN X 30 TABLS 58%
COLLOPLUS X 10 ML 32% p»
FAZOL COLAGEND SHAMPU X 200 ML 17% MERRIPMIG MG AS ) 47%
FAZOL CREMAX 30 GRS 21%, VERIRG 24 G X 20 A6 16%
FAZOL SHAMPU X 100 WL 5204 VERUM & MG X 30 TABLS 35%
LOMOTIL DISPENSADOR 12 CAJAS X 4TAB | 8274 VERUM 8 MG X 50 TABLS 38%
SNALGENX 10TABLS 58% VIREX 200 MG X35 TABLS 31%
SINALGEN X 30 TABLS 40% VIREX 400 MG X 35 TABLS 29%
VERUM 16 MG X 20 TABLS 60% VIREX 800 MG X35 TABLS 41%
VERUM 24 MG X 20 TAB 12%, VIFEX AMP 204
ERUM 8 WG X 30 TABLS 46% VIREX CREMA VAG X 10 TUBOS 22%
04 .
EIM EMGHESOIEEES) 38% VIFEX LABMAL PEL X 10 GRS 23%
s, p
b2t b 48% VIFEX LABIAL X 10 GRS 52%
VREX 200 MG X70TAB 1%, \/IFEX SUSP X 90 HL 350
VREX 400 MG X 35 TABLS. 47% .
P — oo VIREX UNG OFTAL X 10 GRS 47%
i) .
py—— 2[}; VIREX UNG TOPICO X 15 GRS 55%
VREX CREMA VAG X 10 TUBOS 40% e 5%
04
EEALAEA LTI e 1504 ZALDIARX 10 TABLS 54%
VREXLABIAL X 10 GRS 42% LD SR s 49%
VREXSUSP X 90 ML 71%)| COLLOPLUS X 10 ML 69%
VREXUNG OFTAL X 10 GRS 3804 FAZOL COLAGEND SHAMPU X 200 ML 17%
VREXUNG TORCO X 15 GRS 59% FAZOL CREMA X 30 GRS 5%
VREXUNG TORCO X 30 GRS 44% FAZOL SHAMPU X 100 ML 50%
ZALDIAR X 10 TABLS 59% LOMOTIL DISPENSADOR 12CAJASXATAB | 84%
ZALDIAR X 20 TABLS. 54% MICROFEMIN CD X 28 TBS 22%
MCROFEMMN CDX 28 TBS 15%| WICROFEMIN X 21 TBS 65%
MERCEENNEX TS 73% PILOGAN LOCION X 60 ML 34%
204 >
e b ey DRGHIL 32% PILOGAN ULTRA LOCION X80 ML 345
504
PILOGAN ULTRA LOCIONX 60 ML 35% LG T 210
REPARIL GEL X 30 GRS 79 %
STOPEN 20 NG POLYD X80 58 % STOPEN 20 MG POLVD X 505/5 4%
TR 23% STOPEN 20 MG X 2 AMPS 13%
STOPEN 20 MG X 5 AMPS 15%| STOPEN 0 NEX 3 AS 8%
STOPEN 20 MBS AVP 4% SIS 1%
STOPEN 40 MG X 1 AMP 6% STOPEN 40 MG X 1 AMP 60
STOPEN 40 MG X 2 AMPS 1204 STOPEN 40 MG X 2 AMPS 140
STOPEN 40 MG X 5 AMP 15%, STOPEN 40 MG X 5 AMP. 15%
STOPEN GEL X20 GRS 32% STOPEN GEL X20 GRS 23%
STOPEN X 25 SIS X2 CAPS 73% STOPEN X25 /S X 2CAPS 65%
HEDSALDINA 25 SIS X 4 GRAG 90%| NEOSALDINA 25 SIS X 4 GRAG 82%
NEDSALDINA GOTAS X 30 ML 0% NEOSALDINA GOTAS X 30 WL 55%

En términos generales en Unidrogas se ve una consolidacion mas fuerte del portafolio en la zona
Costa, Medellin y Santander a diferencia de Bogota, mercado en cual se estan abriendo nuevos
puntos.

Los productos OTC de la nueva linea necesitan revisiones ya que las cifras de presencia estan bajas.
Por el contrario la linea OTC tradicional tienen buenos resultados. Productos como Verum 24mg
necesitan un ajuste debido a que no se tiene la presencia esperada en los puntos de venta. Belara a
pesar de ser un producto de prescripcion tiene un muy buen indice de presencia en todas las zonas;
cosa que no ocurre con Adorlan y donde se esperaria cifras mas significativas.
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UNIDROGAS- BOGOTA D.C

33 114
PRODUCTO % PRODUCTO %
ADORLAN X 10 TAB 6% ADORLAN X 10 TAB 4%
ADORLAN X 20 TBS 12% ADORLAN X 20 TBS 10%
BELARA 2 MG X 21 TABLS 21% BELARA 2 MG X 21 TABLS 11%
SINALGEN X 10 TABLS 21% SINALGEN X 10 TABLS 15%
SINALGEN X 30 TABLS 15% SINALGEN X 30 TABLS 13%
VERUM 16 MG X 20 TABLS 12% VERUM 16 MG X 20 TABLS 7%
VERUM 24 MG X 20 TAB 0% VERUM 24 MG X 20 TAB 4%
VERUM 8 MG X 30 TABLS 12% VERUM 8 MG X 30 TABLS 3%
VERUM 8 MG X 50 TABLS 6% VERUM 8 MG X 50 TABLS 4%
VERUM GOTAS X 20 ML 0% VERUM GOTAS X 20 ML 0%
VIREX 200 MG X 35 TABLS 6% VIREX 200 MG X 35 TABLS 4%
VIREX 200 MG X 70 TAB 0% VIREX 200 MG X 70 TAB 1%
VIREX 400 MG X 35 TABLS 12% VIREX 400 MG X 35 TABLS 5%
VIREX 800 MG X 35 TABLS 18% VIREX 800 MG X 35 TABLS 11%
VIREX AMP 0% VIREX AMP 0%
VIREX CREMA VAG X 10 TUBOS 3% VIREX CREMA VAG X 10 TUBOS 3%
VIREX LABIAL PEL X 10 GRS 9% VIREX LABIAL PEEL X 10 GRS 7%
VIREX LABIAL X 10 GRS 6% VIREX LABIAL X 10 GRS 5%
VIREX SUSP X 90 ML 15% VIREX SUSP X 90 ML 10%
VIREX UNG OFTAL X 10 GRS 18% VIREX UNG OFTAL X 10 GRS 6%
VIREX UNG TOPICO X 15 GRS 12% VIREX UNG TOPICO X 15 GRS 10%
VIREX UNG TOPICO X 30 GRS 12% VIREX UNG TOPICO X 30 GRS 7%
ZALDIAR X 10 TABLS 15% ZALDIAR X 10 TABLS 6%
ZALDIAR X 20 TABLS 18% ZALDIAR X 20 TABLS 10%
COLLOPLUS X 10 ML 24% COLLOPLUS X 10 ML 14%
COLLOPLUS X 10 ML 2+1 0% COLLOPLUS X 10 ML 2+1 0%
FAZOL COLAGENO SHAMPU X 200 ML 9% FAZOL COLAGENO SHAMPU X 200 ML 4%
FAZOL CREMA X 30 GRS 6% FAZOL CREMA X 30 GRS 4%
FAZOL SHAMPU X 100 ML 9% FAZOL SHAMPU X 100 ML 4%
LOMOTIL DISPENSADOR 12 CAJAS X 4 TAB | 64% LOMOTIL DISPENSADOR 12 CAJAS X 4 TAB [ 55%
MICROFEMIN CD X 28 TBS 12% MICROFEMIN CD X 28 TBS 6%
MICROFEMIN CD X 28 TBS 1+1 0% MICROFEMIN CD X 28 TBS 1+1 0%
MICROFEMIN CD X 28 TBS 2+1 0% MICROFEMIN CD X 28 TBS 2+1 0%
MICROFEMIN X 21 TBS 30% MCROFEMIN X 21 TBS 32%
MICROFEMIN X 21 TBS 1+1 0% MICROFEMIN X 21 TBS 1+1 0%
MICROFEMIN X 21 TBS 2+1 0% MICROFEMIN X 21 TBS 2+1 0%
PILOGAN LOCION X 60 ML 12% PILOGAN LOCION X 60 ML 5%
PILOGAN ULTRA LOCION X 60 ML 15% PILOGAN ULTRA LOCION X 60 ML 6%
REPARLL GEL X 30 GRS 0% REPARLL GEL X 30 GRS 22%
STOPEN 20 MG POLVO X 50 SIS 0% STOPEN 20 MG POLVO X 50 SIS 0%
STOPEN 20 MG X 2 AMPS 6% STOPEN 20 MG X 2 AMPS 3%
STOPEN 20 MG X 5 AMPS 0% STOPEN 20 MG X 5 AMPS 0%
STOPEN 20 MGS AMP 0% STOPEN 20 MGS AMP 0%
STOPEN 40 MG X 1 AMP 3% STOPEN 40 MG X 1 AMP 1%
STOPEN 40 MG X 2 AMPS 6% STOPEN 40 MG X 2 AMPS 3%
STOPEN 40 MG X 5 AMP 3% STOPEN 40 MG X 5 AMP 2%
STOPEN GEL X 20 GRS 9% STOPEN GEL X 20 GRS 4%
STOPEN X 25 SIS X 2 CAPS 33% STOPEN X 25 SIS X 2 CAPS 33%
NEOSALDINA 25 S/S X 4 GRAG 48% NEOSALDINA 25 S/S X 4 GRAG 47%)
NEOSALDINA 25 S/S X 4 GRAG 1+1 0% NEOSALDINA 25 S/S X 4 GRAG 1+1 0%)
NEOSALDINA 25 SIS X 4 GRAG 2+1 0% NEOSALDINA 25 S/S X 4 GRAG 2+1 0%
NEOSALDINA GOTAS X 30 ML 30% NEOSALDINA GOTAS X 30 ML 22%
NEOSALDINA GOTAS X 30 ML 1+1 0% NEOSALDINA GOTAS X 30 ML 1+1 0%)
NEOSALDINA GOTAS X 30 ML 2+1 0% NEOSALDINA GOTAS X 30 ML 2+1 0%)

La segunda cifra nos brinda datos de la situacion actual para ser usada con unas futuras mediciones,
pero no se puede realizar una comparacion directa entre las expuestas anteriormente debido a que el
tamafio de la muestra cambia sustancialmente. Pasa de 33 puntos de venta a 114 por lo que unos
puntos porcentuales no son comparables a los del otro.
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UNIDROGAS- MED/SANTANDER

PRIMERA MEDICION SEGUNDA MEDICION
115 115

PRODUCTO % PRODUCTO % % Evolucion |Observaciones
ADORLAN X 10 TAB 25% ADORLAN X 10 TAB 28% 10% | Trabajo vectorizacién
ADORLAN X 20 TBS 53% ADORLAN X 20 TBS 52% -2%|Agotado
BELARA 2 MG X 21 TABLS 77% BELARA 2 MG X 21 TABLS 78% 1%|Reposicién
SINALGEN X 10 TABLS 54% SINALGEN X 10 TABLS 50% -8%| Agotado
SINALGEN X 30 TABLS 53% SINALGEN X 30 TABLS 50% -5%|Agotado
VERUM 16 MG X 20 TABLS 62% VERUM 16 MG X 20 TABLS 64% 4%|Reposicion
VERUM 24 MG X 20 TAB 28% VERUM 24 MG X 20 TAB 31% 13%|Trabajo vectorizacion
VERUM 8 MG X 30 TABLS 56% VERUM 8 MG X 30 TABLS 57% 3%|Reposicion
VERUM 8 MG X 50 TABLS 31% VERUM 8 MG X 50 TABLS 31% 0% |Reposicién
VIREX 200 MG X 35 TABLS 54% VIREX 200 MG X 35 TABLS 52% -3%| Agotado
VIREX 400 MG X 35 TABLS 39% VIREX 400 MG X 35 TABLS 48% 22%|Trabajo vectorizacién
VIREX 800 MG X 35 TABLS 51% VIREX 800 MG X 35 TABLS 54% 5% |Reposicién
VIREX AMP 5% VIREX AMP 5% 0%|Reposicion
VIREX CREMA VAG X 10 TUBOS 36% VIREX CREMA VAG X 10 TUBOS 35% -2%|Agotado
VIREX LABIAL PEL X 10 GRS 20% VIREX LABIAL PIEL X 10 GRS 19% -4%] Agotado
VIREX LABIAL X 10 GRS 29% VIREX LABIAL X 10 GRS 26% -9%|Agotado
VIREX SUSP X 90 ML 65% VIREX SUSP X 90 ML 61% -7%| Agotado
VIREX UNG OFTAL X 10 GRS 53% VIREX UNG OFTAL X 10 GRS 57% 7%|Reposicion
VIREX UNG TOPICO X 15 GRS 59% VIREX UNG TOPICO X 15 GRS 61% 3%|Reposicion
VIREX UNG TOPICO X 30 GRS 65% VIREX UNG TOPICO X 30 GRS 63% -3%| Agotado
ZALDIAR X 10 TABLS 61% ZALDIAR X 10 TABLS 63% 4%]|Reposicién
ZALDIAR X 20 TABLS 61% ZALDIAR X 20 TABLS 63% 4%|Reposicion
COLLOPLUS X 10 ML 23% COLLOPLUS X 10 ML 24% 4%]|Reposicién
COLLOPLUS X 10 ML 2+1 1% COLLOPLUS X 10 ML 2+1 1% 0%|Reposicion
FAZOL COLAGENO SHAMPU X 200 ML 35% FAZOL COLAGENO SHAMPU X 200 ML 35% 0%|Reposicién
FAZOL CREMA X 30 GRS 15% FAZOL CREMA X 30 GRS 18% 249% | Trabajo vectorizacion
FAZOL SHAMPU X 100 ML 62% FAZOL SHAMPU X 100 ML 63% 1%|Reposicion
LOMOTIL DISPENSADOR 12 CAJAS X 4 TAB | 79% LOMOTIL DISPENSADOR 12 CAJAS X4 TAB | 82% 3% |Reposicién
MICROFEMIN CD X 28 TBS 26% MICROFEMIN CD X 28 TBS 29% 10%|Trabajo vectorizacion
MICROFEMIN CD X 28 TBS 2+1 1% MICROFEMIN CD X 28 TBS 2+1 1% 0%|Reposicion
MICROFEMNN X 21 TBS 75% MICROFEMNN X 21 TBS 76% 1%|Reposicién
PILOGAN LOCION X 60 ML 51% PILOGAN LOCION X 60 ML 52% 2%|Reposicion
PILOGAN ULTRA LOCION X 60 ML 59% PILOGAN ULTRA LOCION X 60 ML 58% -1%|Agotado
REPARIL GEL X 30 GRS 83% REPARIL GEL X 30 GRS 84% 1%|Reposicién
REPARIL GEL X 30 GRS 2+1 1% REPARIL GEL X 30 GRS 2+1 1% 0%|Reposicion
STOPEN 20 MG POLVO X 50 S/S 1% STOPEN 20 MG POLVO X 50 SIS 1% 0% |Reposicién
STOPEN 20 MG X 2 AMPS 10% STOPEN 20 MG X 2 AMPS 10% 0%|Reposicién
STOPEN 20 MG X 5 AMPS 9% STOPEN 20 MG X 5 AMPS 8% -10%|Agotado
STOPEN 20 MGS AMP 3% STOPEN 20 MGS AMP 3% 0%|Reposicién
STOPEN 40 MG X 1 AMP 10% STOPEN 40 MG X 1 AMP 5% -45%|Agotado
STOPEN 40 MG X 2 AMPS 9% STOPEN 40 MG X 2 AMPS 8% -10%|Agotado
STOPEN 40 MG X 5 AMP 10% STOPEN 40 MG X 5 AMP 10% -8%|Agotado
STOPEN GEL X 20 GRS 11% STOPEN GEL X 20 GRS 12% 8% | Trabajo vectorizacién
STOPEN X 25 SIS X 2 CAPS 80% STOPEN X 25 S/S X 2 CAPS 78% -2%|Agotado
NEOSALDINA 25 S/S X 4 GRAG 89% NEOSALDINA 25 S/S X 4 GRAG 87% -2%| Agotado
NEOSALDINA 25 S/S X 4 GRAG 2+1 1% NEOSALDINA 25 S/S X 4 GRAG 2+1 1% 0%|Reposicion
NEOSALDINA GOTAS X 30 ML 70% NEOSALDINA GOTAS X 30 ML 72% 4%|Reposicion

La segunda medicién en el caso de la zona Medellin/Santanderes es un excelente ejemplo de la
aplicacion y uso de la nueva estrategia. Los mapas de distribucion han permitido realizar unos
sugeridos que se presentaron al cliente los cuales fueron aprobados y que se evidencian en posterior
distribucion. Incrementos porcentuales hasta el 5% habla de situaciones de simple reposicion de
producto. Los porcentajes negativos hablan de una situacion de agotado de producto en ese momento;
cuando el negativo supera el 10% ya es un caso de prestar mas atencion debido a que alguna situacion
en particular esta entorpeciendo su flujo o existe una vectorizacion del mismo por mejorar. Los valores
sobre el 5% hablan de trabajos de vectorizacion donde se realizo una colocacion de producto en puntos
de venta que antes no existia.
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UNIDROGAS- COSTA

PRIMERA MEDICION SEGUNDA MEDICION
228 229

PRODUCTO % PRODUCTO % % Evolucion |Observaciones
ADORLAN X 10 TAB 19% ADORLAN X 10 TAB 28% 43%|Trabajo vectorizacion
ADORLAN X 20 TBS 61% ADORLAN X 20 TBS 62% 1%]|Reposicion
BELARA 2 MG X 21 TABLS 67% BELARA 2 MG X 21 TABLS 70% 5% ]| Reposicién
SINALGEN X 10 TABLS 58% SINALGEN X 10 TABLS 56% -3%|Agotado
SINALGEN X 30 TABLS 40% SINALGEN X 30 TABLS 38% -6%|Agotado
VERUM 16 MG X 20 TABLS 60% VERUM 16 MG X 20 TABLS 66% 9% [Trabajo vectorizacién
VERUM 24 MG X 20 TAB 12% VERUM 24 MG X 20 TAB 16% 28%)|Trabajo vectorizacién
VERUM 8 MG X 30 TABLS 46% VERUM 8 MG X 30 TABLS 44% -49%|Agotado
VERUM 8 MG X 50 TABLS 38% VERUM 8 MG X 50 TABLS 39% 3%|Reposicién
VIREX 200 MG X 35 TABLS 48% VIREX 200 MG X 35 TABLS 52% 8% [Trabajo vectorizacién
VIREX 200 MG X 70 TAB 1% VIREX 200 MG X 70 TAB 1% 0% |Reposicién
VIREX 400 MG X 35 TABLS 47% VIREX 400 MG X 35 TABLS 51% 8% [Trabajo vectorizacién
VIREX 800 MG X 35 TABLS 65% VIREX 800 MG X 35 TABLS 69% 6%|Trabajo vectorizacién
VIREX AMP 2% VIREX AMP 2% 24%|Trabajo vectorizacién
VIREX CREMA VAG X 10 TUBOS 40% VIREX CREMA VAG X 10 TUBOS 38% -5%|[Agotado
VIREX LABIAL PIEL X 10 GRS 15% VIREX LABIAL PIEL X 10 GRS 15% 2% |Reposicién
VIREX LABIAL X 10 GRS 42% VIREX LABIAL X 10 GRS 39% -6% |Agotado
VIREX SUSP X 90 ML 71% VIREX SUSP X 90 ML 70% 0% |Reposicién
VIREX UNG OFTAL X 10 GRS 38% VIREX UNG OFTAL X 10 GRS 41% 9% [Trabajo vectorizacién
VIREX UNG TOPICO X 15 GRS 59% VIREX UNG TOPICO X 15 GRS 64% 8% [Trabajo vectorizacién
VIREX UNG TOPICO X 30 GRS 44% VIREX UNG TOPICO X 30 GRS 46% 5%|Reposicién
ZALDIAR X 10 TABLS 59% ZALDIAR X 10 TABLS 64% 8% [Trabajo vectorizacién
ZALDIAR X 20 TABLS 54% ZALDIAR X 20 TABLS 56% 3% | Reposicién
COLLOPLUS X 10 ML 32% COLLOPLUS X 10 ML 31% -5%|[Agotado
FAZOL COLAGENO SHAMPU X 200 ML 17% FAZOL COLAGENO SHAMPU X 200 ML 19% 12%]| Trabajo vectorizacién
FAZOL CREMA X 30 GRS 21% FAZOL CREMA X 30 GRS 23% 8% [Trabajo vectorizacién
FAZOL SHAMPU X 100 ML 52% FAZOL SHAMPU X 100 ML 56% 8% [ Trabajo vectorizacién
LOMOTIL DISPENSADOR 12 CAJAS X 4 TAB | 82% LOMOTIL DISPENSADOR 12 CAJAS X 4 TAB | 81% -2%|Agotado
MICROFEMNN CD X 28 TBS 15% MICROFEMN CD X 28 TBS 17% 17%|Trabajo vectorizacién
MICROFEMIN X 21 TBS 75% MICROFEMIN X 21 TBS 79% 5% |Reposicion
PILOGAN LOCION X 60 ML 32% PILOGAN LOCION X 60 ML 34% 5% |Reposicion
PILOGAN ULTRA LOCION X 60 ML 35% PILOGAN ULTRA LOCION X 60 ML 38% 11%|Trabajo vectorizacion
REPARIL GEL X 30 GRS 79% REPARIL GEL X 30 GRS 78% -1%|[Agotado
STOPEN 20 MG POLVO X 50 S/S 6% STOPEN 20 MG POLVO X 50 S/S 6% 0% |Reposicion
STOPEN 20 MG X 2 AMPS 23% STOPEN 20 MG X 2 AMPS 27% 17% ]| Trabajo vectorizacion
STOPEN 20 MG X 5 AMPS 15% STOPEN 20 MG X 5 AMPS 16% 5%]|Reposicién
STOPEN 20 MGS AMP 4% STOPEN 20 MGS AMP 4% -10%|[Agotado
STOPEN 40 MG X 1 AMP 6% STOPEN 40 MG X 1 AMP 2% -72%|Agotado
STOPEN 40 MG X 2 AMPS 12% STOPEN 40 MG X 2 AMPS 9% -29%|Agotado
STOPEN 40 MG X 5 AMP 15% STOPEN 40 MG X 5 AMP 12% -23%|Agotado
STOPEN GEL X 20 GRS 32% STOPEN GEL X 20 GRS 32% 2% | Reposicién
STOPEN X 25 SIS X 2 CAPS 73% STOPEN X 25 S/S X 2 CAPS 75% 3% |Reposicion
NEOSALDINA 25 S/S X 4 GRAG 90%) NEOSALDINA 25 S/S X 4 GRAG 86% -5%]| Agotado
NEOSALDINA GOTAS X 30 ML 60%) NEOSALDINA GOTAS X 30 ML 64% 7% |Trabajo vectorizacion

La aplicacion de la herramienta fue muy provechosa en la zona de la Costa; en la cual se vieron
resultados aproximadamente en el 50% de los productos del portafolio Grinenthal y solo tres casos
puntuales a revisar que vienen siendo los agotados de las presentaciones de ampollas de Stopen.
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UNIDROGAS- SUPERFARMAS

PRIMERA MEDICION SEGUNDA MEDICION
110 110

PRODUCTO % PRODUCTO % % Evolucion |Observaciones
ADORLAN X 10 TAB 25% ADORLAN X 10 TAB 35% 39%|Trabajo vectorizacién
ADORLAN X 20 TBS 50% ADORLAN X 20 TBS 57% 15%|Trabajo vectorizacién
BELARA 2 MG X 21 TABLS 65% BELARA 2 MG X 21 TABLS 65% 1%]Reposicién
SINALGEN X 10 TABLS 52% SINALGEN X 10 TABLS 59% 14%|Trabajo vectorizacién
SINALGEN X 30 TABLS 58% SINALGEN X 30 TABLS 64% 9% | Trabajo vectorizacién
VERUM 16 MG X 20 TABLS 47% VERUM 16 MG X 20 TABLS 50% 6% | Trabajo vectorizacién
VERUM 24 MG X 20 TAB 16% VERUM 24 MG X 20 TAB 18% 11%|Trabajo vectorizacién
VERUM 8 MG X 30 TABLS 35% VERUM 8 MG X 30 TABLS 38% 11%]Trabajo vectorizacién
VERUM 8 MG X 50 TABLS 38% VERUM 8 MG X 50 TABLS 39% 2% |Reposicion
VIREX 200 MG X 35 TABLS 31% VIREX 200 MG X 35 TABLS 33% 6% Trabajo vectorizacién
VIREX 400 MG X 35 TABLS 29% VIREX 400 MG X 35 TABLS 32% 9% | Trabajo vectorizacion
VIREX 800 MG X 35 TABLS 41% VIREX 800 MG X 35 TABLS 45% 9% | Trabajo vectorizacién
VIREX AMP 2% VIREX AMP 3% 50%|Trabajo vectorizacién
VIREX CREMA VAG X 10 TUBOS 22% VIREX CREMA VAG X 10 TUBOS 21% -4%/|Agotado
VIREX LABIAL PIEL X 10 GRS 23% VIREX LABIAL PIEL X 10 GRS 22% -4%]|Agotado
VIREX LABIAL X 10 GRS 52% VIREX LABIAL X 10 GRS 54% 4% |[Agotado
VIREX SUSP X 90 ML 35% VIREX SUSP X 90 ML 35% 3% |Reposicién
VIREX UNG OFTAL X 10 GRS 47% VIREX UNG OFTAL X 10 GRS 49% 4% | Reposicién
VIREX UNG TOPICO X 15 GRS 55% VIREX UNG TOPICO X 15 GRS 58% 7% | Trabajo vectorizacién
VIREX UNG TOPICO X 30 GRS 45% VIREX UNG TOPICO X 30 GRS 45% 2% | Reposicién
ZALDIAR X 10 TABLS 54% ZALDIAR X 10 TABLS 61% 14%|Trabajo vectorizacién
ZALDIAR X 20 TABLS 49% ZALDIAR X 20 TABLS 55% 13%|Trabajo vectorizacién
COLLOPLUS X 10 ML 69% COLLOPLUS X 10 ML 68% -1%|Agotado
FAZOL COLAGENO SHAMPU X 200 ML 17% FAZOL COLAGENO SHAMPU X 200 ML 19% 11%]|Agotado
FAZOL CREMA X 30 GRS 5% FAZOL CREMA X 30 GRS 5% -17%|Agotado
FAZOL SHAMPU X 100 ML 50% FAZOL SHAMPU X 100 ML 49% -2%|Agotado
LOMOTIL DISPENSADOR 12 CAJAS X4 TAB |  84% LOMOTIL DISPENSADOR 12 CAJAS X 4 TAB | 88% 5% |Reposicién
MICROFEMIN CD X 28 TBS 22% MICROFEMIN CD X 28 TBS 23% 4% [Reposicién
MICROFEMIN X 21 TBS 65% MICROFEMIN X 21 TBS 68% 4% | Reposicién
PILOGAN LOCION X 60 ML 34% PILOGAN LOCION X 60 ML 34% 0% |Reposicion
PILOGAN ULTRA LOCION X 60 ML 34% PILOGAN ULTRA LOCION X 60 ML 37% 11%|Trabajo vectorizacién
REPARIL GEL X 30 GRS 81% REPARIL GEL X 30 GRS 85% 4% | Reposicién
STOPEN 20 MG POLVO X 50 SIS 4% STOPEN 20 MG POLVO X 50 SIS 4% 0% |Reposicién
STOPEN 20 MG X 2 AMPS 13% STOPEN 20 MG X 2 AMPS 14% 7% | Trabajo vectorizacién
STOPEN 20 MG X 5 AMPS 8% STOPEN 20 MG X 5 AMPS 9% 11%|Trabajo vectorizacién
STOPEN 20 MGS AMP 1% STOPEN 20 MGS AMP 2% 100%|Trabajo vectorizacién
STOPEN 40 MG X 1 AMP 6% STOPEN 40 MG X 1 AMP 5% -14%| Agotado
STOPEN 40 MG X 2 AMPS 14% STOPEN 40 MG X 2 AMPS 14% 0% |Reposicion
STOPEN 40 MG X 5 AMP 15% STOPEN 40 MG X 5 AMP 14% -12%|Agotado
STOPEN GEL X 20 GRS 23% STOPEN GEL X 20 GRS 24% 4% | Reposicién
STOPEN X 25 SIS X 2 CAPS 65% STOPEN X 25 SIS X 2 CAPS 69% 6% | Trabajo vectorizacién
NEOSALDINA 25 S/S X 4 GRAG 82% NEOSALDINA 25 S/S X 4 GRAG 82% 0% |Reposicion
NEOSALDINA GOTAS X 30 ML 55% NEOSALDINA GOTAS X 30 ML 65% 18%]|Trabajo vectorizacion

Las superfarmas a nivel nacional presentan resultados muy favorables a la aplicacion de la herramienta
y posterior acompafiamiento de sugerencia. Se ve un aumento de presencia de producto en mas del
50 % de estos y una congruencia en el comportamiento de los demas.
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-CAFAM- BOGOTA

NECSALDHA SOL ORA 0,2-0.52 G/MLFRA 30 ML 72280

NEDSALDNA TAB 300 MG CAJ 100 UN 274158

CAFAM-COSTA

NEQSALDINA SOL ORA 0,3-0,5-3 GMLFRA 30 ML 1260010

MNEQSALDINA SOL ORA 0.3-0.5-3 GMLFRA 30 ML 72260

B89%)

NEQSALDINA TAB 300 MG CAJ 100 UM 274158
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CAFAM- CALI EJE

PRODUCTO %
ADORLAN TAB 25-25 MG CAJ 10 UN 1258882 69%)
ADORLAN TAB 25-25 MG CAJ 20 UN 1250015 62%
BE_ARA TAB 2-0,03 MG CAJ 21 UM 533301 92%)|
SINALGEN TAB 500-5 MG CAJ 10 UM 644497 69%
SINALGEN TAB 500-5 MG CAJ 30 UN 644495 69%
VERUMTAB 16 MG CAJ 20 UN 993822 62%|
VERUMTAB 24 MG CAJ 20 UN 1258308 54%
VERUMTAB 8 MG CAJ 50 UN 374692 46%
VERUMTAB 8 MG CJA 30 UN 681026 46%
VIREX COVER LIPUNG 5GTUB 10 G 1251630 38%
VIREX LABIAL UNG 5G BLI 10 GR 745824 85%)|
VIREX FED SUS 200 MG FRA 90 ML 52119 54%)|
VIREX TAB 200 MG CAJ 35 UN 296700 46%
VIREX TAB 400 MG CJA 35 UN 296701 46%|
VIREX UNG 5G TUB 15 GR 8588 85%)
VIREX UNG 5G TUB 30 GR 85389 62%)|
VIREX Z TAB 800 MG CJA 35 UM 296703 38%)
ZALDIAR TAB 325-37.5 MG CAJ 20 UN 871851 46%
ZALDIAR TAB 37 50/325MG CJA 10 UN 694166 54%)|
COLLOFLUS SOL TOP FRA 10 ML 852099 85%)
FAZOL CHA 1 GR FRA 200 ML 718656 62%)|
FAZOL CHA 2 % FRA 100 ML 19684 69%|
LOMOTIL TAB 0.025-2.5 MG CAJ 48 UN 1254176 85%)|
MCROFBVIN CD TAB 30-150 MCG CAJ 28 UN 495828 31%
MCROFEMMNTAB 150-30 MCG CAJ 21 UN 495790 69%
PILOGAN LOC 2 % FRA 60 ML 1257873 23%)
PLOGAN ULTRA LOC 5 % FRA 60 M_ 612496 85%)|
REPARIL GB. M GB. 1-5 % TUB 30 G 20679 100%)|
STOFEM CAP 20 MG CAJ 10 UN 869210 23%
STOPEM CAP 20 MG DISP 50 UN 869142 8%
STOPEN GH. TBO 20 GR 631256 15%)
NEOSALDINA SOL ORA 0,3-05-3 GML FRA 30 ML 72260 92%)|
MNEJSALDINA TAB 300 MG CAJ 100 UN 274158 100%

A

CAFAM-MED-SANTANDER

PRODUCTO

|ADORLANTAB 25-25 MG CAJ 10 UN 1258882

46%

ADORLANTAB 25-25 MG CAJ 20 UN 1250015

75%

BELARATAB 20,03 MG CAJ 21 UN 533301

82%)|

SINALGEN TAB 500-5 MG CAJ 10 UN 644457

75%

SINALGEN TAB 500-5 MG CAJ 30 UN 1092534

%,

SINALGEN TAB 500-5 MG CAJ 30 UN 644486

51%

'VERUM TAB 18 MG CAJ 20 UN 1185889

%,

'VERUM TAB 18 MG CAJ 20 UN 993822

68%

'VERUM TAB 24 MG CAJ 20 UN 1258306

3%

'VERUM TAB 8 MG CAJ 50 UN 1166000

'VERUM TAB 8 MG CAJ 50 UN 374852

71%

'VERUM TAB 8 MG CJA 30 UN 831026

39%

'VIREX COVER LIP UNG 5G TUB 10 G 1251630

54%

VIREX LABIAL UNG 5G BLI 10 GR 74824

71%

'VIREX PED SUS 200 MG FRA 80 ML 52119

18%

'VIREX TAB 200 MG CAJ 35 UN 295700

54%

'VIREX TAB 400 MG CJA 35 UN 296701

43%

'VIREX UNG 5G TUB 15GR 8588

9%

'VIREX UNG 5G TUB 30 GR 8588

71%

'VIREX UNG OFT 3 % TUB 10 G 1154080

'VIREX UNG OFT 30 WG TUB 10 G 842573

'VIREX Z TAB 800 WG CJA 35 UN 296703

50%

ZALDIARTAB 325-37,5 MG CAJ 20 UN 1168008

ZALDIARTAB 325-37,5 MG CAJ 20 UN 871851

61%

ZALDIARTAB 37 50/325MG CJA 10 UN 654166

5%

COLLOPLUS SOL TOP FRA 10 ML 852089

82%|

FAZOL CHA 1 GR FRA 200 ML 718656

57%

FAZOL CHA 2 % FRA 100 ML 19684

57%

FAZOL SHAMPOO EMUTOP 2 % FRA 100 ML 1168395

LOWOTIL TAB 0,025-2,5 MG CAJ 48 UN 1254176

B86%|

MICROFEMIN CDTAB 30-150 MCG CAJ 28 UM 435328

14%

MICROFEMIN TAB 150-30 MCG CAJ 21 UM 485750

71%

PILOGAN LOC 2% FRA 60 ML 1257873

43%

PILOGAN ULTRA LOC 5 % FRA 60 hiL 612496

82%

REPARIL GEL N GEL 1-5 % TUB 30 G 20679

82%

STOPEN AMP 20 MG/ML CJA 1 UN 38518

STOPEN CAP 20 MG CAJ 10 UN 855210

3%

STOPEN CAP 20 MG DISP 50 UN 868142

STOPEN GEL TBO 20 GR 631256

NEQOSALDINA SOL ORA 0,3-0,5-3 G/ML FRA 30 ML 1260010

NEOSALDINA SOL ORA0,3-0, L FRA 30 ML 72260

86%

NEQSALDINA TAB 300 MG CAJ 100 UN 274158

89%|

En términos generales Cafam presenta unos resultados relativamente aceptables en términos de
presencia de los productos seleccionados en su punto de venta. Pero el promedio de productos que
se tiene todo el portafolio en los puntos de venta es del 28%. Por lo tanto se ve una oportunidad de
penetracion de mas referencias y lograr ampliar el portafolio presente. Donde sélo cuatro de los 174
puntos tienen un porcentaje de presencia del portafolio sobre el 50%.
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OLIMPICA

OLIMPICA- BOGOTA

PRODUCTO #
[ADDRLAN CJX 20 TAB 85|
[BELARA CJ X 21 TAB 905 |
[INS ADORANCIX 20 TAS e
|INS BELARA CIX 21 TAB 10%|
[INS SINALCENCIX 10 TAS 15|
[N SINALGENX 30 TRB 48%
[INS VERUM 16 MG CJ 2 BLISTX 10 TAB 39

|INS VERUMS MG CJ X50 TAB

[INS VERUMS MG G5 ELET X 10 TAB

[INS VIREX 0.05 TUBO X 30GR

INS VIREX 400MG X 35 TAS

(INS VIREX 300MG X 35 TAS

[INS v REX FEDW T X 90 ML

[INS VIREX UNGTD TUBO X 15 GR

NS VREX VAG 6 GRX 10 MDNDD

INS ZALDARCI X 20 TAS

[REFARL GEL NTUBOX HG

|SINALGEN 5/500 MG I X 10 TAB

|SINALGEN 5/500 MG G X 30 TAB

[WERUM 16 MG CI X 20TAB

(VERUM 24 MG C) X 20TAB

(WVERUN 16 MG Cl 2 ELIST 10TAB

[VERUN EMGCJ 3 BLIST 10TAB

[VERUN EMGC) 5 BLIST 10TAB

[V'IREX 200 MG O X 35 TAB

(VIREX 3% UNGTO OFT X 10GR

[VIREX 400 MG Ol X 35 TAB

[VIREX 53 UNGTO LABIAL X 10 GR

[V'IREX 5% UNGTO X 15GR

[V'IREX 5% UNGTO X 30GR

[VIREX 800 MG O X 35 TAB

[VIREX COVER LIPS CREM5% TUB ¥ 10 GR

[VIREX CREMVAG C1 X 10 TUBOS X 6GR

[V'IREX P 200 MG SUSP X 90 ML

[ZALDIARC) X 10TAB
(ZALDIARCI X 2 BLIST X 10TAB B6%
|COLLOFLUS 100 MG X 10 ML Erd
[FAZOL 200 METI X 10 TAS S|
[FAZOL SHAMPOO X 100 ML S3%
|INS COLLCALLS RCOX 10ML 35|
INS FAZOL CREM2%TLEBO XN G 15|
NS REFARL GEL 145% TLEO X3 & 3%
NS STOPENO.5% G TUBOX 208 35|
NS STOPEM20ME CIXS AMP 15|
INS STOPENLOMG QU XS AMP 15|
ILOMOTIL 2 500025 MG CUX 4 TAS 1005
2BEFRAE 25%
1 CRAC 95|
[PLOGANZ% LOCFOO XE0M 45%
[PLOGANULTRA 5% SOLUC TORICA X 60 ML T7%)|
STOFEN 0.5% GE X120 GR 35%
|STOREN 20 ME CJ X 10 CAP. G|
|STOREN 20 MG T X 5 AME %
|STOREN 20 ME T X 50 CAR 35%
[STOPEN 40 MG TU X1 ANP 10%
ISTOFEN 40 MG €1 X 2 AMP 3|
[STOPEN 40 MG CJ X 5 AMP 95|
ISTOPEN POLV SOLUB 20 MG CJ X 50 SBS 35|
NECSALDNA CJX 100 TAS 95%|
MNECSALDINA GOT RO X 30M B85
S NEQSALDMA CUZSELET X4 105
15 NECSALDMA GOT SO0 X300 25

OLIMPICA

PRODUCTO

[ o0m an e x 20 TAS

[5E4ms cox i TAE

(IS ADOALANCI X 20 TAE

s B2 AmA CI 21 TAS

[ris smaLcEvco X 10 TAS

s SMaLE 2 xI0 TRE

e vERLM 15 ME CU 2 BLET X0 TAS

s v & me coxso THE

s vmSo0.0s TUED X3068

IS VRS 400ME X 35 TAS.

= 35 TAE

s vms AT 0 ML

s ViRSIUNG-OFT FO0 X 1067

= LASKLX 0GR
TUEC K15 5%

s X156R

(IS VRS0V AG 5 5R X 10 MONDD

s zacomm o0 TAE

s ZALDKA CU 220 TRE

|SINALGEN 5/500 MG CI X 10TAE
|5INALGEN 5/500 MG CI X 30TAE
[VERUM 15 MG CJ X 20TABE

[VERUIM 24 MG CJ X 20TAE
[VERUN 16 MG CJ 2 BUST10TAS

[VERUN & MG C1 3 BLIST I0TAB
WVERUN BMG CJ 5 BLIST I0TAE
VIREX 200 MGCIX35TAE

[VIREX 35 UNGTOOFT X 10GR
[WIREX 400 MG C1X 35 TAE

[VIREX 6 UNGTO LABIAL X 10 GR
[VIREX % UNGTOX 15GR

[VIREX 5% UNGTOX 30GR
VIREX 00 MG CIX35TAE
[WIREX COVER LIPS CREM 53 TUB X 10
[VIREX CREM VAG C! X 10TUBDS X 6GR
VIREX P 200 MG SUSP X 30 ML

ZALDIAR CJ X I0TAE
ZALDIAR CJ X 2BLIST X I0TAE

[coomus100me x10 ML

FAZOL 200 MG CUX 10 TAS

FAzZoL SHAMPDO X 100 ML

s couomusFoo KoM

NS FAZOL 200 MG COX 10 TR

s FazoL oREM 2% TLED X30G

s FAZOL SHAMFDO FCO X 100 ML

s ICADFEAN 150 MG K21 GRAS

s REFARL G 1-5% TUSOHI0 G

s sTorm 0% G2 TUED X0 G

iz sTom Z0 MG Cox S ANE

S STOREN 40 MG COX SANE

LOMOTIL2.5/0.025 MG I X4 TAE
MICROFENIM CD X 28GRAG

PILOGAN 2% LOC FCO X 50 ML

|PILCIEAN ULTRA 36 SOLUC TOPICA X 60 ML

REPARIL GEL N TUBD X 305
STOPEND.5% GELX 20 GR
STOPEN 20 MG CIX 10CAP
|5TOF EN 20 MG CI X 5 AMP
STOPEN 20 MG CIX S0 CAP

STOPEN 40 MG CJ X 1 AMP
STOPEN 40 MG CJ X 2 AMP
|STOPEN 40 MG €I X 5 AMP

NEDSALDINA CI X 100 TAB

NEDQSALDINA GOT FCO X 30 ML

OLIMPICA-COSTA
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LQcA OLIMPICA-OCCIDENTAL

PRODUCTO %
ADORLANCIX 20 TAB 444
BELARA CJX 21 TAB 62%
INS ADORLANCJX 20 TAB 10%|
INS SINALGEN X 30 TAB 16%
INS VERUM 16 MG CJ 2 BLIST X 10 TAB 86|
INSVERUM 8 MG CJ X 50 TAB A%
INSVIREX 0.05TUBO X 30 GR 10%|
INS VIREX 800MG X 35 TAB A%
INS VIREX PEDIAT X 90 ML 24|
INSZALDIAR CJ X 10TAB 4%
INS ZALDIAR CJ X 20 TAB 10%|
SINALGEM 5/500 M3 CJX 10 TAB 36%
SINALGEM 5/500 MG CJ X 30 TAB 34%
'VERUM 16 MG CJ X 20 TAB 12%
RS = En Olimpica se ven grandes oportunidades de
verais B o seLeT IO e = aplicar esta nueva estrategia de abordaje.
Ve @ ok e 2% Generando un ajuste en la distribucién y
VIREX 400 MG CJ X 35 TAB 22% . . .
= = % presencia del portafolio. Se deben revisar
— - o especialmente caso como los de Verum, Zaldiar
e e y Sinalgen. Es importante analizar por qué se
e e tiene tan poca presencia del portafolio y de
SRR o producto en los puntos de. Debido a que se
couonws mowex @A Ex tiene en promedio el 18% del portafolio en punto
FAZOL SHAMPOO X 100 NL. 16% de Venta
INS COLLOPLUS FCO X 10 ML 45|
INS REPARIL GEL 1+5% TUBO X 30G 12%
LOMDTL 25/0.025 M3 CIX 4 TAB 6%
MCROFENM CD X 28 GRAG 20%
MCROFENM CJ 21 GRAG Ba%|
FALOGAN 2% LOC FCO X80 M 16%
ALOGAN ULTRA 5% SOLUC TOPCA X 80 M. AA%,
REPARIL GEL NTUBO X 306G B0%
STOPEN 0.5% GEL X 20GR 18%
STOPEN 20 MG CI X 5 AMP BY|
STOPEN 20 MG CI X 50CAP 32%
STOPEN 40 MG Cl X 5 AMP 12%
oo sorme i =
INS NEQSALDINA GOTFCO X 30 ML 2%
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R cOLSUBSIDIO-BOGOTA
N sid COLSUBSIDIO- COSTA

PRODUCTO %
ADORLAN 25MG/25MG CJX20TAB GRT 83%)
ADORLAN 25/25MG CIX10COMP GRT a0%
BELARA 0.03-2 MG CIX21TAB GRT 90% PRODUCTO 2
SINALGEN 5-500MG CIX10TAB GRT 84% AT B TR BN ENT AL
SINALGEN 500/5MG CIX30TAB GRT 57% SR e S TS e 30%
EL e AR e %% BELARA 0.03-2 MG CIX21TAB GRT 100%
L ChaTE e 16% SINALGEN 5 -500MG CIX10TA B GRT 100%
VERUM 8MG CIX30TAB GRT S0% SINALGEN 500/5MG CJX30TAB GRT 90%
VERUM 8MG CIX50TAB GRT 73%) VERUM 16MG CJX20TAB GRT 80%
VIREX 200MG CIX35TAB BGN 54% VERUM 8MG CIX30TAB GRT 70%
VIREX 200MG/SML SUSP FCOX90ML BGN 44%) VERUM 8MG CJX50TAB GRT 100%]
VIREX 3% LABIAL UNGX10G BGN 68%) VIREX 200MG CIX35TAB BGN 70%
VIREX 3% UNG OFT TBOX10G BGN 59% VIREX 200MG/5ML SUSP FCOX90ML BGN 20%
VIREX 400MG CJX35TAB BGN 51% VIREX 3% LABIAL UNGX10G BGN 90%
VIREX 5% UNG TOP TBOX15G BGN 70% VIREX 3% UNG OFT TBOX10G BGN 20%
VIREX 5% UNG TOP TBOX30G BGN 68% VIREX 400MG CJX35TAB BGN 90%
VIREX B00MG CJX35TAB BGN 26% VIREX 5% UNG TOP TBOX15G BGN 80%
VIREX COVER LIPS COLOR PIEL BGN 54% VIREX 5% UNG TOP TBOX30G BGN 70%
ZALDIAR CIX10TAB GRT 78% VIREX B00MG CJX35TAB BGN 70%
ZALDIAR CIX20TAB GRT 74%) VIREX COVER LIPS COLOR FEL BGN 30%
COLLOPLUS 20-5-2G/100 ML SOL FCOX 10 81% ZALDAR CJX10TAB GRT 90%
LOMOTIL 2.525MG CIX48TAB GRT 94%)| ZALDAR CJX20TAB GRT 80%
MCROFEMIN 150-30MCG CJX21GRG GF 71% COLLOPLUS 20-5-2G/100 ML SOL FCOX10 70%)
MCROFEMIN €D 150-30MCG CIX28GRG 1% LOMOTI 2 525MG CJX48TAB GRT 90%
REPARIL1% GEL TBOX30G GRT 93%| T R S S 0%
STOPEN 40MG SOL INY CIX1AMP BGN 15% Rl hL R e 100%
GTHE A0 G a8 (e 3% STOPEN 40MG SOLINY CIX1AMP BGN 10%
SICIPEY AT S CETEAS JE i STOPEN 20MG CIX10CAPS BGN 20%
NEOSALDINA 300/30/30MG CJX100GRG 94% STOPEN 20MG CIXSOCAPS BGN 20%
NEOSALDINA 300MG GOT FCOX30ML GRT | a4% HEDSA DA 30030/7010 X 100GRG o
NEOSALDINA 300MG GOT FCOX30ML GRT 100%




COLSUBSIDIO—CALI/EJE It COLSUBSIDIO MEDELLIN

PRODUCTO %

PRODUCTO % ADORLAN 25MG/25MG CIX20TAB GRT 84%
ADORLAN 25MG/25MG CJX20TAB GRT 83% ADORLAN 25/25MG CJX10COMP GRT 8%
BELARA 0.03-2 MG CJX21TAB GRT 83%) BELARA 0.03-2 MG CJX21TAB GRT 88%
SINALGEN 5 -500MG CJX10TAB GRT 100%)| SINALGEN 5 -500MG CJX10TAB GRT 76%)
SINALGEN 500/51G CIX30TAB GRT 75% SINALGEN 500/5MG CIX30TAB GRT 40%)
VERUM 16MG CIX20TAB GRT 75% VERUM 16MG CIX20TAB GRT 60%
VERUM 24MG CJX20TAB GRT 8% VERUM 24MG CIX20TAB GRT 4%
VERUM 8MG CJX30TAB GRT 75% VERUM 8MG CJX30TAB GRT 52%
VERUM 8MG CJXS0TAB GRT 67% VERUM 8MG CJX50TAB GRT 64%
VIREX 200MG CJX35TAB BGN 75%, ViTE: ETH e @RI BEY 4%
VIREX 200MG/5ML SUSP FCOX90ML BGN 17% VIREX 00MG/SML SUSP FCOXSOML BN AL%
VIREX 3% LABIAL UNGX10G BGN 75% VIREX 5% LABIAL UNGX10G BCH 60%
VIREX 3% UNG OFT TBOX10G BGN 42% VIREX 2% UNC OFTTEOX10G BCN 64%
VIREX 400MG CJX35TAB BGN 58% ::ﬁ xﬁs&ﬁ:ﬁgjiz o 32::

VIREX 5% UNG TOP TBOX15G BGN 58%
VIREX 5% UNG TOP TBOX30G BGN 68%)

VIREX 5% UNG TOP TBOX30G BGN 83%,
VIREX 800MG CIX35TAB BGN 52%)
i HSORG I SIATBCH 50% VIREX COVERLIPS COLOR PIEL BGN 56%)
VIREX COVERLIPS COLOR PIEL BGN 25%, D L D Eon 0%
ZALDARCJX10TAB GRT 75%, L LEiEen 76%
ZALDIAR GIX20TAB GRT 50% COLLOPLUS 20-5-2G/100 ML SOL FCOX10 68%
COLLOPLUS 20-5-2G/100 ML SCL FCOX10 58% LOMOTIL 2.525MG CJXA8TAB GRT 72%
LOMOTIL 2.525MG CJX48TAB GRT 100% MICROFEMIN 150-30MCG CJX21GRG GF 64%)
MICROFEMIN 150-30MCG CJX21GRG GF 2% REPARIL1% GH. TBOX30G GRT 76%)|
REPARIL1% GEL TBOX30G GRT 75% STOPEN 40MG SOL INY CIX1IAMP BGN 8%
STOPEN 20MG CJX10CAPS BGN 8% STOPEN 20MG CJX10CAPS BGN 24%
STOPEN 20MG CIXS0CAPS BGN 75% STOPEN 20MG CIX50CAPS BGN 76%
MEQSALDINA 300/30/30MG CJX100GRG 83%| MEOSALDINA 300/30/30MG CJX100GRG 88%|
NEQSALDINA 300MG GOT FOSXA0ML GRT 10074 NEOSALDINA 300MG GOT FCOX30ML GRT 76%

Colsubsidio es el ejemplo de un cliente donde se estan dando bien las cosas.
El 50% de los puntos tiene mas del 50% del portafolio de productos
Grinenethal. Se tienen igualemnte buenos ejemplos de presencia de
producto como lo son: Neosaldina, Zaldiar ( siendo un producto de
preescripcion ), Sinalgen, Adorlan y en general los OTC. Se presentan
algunos casos de revision como Verum 24 mg y Stopen 40mg. La estrategia
de acompafiamiento ayudaria a enriquecer aun mas esta relacion y mejorar
cifras de presencia de producto y portafolio Griinenthal.
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Comfenalco

Valle del Cauca

PRODUCTO

%

ADORLAN 25 MG 20 CAPSULAS

93%

ADORLAN 25 MG CAJA X 10 CAPSULAS

57%

BELARA 2 MG X 21 TABLETAS

93%

VERUM 16 MG X 20 TABLETAS

93%

VERUM 24 MG X 20 TAB

43%

VERUM 8 MG X 50 TABLETAS

100%

VIREX 200 MG X 35 TABLETAS

93%

VIREX 400 MG X 35 TABLETAS

93%

VIREX 800 MG X 35 TABLETAS

93%

VIREX COVER LIPS CREMA 5% TUBO 10 GR

29%

VIREX CREMA VAGINAL X 10 MONOD

64%

VIREX PEDIAT.SUSPENSION X 90 M

100%

VIREX UNGUENTO LABIAL X 10 GRS

93%

VIREX UNGUENTO OFTALMICO X 10

71%

VIREX UNGUENTO TOPICO X 15 GRS

100%

VIREX UNGUENTO TOPICO X 30 GRS

100%

ZALDIAR TABS CJA X 10

79%

ZALDIAR TABS CJA X 20

79%

COLLOPLUS X 10 ML

86%

FAZOL 200 MG X 10 TABLETAS

43%

FAZOL CHAMPU X 100 ML

93%

FAZOL COLAGENO SHAMP ANT X 200

79%

LOMOTIL 2.5 MG X 48 TABLETAS

93%

MICROFEMIN 30 CD X 28 GRAGEAS

71%

MICROFEMIN 30 X 21 GRAGEAS

86%

PILOGAN LOCION 2% X 60 ML

64%

PILOGAN ULTRA X 60 ML

93%

REPARIL GEL X 30 GRS

100%

STOPEN 20 MG 5 AMPOLLAS

43%

STOPEN 20 MG X 10 CAPSULAS

36%

STOPEN 20 MG X 2 AMPOLLAS

36%

STOPEN 40 MG 5 AMPOLLAS

57%

STOPEN 40 MG X 1 AMPOLLA

29%

STOPEN 40 MGS X 2 AMPOLLAS

50%

STOPEN DISPENSADOR X 25 SOBRES

71%

STOPEN GEL X 20 GR

71%

NEOSALDINA X 100 TABLETAS

100%

NEOSALDINA X 30 ML

86%

Comfenalco a simple vista presenta
buenos niveles de presencia en los
puntos de venta en el Valle del Cauca.
Existen algunos casos particulares
como el Verum 24 mg donde hace
falta una mejor vectorizacion vy
evaluacion de la oferta, debido a que
fue una nueva presentacion que se le
hizo especial enfasis en visita médica
y su respectiva  formulacion.
Igualmente se presentan agotados en
las referencias de Stopen ampollas,
buena presencia de la linea tradicional
Grunenthal OTC Y RX junto con varia
referencias del nuevo protafolio (ex
biogen). El verdaderio problema de
este cliente radica en los altos niveles
de inventario de algunos productos y
su baja rotacion. Los mapas de
distribucion permiten a la
Representante evaluar la situacion
actual para realizar unos sugeridos de
redistribucion de inventario; generar
un flujo activo para estos productos
atascados en un punto de venta y que
puedan ser evacuados por otro donde
se vean mas oportunidades de
hacerlo.
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3 Conclusiones:

Se debe implementar la nueva estrategia en el segmento Farmacias de Cadena ya
gue no se tiene la presencia esperada del portafolio en los puntos de venta lo cual
seria una oportunidad para aprovechar nuevos mercados, evitar agotados o perdida
de posibles ventas.

Lo anterior permiti6 mejorar la rotacion de algunos productos que
presentaban altos niveles de inventarios y baja rotacion en el punto de venta;
este fue el caso de Comfenalco cuyos porcentajes de presencia se
encontraban relativamente bien pero hacia falta una redistribucion de los
productos en los diferentes puntos de venta. La experiencia y conocimiento
de las zonas, que tiene la Representante de farmacia permitio generar un
vinculo con el cliente generando asi resultados satisfactorios basado en
informacion sustentada sobre la condicion de los diferentes puntos de venta.
Igualmente involucra a la misma en un rol con nuevos aspectos donde su
participacion es de vital importancia, incentivando su desarrollo y crecimiento
profesional. La herramienta también sirve para identificar problemas en
casos que a simple vista parecen estar en las condiciones adecuadas.

Esta estrategia permite validar periddicamente distintas iniciativas realizadas
desde el area comercial y de mercadeo; asi como se hizo en los casos de
Detal (Acufias) y Unidrogas. En estos casos se pudo hacer: redistribucion de
producto donde si habia presencia pero su rotacion no era la adecuada y
aumento de unidades sugeridas por punto, lo que representa mayor venta
para la compafia. Igualmente se pudo mejorar situaciones de presencia fruto
del trabajo de vectorizacién y establecer un flujo de reposicién equilibrado en
los productos que presentaban agotados.

El estudio de estos resultados permite identificar en el caso de los agotados
si el problema viene a ser por parte interna de produccion del laboratorio (la
oferta se queda corta). Si lo solicitado por el cliente debe ser aumentado
debido a que la cuota se encuentra apenas y el sistema de reabastecimiento
no alcanza a compensar rapidamente cada que se da una compra o Si
efectivamente no se genera una demanda por parte del consumidor externo.
También ayuda a direccionar estrategias planteadas por el area mercadeo y
apoyadas en la fuerza de visita meédica, los cuales ayudarian a orientar al
médico sobre los puntos de venta en los que encontraria el producto.
Igualmente permite enfocar las estrategias comerciales y hasta la visita de la
Representante de Farmacia en productos- presentaciones especificas segun
el cliente y punto de venta.

33



e Obtener cifras de presencia en puntos de venta apoyadas con las rotaciones
respectivas permite realizar comparaciones sustentadas con respecto a los
de la competencia. Alli se pueden evidenciar oportunidades de crecimiento,
toma de decisiones de si continuar 0 no con la promocioén de productos y de
si vale la pena tener producto en determinados puntos de venta.

e Genera un ciclo de relacionamiento constante entre el cliente, KAM y
Representante de farmacia; el cual se va nutriendo por cada una de las
partes. Siendo el cliente el que proporciona la informacion interna, el KAM
junto con la representante puede generar reportes y analisis de la misma por
medio de los mapas de distribucion. Esta informacion resultante permite al
KAM ir con bases solidas y sustentadas ante el cliente la cual le ayudara
realizar negociaciones y hacer sugeridos efectivos sobre los maximos y
minimos. La Representante de farmacia por su parte puede validar en el
punto de venta los puntos negociados con la oficina central, que si se haya
efectuado lo pactado e igualmente realizar sugerencias al dependiente o
droguista para que el haga solicitudes a la oficina central.
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