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CURSO:
' MODELOS Y PRONOSTICOS
DE VENTAS DE MERCADO
FARMACEUTICO

(DATOS APLICADOS A
BOLIVIA)

INTRODUCCION

La supervivencia en los negocios altamente
competitivos de hoy requiere una vision
precisa de la demanda para poner en marcha
los planes de produccidén, inventario,
distribucién y compra dentro de las empresas;
el sector farmacéutico no es la excepcidn, pues
los efectos de las temporadas, promociones,
cambios de precios, publicidad, productos con
bajo o alto nivel de movimiento y datos
atipicos en general afectan en la determinacién
de la misma.

Al trabajar con predicciones, la empresa tendra
una vision de lo que necesitard en el futuro para
satisfacer la demanda, ademdas tendra
informacién de la cantidad y duracién de ésta.
Con estas predicciones, la empresa es capaz de
desarrollar prondsticos de recursos (tiempo,
equipos, fuerza de trabajo, compra
internacionales) cada vez mas precisos.

En este contexto, pronosticar por arriba de la
demanda tiene entre sus consecuencias el excesivo
inventario de farmacos, obsolescencia o
caducidad, y por otro lado, pronosticar por debajo
de la demanda tiene como consecuencia la pérdida
de las ventas y un posible incremento en los
costos.

Ya que la tecnologias de Inteligencia artificial
(modelos Neuronales), son herramientas
extremadamente costosas y, peor aun, no son
muchas las personas que pueden efectuar un
prondstico seguro a partir de los resultados de las
mismas.

El especialista o profesional responsable de
elaborar los Prondsticos de ventas de Mercadeo
Farmacéutico tiene la responsabilidad de Medir y
cuantificar el Mercado, identificar las
oportunidades que se presentan en un entorno
cambiante como los es el farmacéutico.

Su capacidad de anadlisis y pensamiento
estratégico, son cualidades necesarias para
desarrollar la actividad profesional con éxito en el
departamento de marketing o el drea comercial de
cualquier empresa del sector farmacéutico.

A partir de un enfoque practico, este curso
desarrolla su Modelo de prondstico en conceptos
estadisticos en Excel que es la herramienta de
trabajo mas utilizada en nuestro medio.

OBIJETIVOS
Objetivos Principales

e Disefiar e implementar un Modelo de prondstico
de la demanda de productos Farmacéuticos
“mas adecuado” para la obtencién de la menor
tasa de error entre la demanda real y la
demanda pronosticada.
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e Capacitar desde lo conceptual y lo practico
para poder asumir la responsabilidad del
disefio del Plan de Marketing para cualquier
producto o Linea de Productos, asi como su
gestion operativa y comercial a partir de los
datos obtenidos en los modelos de prondstico.

e Formar vy entrenar en las diferentes
competencias y habilidades personales para
desenvolverse con seguridad en cualquier
posicion dentro de la organizacion comercial.

Objetivos Especificos:

e Aplicar metodologias para elaborar los
prondsticos de ventas futuros.

e Evaluary seleccionar el método mas adecuado
para el prondstico de la demanda de productos
farmacéuticos.

PUBLICO OBJETIVO

Dirigido principalmente para aquellas personas
gue desean optimizar el trabajo que ya realiza en
el sector farmacéutico: Gerentes de ventas,
Gerentes de producto, Analistas de Mercado,
Supervisores de ventas, Asistentes de mercadeo,
Coordinadores de mercadeo, Gerentes o
encargados de logistica, o Jefes de compras de
entidades privadas o instituciones

Emprendedores interesados en incursionar en el
sector farmacéutico. Profesionales relacionados
con el sector farmacéutico que les interese el tema.
Personas universitarias que desean ingresar al area
de Mercadeo del sector Farmacéutico.

Requisitos:

e Conocimientos Basicos en Excel y Tablas
Dindmicas
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e Actitud hacia la investigacidn constante. (Mente
Abierta)

DURACION

30 horas reloj
CERTIFICACION

El certificado es otorgado por la Universidad
Privada de Santa Cruz de la Sierra — UPSA

METODOLOGIA

Las clases se desarrollaran en el marco de la
participacién activa, compartimiento de
experiencias y retroalimentacién dindamica de los
participantes y el facilitador.

El curso es 90% practico, desarrollando las clases en
laboratorio de computacién. Al inicio se facilitara
material tedrico para exponer o aclarar
fundamentos estadisticos y el uso de Formulas en
Excel. Se les facilitara un modelo de informe
Gerencial de un producto. Con la ayuda de una
presentacion en Power Point los participantes
tendran una descripcién de la realidad actual del
mercado Farmacéutico en Bolivia.

CONTENIDO MiNIMO
MODULO 1
Introduccion

e Analisis del Perfil del Mercado Farmacéutico
Bolivia

e Caracteristicas de Modelos de Prondsticos mas
utilizados en el Sector Farmacéutico.
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Métodos Cualitativos

Investigacion De Mercado
Consenso De Grupo
Método Delphi

Modelos Causales

Métodos Cuantitativos

Minimos Cuadrados
Suavizado Exponencial
Exponencial

Promedio

Nociones Basicas en Interpretacion de Datos y
Graficos por horizonte de Tiempo y Patron de
Datos

Patron de datos con tendencia. Son series
cuyo valor medio cambia a lo largo de
tiempo, de forma que se espera que
aumente o disminuya durante el periodo
para el que se desea hacer el prondstico.

Patron de datos estacionales. Son series
cuyo valor medio no cambia a lo largo de
tiempo, es decir, las series son relativamente
estables.

Patron de datos ciclicos. Son oscilaciones de
los datos alrededor de la tendencia, es
posible que los patrones no sean estables

Funciones Excel mas utilizadas para calcular Ventas
futuras:

PRONOSTICO: Calcula o predice un valor
futuro en una tendencia lineal usando valores
existentes.

CRECIMIENTO: Devuelve numeros en una
tendencia de crecimiento exponencial
coincidente con puntos de datos conocidos.
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e MEDIANA: Devuelve la mediana o el numero
central de un conjunto de nimeros.

o PENDIENTE: Devuelve la pendiente de una linea
de regresion lineal creada con los datos de los
argumentos conocido x y conocido y. La
pendiente es la distancia vertical dividida por la
distancia  horizontal entre dos puntos
cualesquiera de la recta, lo que corresponde a
la tasa de cambio a lo largo de la linea de
regresion.

e COEF.DE.CORREL calcula el coeficiente de
correlacién de un conjunto de datos histdricos +
futuros

e DESVEST.P: Para calcular la desviacién estandar
de una poblacion o conjunto de datos futuros

MODULO 2
Organizacion de Datos

e Configuracién y seleccién de Mercados (PA,
CLASE TERAP, [.], Presentacion)

e Generaciéon de Reportes (Mes, Mes Fijo, Mes
Movil, Afo Fijo, aflo Mévil, YTD) para: todo el
Mercado, Mercado por Linea, Mercado Fijo,
zonas Geograficas, por Origen de las Recetas)

e Reporte por Especialidades Prescriptores del
Mercado Consultado

e Como Ordenar e interpretar los Datos para un
prondstico: Indicador de Crecimiento(MS
Growth), Desempeiio Per-Capita, Participacion
de Mercado.

e Como analizar el Target para un producto
nuevo seleccionando las Especialidades optimas

e Analisis Graficos para interpretar: historia vy
tendencia de las Marcas de competencia
Directa.
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MODULO 3
Andlisis de los Datos UNIMED (Ministerio de
Salud)

¢ Mediante Reporte en Tablas Dinamicas.

e Se debe verificar Marcas de competencia

Directa (Eticas y Genéricas)
e Filtrar por forma Farmacéuticay [.]
e Laboratorios Locales y de origen
e Vigencia del registro

MODULO 4

Tablas de Precio. Elaborar y Actualizar Tabla de

Competencia Directa.

e Métodos de Captacidon de Datos

e Método de Depuracion de Datos:

Eliminacién de colas, Mediana

e Analisis de Precio Minimo y Precio Maximo y

precio Medio (Mediana)

e Analisis por Ranking, acumulados, Gama Alta

y Baja
e Informe con Tablas Dinamicas
e Consulta por Productos
e Analisis por Mercado de Competencia

e Anadlisis por Laboratorios y Linea
Productos segun ATC (clase terapéutica)

Andlisis de Rendimiento por unidad
Monetaria (Délar Invertido)

% crecimiento por Sus invertido

% crecimiento Unidades
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MODULO 5
Construyendo el modelo Excel para un producto

e Integracién de Datos

e Distribucidn Mensual a partir de una Matriz de
Datos del Close Up

e Analisis y grados de Libertad de Varianza de la
clase Terapéutica Vs. Proyeccion de Datos.

e Modelo Estadistico (Formato en Excel)

e Modelo de Proyeccion, Tendencia vy
Crecimiento Acumulados.

e Analisis de Precios (Ranking Vs. IMS) para
seleccionar el precio de Mercado.

e Analisis YTD (Evaluacion de Ventas acumuladas
durante el periodo vigente)

e Informe de Salida de Datos (Demanda Anual,
Proporcionalidad, Participacion, Ventas Alfa,
Ventas Beta)

MODULO 6

Construyendo proyeccion de ventas para una
gestion completa a partir del Histdrico de ventas.

e Tratamiento de los Datos Histdoricos (Unidades
y Valor Monetario)

e Analisis y Proyeccion de Datos a partir de un
Modelo Estadistico ( Formato en Excel)

e Integracién de Datos y Analisis YTD (Evaluacién
de Ventas acumuladas durante el periodo
vigente)

e Distribucién del presupuesto de Ventas
Mensual a partir de una Matriz.
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INSTRUCTOR
ING: JORGE ENRIQUE ORTIZ CUELLAR

Analista Encargado De Estudios De Mercado
productos Farmacéuticos por 6 afos.
Participante del Comité de Compras a
Proveedores y responsable del Comité Mixto
de evaluacién de Productos Nuevos. Ha sido
responsable del Disefio y Establecimiento de la
metodologia de Investigacion de Mercados
para productos Nuevos y determinar Ia
Factibilidad y oportunidad en el mercado.
Establecimiento de la metodologia FORECAST
de los productos de la Linea. Responsable de

elaborar los Estudios de Satisfaccion al Cliente en
Médicos y Farmacias. Ha desempenado
profesionalmente en cargos gerenciales o de
responsabilidad en empresas, ha dictado
capacitaciones in-company a empresas de
diversos sectores relacionados con los Alimentos.
Consultor y Capacitador de Empresas en procesos
de implementaciéon de Sistemas de Gestidn
Integrado; Asesor Interno para el mejoramiento
de politicas, estrategias  comerciales vy
Administrativas en el drea de Clientes
Corporativos (ISO 9001) Miembro de Ia
Comunidad EMAGISTER y Linkedin Groups;
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