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Sinopsis

El siguiente Trabajo Especial de Grado es un estudio de Factibilidad que
busca proponer un sistema de gestion de la fuerza de ventas que implique la
utilizacion de herramientas tecnologicas. Por tal razdn, se siguidé una metodologia
estructurada basada en la metodologia de Formulacién y Evaluacion de Proyectos
para llevar a cabo dicho estudio, que incluye, el estudio técnico y el estudio

economico-financiero.

El estudio técnico busca la factibilidad de la implantacion, la definicién al
detalle del sistema propuesto, y todas sus necesidades. Finalmente, se realiza el
estudio econdomico-financiero para poder determinar la viabilidad econémica del

proyecto.

Todo el estudio es apoyado por modelos de simulacién que permiten

observar claramente las bondades del sistema propuesto.

Para cumplir con el objetivo general que consiste en estudiar la factibilidad
de utilizar herramientas tecnoldgicas en la gestion de la fuerza de ventas de un

negocio farmaceutico, se sigue la siguiente estructura:

» Capitulo | se plantea la descripcion de la empresa, asi como tambien su

vision y mis?n.

» Capitulo Il se expone la definicion del problema; especificamente los
objetivos, limitaciones y alcances del estudio.

» Capitulo Il se muestra la metodologia empleada partiendo desde el
levantamiento del proceso, recoleccion de datos, asi como la descripecién vy

validacion del modelo de simulacién.
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» Capitulo IV se desarrolla el levantamiento del proceso.

» Capitulo V se muestran los resultados de la simulacion del sistema actual.

» Capitulo VI se desarrolla el estudio técnico del sistema propuesto.

» Capitulo VIl se muestran los resultados de la simulacion del sistema

propuesto, utilizando datos de pruebas piloto y datos referenciales.

» Capitulo VIl se desarrolla en estudio economico-financiero del sistema

actual y del sistema propuesto

~ Capitulo IX se exponen las conclusiones a las que se llegaron a través del

estudio, cumpliendo con los objetivos planteados inicialmente.
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Introduccion

En la actualidad, los sistemas de informacion han cobrado gran
importancia dentro de cualguier negocio dindmico que requiera de un
intercambio de informacion fluido y confiable.

Dentro de este segmento de empresas se encuentra el negocio
farmacéutico, en el cual existe una fuerza de ventas amplia, dispersa en todo el
territorio nacional y que requiere un intercambio constante de informacion con
las oficinas centrales de la empresa con la finalidad de analizar constantemente
el desempefio de dicha fuerza de ventas, es por esto, que la implantacion de
herramientas tecnoldgicas que permitan mejorar el flujo de informacion se
convierte en una estrategia que puede determinar el éxito, las ganancias y la

permanencia de una empresa en el mercado farmacéutico.

En este contexto se hace necesario el estudio de la factibilidad de
implantar herramientas tecnoldgicas que optimicen el flujo de la informacion

entre la fuerza de ventas y la sede administrativa de la empresa.

A través del estudio antes mencionado se podra determinar la factibilidad

economica de dicha implantacién, cuéles son las herramientas tecnoldgicas

mas adecuadas pa,%!a empresa y cual es el mejor plan de implantacion.
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Capitulo I. Marco Referencial

‘ .11.- Descripcion de la Empresa

Bristol Myers de Venezuela, S.C.A. es una compafia dedicada a la
produccion, distribucion y venta de productos farmacéuticos, nutricionales, y
hospitalarios a nivel nacional y funciona como una filial de la empresa Bristol
Myers Squibb Company, con sede en New York, U.S.A.

La empresa inicia sus operaciones en Venezuela en el afio 1958, como
una empresa multinacional encargada de la venta y distribucion de productos

farmaceéuticos y de cuidado personal.

En 1968 Bristol Myers Squibb Company adquiere la empresa Clairol a
nivel mundial y realiza importantes inversiones en Venezuela, instalando una
planta de produccion para los productos de consumo masivo en la ciudad de

Maracay, un almacén y un centro de distribucion en Cagua.

l En el afio 1983 la empresa adquiere la totalidad de las acciones de la
‘ compania Mead Jhonson Nutritionals, abriendo su portafolio de productos al

sector nutricional.

En el aﬁ%ﬂ]lﬂ Bristol Myers Squibb Company concreta la venta de la
empresa Clairol a Procter & Gamble, y cede todas las instalaciones de
produccion y almacenamiento en Venezuela, actualmente los productos
farmaceuticos que comercializa Bristol Myers de Venezuela provienen de dos

fuentes principales; las plantas de produccion en U.S.A. y Laboratorios Vargas

en Caracas, Venezuela. Los productos nutricionales son importados de plantas
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de produccion ubicadas en Ecuador y el almacenamiento y la distribucién son
llevados a cabo por Laboratorios Beherens en Guarenas, Venezuela.

12.- Razon Social de la Empresa
La empresa Bristol Myers de Venezuela, S.C.A. es una compafiia
dedicada a la industria y al comercio de productos farmacéuticos, medicinales y
nutricionales.
1.3.- Ubicacion Geografica
Bristol Myers de Venezuela, S.C.A. se encuentra ubicada en la calle

Bernardette de Los Cortijos de Lourdes, Caracas, Venezuela.

l.4.- Mision

Prolongar y mejorar la vida humana proporcionando productos de la mas
alta calidad para el cuidado personal y de la salud.

Nuestra meta es ser la compaiiia global diversificada méas importante en

el campo de la saiu? del cuidado personal.

I.5.- Valores corporativos

e Crecimiento
 Rentabilidad.
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Innovacién

Trato justo

Etica en los negocios
Estandares de excelencia
Seguridad

Confianza

1.6.- Situacion actual del sector farmacéutico en Venezuela

La industria farmaceutica de Venezuela comenzo el afio 2005 con
‘estadisticas a su favor. Los 189 laboratorios farmacéuticos que existen en
Venezuela se encuentran en una buena posicion despues de haber movilizado
‘mas de 1.760 millones de délares en el afio 2004, pese a los embates del

‘control de cambio actual.

Superada la mala racha de 2003 con el paro civico y el control de
cambio, el sector cerrd en 1.500 millones de délares, vino la recuperacion a
causa de la estabilidad politica y la organizacion de Cadivi en la entrega de
__ﬂ'ivisas. Sin embargo una de las razones mas importantes para la recuperacion
del mercado fue el repunte de las compras por parte del estado, que segin la

industria farmacéutica, en 2004 representaron 34% del sector (en 2001

representaron el 6% ?l sector).
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Millones de Millones de Precio promedio
unidades délares X unidad en $

315 753 2.39
321 957 2.99
300 1.242 4.14

2000 313 1.445 4.62

2001 336 1.775 5.28

2002 316 1.227 3.88

2003 323 1.520 4.71

2004 350 1.761 5.01

Afio

Tabla 1.1 Evolucién del mercado de medicamentos en Venezuela.
Fuente: Revista Producto, enero 2005

Para el 2005 el ejecutivo piensa inaugurar 196 clinicas populares (hoy
hay seis), abrir 240 boticas y poner en marcha el plan de los consultorios
populares. Todos estos son espacios potenciales para la industria.

En los Ultimos 2 afios las ventas de medicamentos genéricos son las que
‘han dinamizado el mercado. En unidades representan 25% y en valor 10%.

La competencia de los laboratorios se lleva a cabo en un mercado
‘atomizado, en el c@l ninguno de los actores excede 10% de participacién de
mercado.

La contienda en Venezuela no sblo se dara entre laboratorios, sino entre
cadenas de farmacias y droguerias. En Venezuela hay més de 5000 farmacias,
500 son cadenas y el resto son locales independientes y ninguno de los actores
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cuenta con mas del 10% de participacion. De las cadenas, Farmatodo lidera
con 8%, le sigue Locatel , con 6%, el tercero se lo disputan Saas y Farmahorro.

Posicion Laboratorio Venta neta en MM$
1 Pfizer 151,1
2 Aventis Pharma 86,2
3 Elmor 77,8
4 Novartis Farma 55,0
S Bayer 54,6
6 Genven Leti 54,4
7 Roche 50,1
8 Merck Sharp & Dohme 50,0
9 Leti 45,3
10 Bristol Myers de Venezuela, S.C.A. 443

Tabla 1.2 Top ten de laboratorios farmacéuticos en Venezuela.
Fuente: Revista Producto, enero 2005




.7.- Organizacion de la empresa

Gerencia General

Aslstente Ejeculiva

Diirector de Venlas rector de hMescaden Gerante: de Efeclividad da Ventas

Figura 1.3. Organigrama General de Bristol Myers de Venezuela S.C.A.
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Capitulo 1. Definicién del Problema y Alcance

1.11- Definicién del Problema

Estudiar la factibilidad de implantar herramientas tecnolégicas en la
gestion de la fuerza de ventas de un negocio farmacéutico.

Il.2- Objetivo General

Estudiar la factibilidad de implementar herramientas en la gestion de la
fuerza de ventas de un negocio farmacéutico, que le permitan al representante
tener una mejor y mas eficiente comunicacion con la empresa.

I.2.1- Objetivos Especificos

» Detectar las principales necesidades de comunicacion de los
representantes de ventas.

» [Escoger los equipos y sistemas de informacién que puedan satisfacer

las necesidades de comunicacion de los representantes de ventas.

. Determlnar?s principales parametros que afectan los costos de la
gestion de la fuerza de ventas como pueden ser:

= Horas hombre utilizadas

e |nsumos utilizados

= Tomar los datos pertinentes.

+ Disefar el modelo de simulacion del proceso real.
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Disenar el modelo de simulacion del sistema propuesto con la utilizacién
de herramientas tecnoldgicas.

Comparar los costos versus los beneficios de implantar dichas
herramientas tecnologicas,

Determinar la factibilidad en base al tiempo de retorno de la inversién

Alcance y Limitaciones

Aunque la utilizacion de herramientas tecnologicas en la gestion de la
fuerza de ventas puede ser expandida a todos los paises de
Latinoameérica en los cuales la empresa tiene presencia, sélo se tratara el
caso de Venezuela en el presente trabajo de grado.

El estudio esta limitado por los objetivos especificos.

La seleccion de proveedores y tecnologias, junto con las negociaciones
efectuadas con los diferentes proveedores son de caracter confidencial,

por lo tanto se trabajara con los proveedores escogidos por la empresa.
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r_ﬁl:atndnlug ia

Fases Actividades Herramientas

) ; Familiarizacstn con todos los
Levaniamienio del proceso  [— Y = procedod involucrados en la
Wisita madica

Salicas 3 campd oon
Rapresenlantes da Venlas

= e

Dafinicion de cada una de las
warables que Infervienan én la
wisita médica

x

Estudio de tliempos del

process Crondmetro

———
| Simulacion y validacldn del |
proceso acteal de visila Constroccan del medele | - - Sofware Arena 5.0
médica

Seleccion de (36 herramisnlas
tecnniégicas que satsfacen
les necesidades de la

1 aMpresa

Digefio del siglema propusito Matrices da seleceisn

Fimulacian del procesa de

vigta madica propussta Consiruccken dal modeks - Sotiware Arena 5.0

‘Comparealdn del sistema Elzbaracidn de la estrugtura
actual V5. el sisltema | de costos del sistama aclual y
propueato del sisterna propussic

Andlisis de resuliadas g ! Concliskones

_ i

Figura 3.1 Metodologia
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lll.1- Levantamiento del Proceso

Esta fase se inicia con la familiarizacion del proceso en estudio, de
manera tal de identificar las variables principales que intervienen en el proceso
de la visita médica en un negocio farmacéutico.

Una vez identificadas las variables en la etapa de familiarizacion, se
procede a estudiar los procesos, recursos, logisticas, etc., para definir las
necesidades de estudios de tiempo. Seguidamente se pasa a la toma de datos,
esta recoleccion de datos consiste en la obtencion de informacidon de cada
variable que conforma el proceso y los tiempos de cada una de ellas. Para esto,
no se cuenta con datos historicos que pueda proporcionar la empresa, por lo
tanto se procedera a la toma de tiempos en cada una de las salidas a campo

con los Representantes de Ventas, para su simulacion y estudio.

lIl.2- Simulacién del proceso de visita médica y visita a farmacias actual

En esta fase, una vez obtenida la informacion necesaria a través de la
recoleccion de datos, se procede a construir el modelo de simulacion, Para esto
se disena la l6gica necesaria en cada proceso y se cargan los datos de tiempos
en los diferentes modulos utilizados para la obtencion del modelo. Todo esto se
lleva a cabo a traves del software Arena 7.01 bajo el sistema operativo
Windows de Microsoft.

11l.3- Disefio del sistema propuesto de gestion de la fuerza de ventas

En esta fase se escoge el sistema idoneo mediante el cual se utilizaran
herramientas tecnolégicas en la gestion de la fuerza de ventas.

11
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El proposito de esta fase es evaluar las posibles opciones que se ofrecen
en el mercado, tanto de software como de hardware, establecer el
funcionamiento basico del sistema propuesto y plantear las posibles mejoras al
sistema actual.

i]lu_ﬂ-.- Simulacion del sistema propuesto

En esta fase se utilizaron tiempos obtenidos a partir de pruebas piloto,
y tiempos suministrados por el proveedor del software utilizado, para simular el
sistema propuesto. Para esto se disefia la légica necesaria en cada proceso y
se cargan los datos de tiempos en los diferentes modulos utilizados para la
obtencion del modelo. Todo esto de lleva a cabo a través del software Arena

7.01 bajo el sistema operativo Windows de Microsoft.

!iI.E- Comparacion del sistema actual Vs. el sistema propuesto

En esta fase se determinaron los costos del sistema actual y los costos
del sistema propuesto, con la finalidad de determinar un parametro Unico de
comparacion entre los dos sistemas. Posteriormente se plantean diferentes

escenarios posibles, para obtener la mejor propuesta.

I.5.- Analisis de%&ultadus y conclusiones

En esta fase se toma en cuenta el parametro de comparacion
determinado en la fase anterior y el escenario seleccionado junto con una serie

de beneficios intangibles para definir la conclusion del estudio.
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;G'apitulo IV. Levantamiento del Proceso

V.1.- Diagrama de procesos

En el negocio farmacéutico los productos médicos son promocionados
directamente a los médicos que son potenciales prescriptores y al personal
de las farmacias, que en muchos casos es quien recomienda un
medicamento a las personas que acuden al mostrador de una farmacia.
Estos dos procesos implican actividades diferentes, y es por esto que seran
tratados por separado, a continuacién se pueden observar los diagramas de

procesos tanto de la Visita Médica como de la Visita a Farmacias:
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Diagrama da proceso de la Visita thi:a actual

TEpErECIOn de

inform ackin que serd Envio da ls Informacidn vin
Imbela - wnviade & low ai sofree eRpreso s oo
Reprasanlenles una Ragraseniantey ires dias aniss
EEMBNE Inhhl- dal inleio dol inloke dal elcto
dwl phels

— i

Recepcith de los schrma
Edpsra purs s8r slandbda an s Transporte dal Representants 15 ponfentivon da la dobsrmasldn
cqda gho da s madicor de médico 5 médieo por peris do enda uno de ke
Aaprassntanies
X
Conversacién eon ol = édice = Lisnade del ialanariec Medichack | Llenado de i= foha blanos

Low prnnul encafmdos on este recusdro se repien desde fas 8 de la mafiana aproxim adamente hasis la hare de aimyerrs y da
& hare da aimusdse hasts las § da (o tarde aprovimadamanie durenie jos 20 dlas dal elgha

e ¥

Recepcitn de los sabres Envie de ks lelonaries
] e T S e cantentivos de i inform acitn Medlenwck y loe fones blancas
emplesdns det deparamants de = porparte da los amplaad ol del = Banow, por perte da kos
Efectividad g8 Vaniss depariamanic de Efaclivided da Hepresaniantes a la smpresz al
Veantas finalizar uf ciolo de venias

. -

Visusliswctin y andlisie de ia
Inform meldn por parte dal
Geranie de Efecilvidad de
Vantas

Figura 4.1 Diagrama de Procesos de la visita médica actual. Fuente: El autor
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®

Diagrama de proceso del Sistema de Visita a farmacias actual

FRparncian da 1
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|

Espere para saralendido en
Gade unp de ns farmacias

&

Convaresclén con ol personal
do in farmacie

En¥io de los pedidos recogidos
duranie ef dia via inx o ia
: &l lerminsr in jornada
do trabaje

¥

Transpofis del Representanie
de farmuocls & farmecis

Temu del pedido en ia haoja de
tramsferancin

Llernndo de in ficha blmnce

Los PIORRS0S BRCaMTAdGs oh adle
spfoxmadamente hasta 18 hodfa d

Rocepeldn de los scbres
ebntanlivos de la informeckin
par pafte de cedn uno de los

Rapressnianies

Arreglo del snague|

Llanede del lnloneric Medichazk

ecuedro 58 repilen desde las & de la ma
FMiusFES ¥ de & hora de almusrzo heastn

de i farde aproximedemente durante los 20 dins dal ciche

. Envio de |os talonarios
Modicheck y s fichas blances
lemed, por parie de los
Reprasentantes a b amprase al
finnliznr ol ciclo de ventes

Recepoidn de how sobies
conteniivos de la Informezidn
por parie de fos empileados del
deportamente de Efestividad de
Venias

Frocewamiunnia de lon datos
recibidos por parle de los
emplesdos del departamenis de
Efeclivitad de Ventas

w

Visunfizechsn y anilisis de ln
infermacién por parte del
Garents dé Efectivided de

Vanias

Figura 4.2 Diagrama de Procesos de la visita a farmacias actual.
Fuente: El autor
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IV.2.- Descripcion del proceso:
IV.2.1.- Proceso de Visita Médica

Preparacion de la informacion en las oficinas: Una semana
antes del inicio del ciclo, el personal de Efectividad de la fuerza
de ventas empieza a preparar todo el material que se va a

enviar a los representantes.

Envio de la informacion a los representantes de ventas:
Tres dias antes del inicio del ciclo de ventas mensual, los
representantes reciben via correo expreso, un sobre que
contiene sus talonarios Medicheck junto con las fichas blancas
correspondientes al ciclo que va a comenzar. Los
Representantes de Ventas, portan todos los dias el talonario
Medicheck y las fichas blancas correspondientes al ciclo de
ventas en el que se encuentra. Al iniciar su jornada de trabajo,
el Representante de Ventas revisa segln el talonario

Medicheck las visitas que debe realizar durante el dia.

Transporte: El proceso de la visita comienza una vez que el
representante de ventas sale de su casa y se dirige hacia el
primer médico que tiene programado en su itinerario de visitas
diarias. Este itinerario esta estructurado de acuerdo a la
disp%ibilidaﬁ de los médicos, y la ruta mas conveniente para
el re;;resentante de ventas. Los representantes para ingresar a
la empresa deben de tener un vehiculo propio, por lo tanto en
la mayoria de los casos el traslado de médico a médico se
hace en sus propios vehiculos, con algunas excepciones en
zonas de Caracas donde es mas facil transportarse en metro
gue en un vehiculo propio. Esta fase del proceso depende
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directamente de dos variables fundamentales, la distancia
entre los médicos, y el trafico que exista en la ruta.
- Espera: Una vez que el representante de ventas llega al

consultorio del médico que va a visitar, se encuentra

generalmente con una cola de pacientes que estan esperando
por ser atendidos y dependera del medico cual sera el
momento en el que podra atender al representante. Durante
esta fase el representante de ventas no hace otra cosa que
esperar alerta la sefial que le indique que puede pasar a hablar
con el médico.

- Visita medica: Una vez que el representante entra al
consultorio donde se encuentra el médico, realiza la promocién
de los medicamentos de la linea para la cual trabaja, siguiendo
el esquema de ventas que le ha indicado el area de mercadeo.
El esquema de ventas es la base fundamental de
comunicacion del area de Mercadeo con nuestros clientes. Los
Gerentes de Producto que trabajan en el area de mercadeo
realizan una investigacion para saber qué productos se
recomiendan actualmente en los consultorios, qué esta
haciendo la competencia, cuales son las necesidades del
consumidor y como esta recibiendo la publicidad de los
pruductcﬁs de la empresa. Como resultado de esta
inuestigacion, el Gerente de Producto crea una campafa
promocional, cuyo mensaje central es resumido en el esquema
de ventas.

- Llenado del talonario medicheck: El talonario medicheck es
un formato utilizado para llevar el registro de cada visita que se
realiza tanto a medicos como a farmacias, y como ya se
menciond, estd impreso en un papel especial para ser

procesado por una maguina de lectura de puntos. A cada
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representante se le entrega un paquete que contiene un
talonaric medicheck por cada visita que debe realizar durante
el ciclo (cada ciclo tiene una duracion de un mes). Estos
paquetes son enviados por correo expreso a cada uno de los
representantes, y los mismos son devueitos por la misma via a
las oficinas después de ser llenados. Observar en los anexos
como se llena el talonario medicheck y un ejemplo del mismo.
Llenado de la ficha blanca: La ficha blanca es un formato
utilizado para llevar el registro de los objetivos y resultados de
cada visita que se realiza tanto a médicos como a farmacias.
La ficha blanca esta impresa en una hoja de papel tamafio
carta y fiene preimpresos los datos del médico y del
Representante. Observar en los anexos como se llena una
ficha blanca y un ejemplo de la misma.

Almuerzo: El representante de ventas no tiene lugar ni hora
fija para almorzar, algunos van hasta su hogar para almorzar,
otros lo hacen en algun restaurante cercano a la ruta de visita,
esto depende de cada uno de ellos, pero normalmente se
disponen a almorzar una vez gue terminan una visita y se
encuentran en el horario comprendido entre las doce del
mediodia y la una y media de la tarde.

Hora de inicio y final: Los representantes de ventas tratan de
inici su primera visita a las ocho de la mafiana, por lo tanto la
har:z salida de sus casas depende de la distancia que existe
entre su residencia y la ruta de trabajo. Por otra parte los
representantes terminan su dia de trabajo cuando salen de una
visita después de las cinco de la tarde, para luego dirigirse a

SuUs casas.
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IV.2.2.- Proceso de visita a farmacias

Preparacion de la informacién en las oficinas: Igual a la
visita medica.

Envio de la informacion a los representantes de ventas:
Igual a la visita médica.

Transporte: Igual a la visita médica.

Espera: Una vez que el representante de ventas llega a la
farmacia, tiene que esperar a que los empleados de la farmacia

terminen de atender a los clientes para poder comenzar a

realizar el trabajo promocional. Este tiempo de espera suele

ser corto, ya que no es necesario que se encuentren todos los
empleados de la farmacia dispuestos a escuchar la promocion,
sino gque se puede hacer a un grupo y en otra visita trabajar
con el grupo restante.

Visita a farmacias: Una vez que el representante tiene la
atencion de un grupo de empleados de la farmacia, realiza la
promocion de los medicamentos de la linea para la cual
trabaja, siguiendo el esquema de ventas que le ha indicado el
area de mercadeo. Esta fase puede variar dependiendo de la
relacion que tenga el representante con los empleados de la
farmacia y la cantidad de clientes que estén esperando por ser
aten%_as.

Toma" del pedido en farmacias: Los Representantes de
Ventas que visitan farmacias, solicitan al personal de la misma,
el inventario de los productos de Bristol Myers de Venezuela,
S.C.A. que hay en existencia en dicha farmacia. Una vez que
los representantes revisan el inventario, preguntan a la persona
encargada del inventario dentro de la farmacia, quée productos
desea pedir de los que tienen existencias bajas. En ese
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momento el representante llena junto con el personal de la
farmacia, la hoja de ftransferencia de pedidos, que
posteriormente sera enviada a la empresa via fax, para que el
personal de la empresa lo envie a la drogueria que despacha
mercancia a la farmacia visitada. Este proceso estimula la
rotacion de los productos dentro de las farmacias, fomentando
asi la venta. Observar en los anexos un ejemplo de hoja de
transferencia de pedidos.

Arreglo de los productos en el anaquel: Después de
conversar con el personal de la farmacia, el Representante de
ventas revisa los productos que se encuentran en el anaquel
al alcance del publico, y se asegura de que estén presentes los
productos de la empresa de acuerdo al planograma establecido
en las negociaciones entre la empresa y la farmacia.

Llenado del talonario medicheck: Igual que en la visita
meédica, observar anexos para mas detalles.

Llenado de la ficha blanca: Igual que en la visita médica,
observar anexos para mas detalles.

Almuerzo: Igual que en la visita médica.

Hora de inicio y final: Igual que en la visita médica.

®
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Capitulo V. Simulacién del sistema actual

V.1.- Construccion del Modelo

La recoleccion de tiempos, referentes a la duracion de todas las etapas
antes expuestas se obtuvo a través de estudios de tiempos con cronémetro,
utilizando el método de regreso a cero, no se tenian datos historicos disponibles.

Los datos obtenidos a través de estudios de tiempos, fueron analizados
utilizando el paquete estadistico Input Analizer, este programa calcula y
representa grafica y analiticamente el mejor ajuste de los datos obtenidos a una
distribucion estadistica. Estas distribuciones se introdujeron en el modelo de
simulacion, con el objetivo de que el mismo alcanzara la mayor similitud posible al
proceso real. El tamafio de la muestra estuvo limitado por los recursos asignados
por la empresa, y el error y la confiabilidad resultantes del tamafio de muestra
maximo se presenta en los anexos. Asi mismo se demostré mediante pruebas de
hipbtesis que se puede tomar todo el territorio nacional como una poblacién no
gstratificada.

A continuacion se presenta las distribuciones obtenidas:

I Proceso Distribucién

Transpal?, 2+ WEIB(16.3, 1.68)
Espera - -0.001 + EXPO(12.4)
Visita médica -0.001 + 38 * BETA(1.14, 3.46)
Lienado de medicheck TRIA(1.44, 2.06, 2.4)
Llenado de ficha blanca NORM(8.91, 0.854)
Almuerzo 66 + 27 * BETA(0.764, 0.576)

Tabla 5.1 Distribuciones Estadisticas del sistema de visita médica actual.
Fuente: El autor
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Proceso Distribucion
Transporte 2 + WEIB(16.3, 1.68)
Espera -0.001 + EXPO(3.8)
Hablando con personal TRIA(2, 3.63, 29)
Lienado de hoja de transferencia 3 +3.34 *BETA(1.37,1.77)
Arreglando anaquel -0.001 + EXPO(0.963)
Llenado de medicheck TRIA(0.38, 1.09, 1.37)
Llenado de ficha blanca NORM(8.91, 0.854)
Almuerzo 66 + 27 * BETA(0.764, 0.576)

Tabla 5.2 Distribuciones Estadisticas del sistema de visita a farmacias actual.
Fuente: El autor

i"-‘:I'_I;agrjr.'ms los datos del estudio de tiempos se encuentran soportados en los
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V.2.- Resultados de la simulacion

Se hizo correr el modelo de simulacién de la visita médica actual 50
veces y se obtuvo como resultado que en promedio el Representante de
Ventas realiza 8 visitas diarias a medicos, con lo que podemos calcular el
nimero total de visitas anuales realizadas por el total de la Fuerza de
Ventas que visita médicos, teniendo en cuenta que un Representante de
Ventas tiene aproximadamente 200 dias de visita al afio y la empresa

cuenta con 117 Representantes de Ventas que visitan Médicos.

Total visitas médicas = visitas médicas diarias x dias de visita x cantidad de

anuales por representante anuales representantes
Total visitas médicas anuales = 8 x 200 x 117 = 187.200

El modelo de simulacion de la visita a farmacias tambien se hizo
correr 50 veces y se obtuvo como resultado que el Representante de Ventas
realiza en promedio 9 visitas diarias a farmacias, con lo que podemos
calcular el nimero total de visitas anuales realizadas por el total de la fuerza
de ventas a médicos, teniendo en cuenta que un Representante de Ventas
fiene aproximadamente 200 dias de visita al afio y la empresa cuenta con 21
Representantes de Ventas que visitan farmacias.

Total visitas a% = visitas a farmacias diarias x dias de visita x cantidad de

farmacias anuales por representante anuales representantes

Total visitas a farmacias anuales = 9 x 200 x 21 = 37.800

25
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Total de visitas anuales = total de visitas meédicas + Total de visitas a
farmacias

anuales anuales

Total de visitas anuales = 187.200 + 37.800 = 225.000

26
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Capitulo VI.- Estudio técnico del sistema propuesto

El siguiente estudio tecnico tiene como objetivos fundamentales verificar
|a posibilidad técnica de la implantacién de un sistema basado en la utilizacién
de herramientas tecnolégicas para la gestion de la fuerza de ventas de Bristol

ﬂy&rs de Venezuela, S.C.A.,, asi mismo analizar y determinar aspectos

esenciales como requerimientos de equipos, aplicaciones, seleccion de
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'VI.1. Diagrama de proceso de la visita médica propuesta
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VI.2. Diagrama de proceso de la visita a farmacias propuesta
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VI.3.- Requerimiento de equipos

Para la utilizacion diaria por parte de los representantes de ventas, se

‘requiere un equipo con las siguientes caracteristicas:

*  Portatil

* Liviano

= De facil utilizacién

= Bateria de larga duracion

* Capacidad de conexién a internet

= Operacion bajo ambiente Microsoft Windows
* Alta capacidad de almacenamiento

* Resistente

Una vez conocidas las caracteristicas basicas de los equipos que
utilizarén los representantes de ventas, se evaluaron las diferentes opciones del
‘mercado mediante la utilizacién de matrices de seleccion, tomando en cuenta
‘aspectos como el costo del equipo, la compatibilidad, la obsolescencia, la

T

‘garantia y la disponibilidad.
IV.4.- Requerimiento de aplicaciones

Para la gestign de la fuerza de ventas se requieren aplicaciones con las
siguientes caracte%icas:
= Capacidad de establecer un cronograma con las visitas que debe
efectuar cada representante de ventas.
* Capacidad de llenar, almacenar y enviar un registro para cada
visita, que tenga una forma similar al talonario medicheck, y sea
llenado en su totalidad mediante seleccion.
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= Capacidad de llenar, almacenar y enviar un registro para cada
visita que tenga una forma similar a la ficha blanca y sea llenado
en su mayoria mediante seleccion.
Capacidad de llenar, almacenar y enviar un formato similar a la
hoja de transferencia que sea llenado en su totalidad mediante
seleccion.
Capacidad para enviar y recibir correos electronicos mediante una
conexion a internet.
Compatibilidad con equipos que operen bajo ambiente Windows
Capacidad de agrupar y procesar los datos enviados por todos los
representantes de ventas para mostrar indicadores de gestién a

los Gerentes de Distrito y a los Gerentes Nacionales de Ventas

La matriz de seleccion del proveedor de las aplicaciones es material

confidencial de Bristol Myers de Venezuela, S.C.A.

Se tomara como proveedor seleccionado a la empresa Dendrite,
gue almacenara y procesara los datos desde su sede mas cercana
ubicada en la ciudad de Bogota en Colombia.

VI.5.- Seleccion de equipos, tecnologias y proveedores

La seleccion de eduipos, tecnologias y proveedores, se realizd mediante

' utilizacion de matrices de seleccion, asignando una puntuacién a cada

to en una escala del 1 al 5 (1 para el peor y 5 para el mejor en ese

cto determinado), asi mismo se le dio una ponderacion a cada aspecto de
acuerdo con las prioridades de la empresa.
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IV.5.1.- Seleccion de los equipos a utilizar

Todos los equipos evaluados cumplen con los requerimientos, y se
utilizé una matriz de seleccion, en donde se tomaron en cuenta los

siguientes aspectos:

Adaptabilidad: Se refiere a la capacidad del equipo para cumplir con
los requerimientos del sistema propuesto (ponderacion 1.4).
Prestaciones: Se refiere a la velocidad del equipo, a la capacidad
para procesar datos, almacenar datos y transmitir informacion
(ponderacion 1.2).

Costo: Se refiere al costo del equipo colocado en las instalaciones de
Bristol Myers de Venezuela, S.C.A. (ponderacién 1.4).

Soporte: Se refiere al respaldo que brinda el fabricante del equipo,
considerando que todos los equipos evaluados son importados
(ponderacion 1.3)

Obsolescencia: Se refiere al tiempo en el cual el equipo dejara de ser
funcional (1.4)

Disponibilidad: Se refiere a la posibilidad de obtener el lote completo
de equipos (1.5)

A continuacién se presenta la matriz de seleccion de equipos:

) |Adaptabilidad Prea?innes Costo|Soporte | Obsolescencia | Disponibilidad
: 5 5 2 1

4 5 3 4

1 5 4 2
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Tabla 6.3. Matriz de seleccion de equipos. Fuente: El autor.

Se selecciona el equipo HP IPAQ hx2210, el cual posee la siguientes
caracteristicas:

Windows Mobile 2003 Software
400 MHz XScale basado en tecnologla de procesadores Intsh

Ranura para tarjeta de memoria SD/MMC{Secure Digital) y ranura para tareta Compact Flesh Tipe |y
Il

Bluetooth integrada para conexion wirsless.

Bluetooth integrado para conesxién wireless

B84 MB RAM

Pantalla @ color con 54 mil colores, 16 Bits y resoluckdn de 240x320

4 botones programabies de inicializacitn de aplicaciones, boidn de encendido, botdn de resel
[Micréfono, parientes, enchufe de auricular de 3.5 mm, MP3 estérao (a través del enchufe de audic)
Dimensiones: 11,5 x 7,64 x 1,54 cm

[Pesa: 1442 g, Incluye bateria

Task Manager, Image Viewer; control remoto universal: file store

Calendaric; contactos; grabadora de voz, Pocket PC Word, Excel y Explorer

hp iPAQ Pocket PC linea h2200, base de sincronizacidn/cargador USB, adaptador de CA, estucha
desiizable. bateria, adaptador cargador, CD Companion

2 Tipos de Alarma de sonido
Bateria recargabla de Mio-polimero de 900 mah
HP fimitada de 1 afio para piezas y mano de obra y 90 dias de asistencia tecnica para &l software

Tabla 6.4 Caracte{gtims del equipo seleccionado. Fuente: Pagina web HP.

VL5.2.- Seleccién del tipo de conexién

Existen tres tipos basicos de conexién disponibles en todo el territorio
nacional; la conexion inalambrica, la conexién via cable de cobre y la conexién
via banda ancha. En la seleccion se utilizé una matriz de seleccion que
considera los siguientes aspectos:
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- Velocidad: Se refiere a la velocidad de transferencia y recepcion de
datos (ponderacion 1.2).

- Cobertura: Se refiere a la posibilidad de realizar una conexion a !
cualquier parte del territorio nacional (ponderacion 1.4). |

- Costo: Se refiere al costo por minuto de conexion (ponderacion 1.4).

- Compatibilidad: Se refiere a la capacidad del tipo de conexién para
adaptarse a los requerimientos del sistema propuesto (ponderacion
1.4)

A continuacion se presenta la matriz de seleccion del tipo de

conexion:

I Tipo de
| conexion _ |Velocidad|Cobertura| Costo |Compatibilidad| Total
|Via inalambrica 4 3 2 3 16
'l.hcahla de

|cobre 2 5 5 4 22

E};ﬁ banda
f' cha 5 3 2 3 17.2

Tabla 6.5. Matriz de seleccion del tipo de conexion a Internet

Se selecciona el tipo de conexion via cable de cobre, que puede

realizarse daﬁe cualquier punto de conexion telefénica a nivel nacional,
y tiene una velocidad maxima de 56 kbps.

VI.5.3 .- Seleccion del proveedor del servicio de Internet

Una vez seleccionado el tipo de conexién, se procedic a

seleccionar el proveedor de dicho servicio, utilizando una matriz de

seleccion que toma en cuanta los siguientes aspectos:
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- Cobertura: Se refiere a la capacidad que tiene el proveedor de brindar
el servicio de conexion a Internet en todo el territorio nacional
(ponderacion 1.5).

Costo: Se refiere al costo por minuto de conexion (ponderacion 1.4).
Adaptabilidad: Se refiere a la capacidad que tiene el servicio de
conexion a Internet que brinda un proveedor determinado para
adaptarse a los requerimientos del sistema propuesto (ponderacion
1.5)

A continuacion se presenta la matriz de seleccion del proveedor del
servicio de Internet:

Proveedor [Cobertura Adaptabilidad| Total
Telcel 5 4 19,1
[Movilnet 5 2 14,7

Tabla 6.6. Matriz de seleccion del proveedor del servicio de Internet

Se selecciona a la empresa Telcel como proveedor del servicio de

e

Internet.

IV.5.4.- Seleccion del proveedor de los equipos

Para |la seleccion d? proveedor de los equipos se utilizd una matriz de

seleccion que toma en cuenta los siguientes aspectos:

- Credito: Se refiere a las facilidades de pago que brinda el proveedor
(ponderacién 1.5).
Costo: Se refiere al costo de cada equipo puesto en las instalaciones
de Bristol Myers de Venezuela, S.C.A. (ponderacion 1.4).
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- Tiempo de respuesta: Se refiere al tiempo en cual el proveedor
garantiza la entrega de los equipos una vez colocada la orden de

compra (ponderacion 1.3)

A continuacién se presenta la matriz de seleccién del proveedor de

los equipos:

Tiempo de
___ Proveedor Crédito respuesta

2 1

2 2

4

2

Tabla 6.7. Matriz de seleccion del proveedor de los equipos

Se selecciona al proveedor Soluciones Integrales FYC ubicado en

la ciudad de Caracas.
VI.5.5.- Seleccién del proveedor de las aplicaciones

Bristol Myers de Venezuela, S.C.A. no dispone ni del personal ni
de la infraestructura necesaria para desarrollar las aplicaciones que
seran utilizadas en elgstema propuesto, asi como tampoco tiene la
capacidad de prnceaa? los datos, ni de brindar soporte a los
Representantes de Ventas en cuanto a las aplicaciones, es por esto que
solamente se tomé en cuenta la opcion de adquirir aplicaciones ya
desarrolladas, que puedan ser adaptadas al negocio, y puedan ser

administradas por un tercero.
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La matriz de seleccion del proveedor de las aplicaciones, que en
este caso es el mismo proveedor que administrara el sistema y dara
soporte a los Representantes, es material confidencial de Bristol Myers
de Venezuela, S.C.A. Asi como también son propiedad de Bristol Myers
de Venezuela, S.C.A. las matrices de seleccion y los aspectos de la

negociacion de las aplicaciones a utilizar.

Se tomara como proveedor seleccionado a la empresa Dendrite,
que almacenara y procesara los datos desde su sede mas cercana
ubicada en la ciudad de Bogota en Colombia. Asi mismo brindaré soporte
a las aplicaciones mediante un nimero 0800 gue se puede discar desde

cualquier parte del territorio nacional.

Las aplicaciones seleccionadas son las siguientes:

- Webforce: Permite llevar el cronograma de visitas, registrar los
resultados de cada visita mediante seleccion llenando un formato
similar al talonario Medicheck y la ficha blanca.

- Force Analizer: Permite a los Gerentes de Distrito, al Gerente de
Efectividad de Ventas y a los Gerentes Nacionales de Ventas,
visualizar el desempefio de cada una de las lineas, productos, zonas,

Representantes, en cualquier momento que se desee.

VI.6.- Descripcion del sistema propuesto

En el disefio del sistema, se realizaron todas las investigaciones
necesarias del sistema actual de visita médica y visita a farmacias. Para

finalmente determinar el sistema que satisface de |la mejor manera todas las

necesidades de la empresa. El sistema propuesto tendra la siguiente estructura:
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- Los Representantes de Ventas, portaran todos los dias los equipos
Ipag 2210, con las aplicaciones Medicheck, transferencia de pedidos,
y aplicacion para correo electrdnico.

- Al iniciar su jornada de trabajo, el Representante de Ventas abrira su
aplicacion Medicheck para ver las visitas que tiene pendientes para
ese dia.

- En el caso de la visita a farmacias, el Representante toma el pedido
de la farmacia, utilizando la aplicacion para transferencia de pedidos
instalada en su lpag 2210, dicho pedido queda almacenado en el
equipo.

- Al salr de una visita, tanto meédica como a farmacias, el
Representante de Ventas debe llenar el formato Medicheck y el
formato de ficha blanca correspondiente con la visita realizada,
utilizando su lpag 2210 y la aplicacion, Medicheck.

- El Representante de Ventas, revisa su proxima visita mediante la
aplicacion Medicheck

- Al culminar todas las visitas programadas para el dia, el
representante se dirige a su casa, o a alglin punto de conexion de su
preferencia, y transmite a la empresa via internet utilizando su
usuario VPN (virtual private network) toda la informacion recopilada
durante el dia. E%I caso de los representantes que visitan farmacias,
los pedidos también son transmitidos. Y en todos los casos, los
correos electronicos del dia son descargados y los que han sido
redactados durante el dia por el Representante de Ventas, son
enviados.

- Los datos son recibidos todos los dias por el servidor de la empresa
Dendrite en Bogota, donde son procesados.
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- Los Gerentes de Distrito pueden observar en cualguier momento del
ciclo de ventas, utilizando la aplicacion Force Analizer, el desemperio
de sus Representantes de Ventas.

- Los Gerentes Nacionales de Ventas pueden ver en cualquier
momento del ciclo de ventas, utilizando la aplicacion Force Analizer,
el desempefio de sus lineas de productos.

- Al culminar el ciclo mensual de ventas, el representante envia
utilizando la aplicacion Medicheck, las modificaciones que deben

hacerse a la base de datos.

VI.7.- Requerimientos de soporte y licencias

Se necesita que los equipos tengan garantia y un centro de reparacion
local, donde puedan ser enviados en caso de que presenten alguna falla en su
funcionamiento, todos los equipos tomados en cuenta en la seleccion, contaban
con el respaldo de sus fabricantes, y ofrecian, servicios de reparacion locales.

Para la utilizacion de las aplicaciones para los equipos seleccionados, se
requiere de una licencia para cada uno de los usuarios, dichas licencias no
vencen, y tienen vigencia hasta la instalacion de una nueva actualizacion. Para
efectos de este estudio se tomara como tiempo de vigencia de las licencias, un
periodo de un afo. ?

V|.8.- Requerimientos de entrenamiento

Para los Representantes de Ventas, se requiere un entrenamiento

‘completo en el manejo del equipo, el manejo de la aplicacién para transferencia
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de pedidos, el manejo de la aplicacion Medicheck, y el uso de correo

‘electrénico, dicho entrenamiento tendra una duracion de 3 dias.

Para los Gerentes de Distrita, se requiere un entrenamiento completo en
‘el manejo del equipo, el manejo de la aplicacion para transferencia de pedidos,
‘el manejo de la aplicacion Medicheck, el manejo de la aplicacién Force Analizer
'y el uso de correo electronico, dicho entrenamiento tendra una duracion de 5

dias.

Para los Gerentes Nacionales de Ventas, se requiere un entrenamiento
completo en el manejo de la aplicacion Force Analizer, dicho entrenamiento

tiene una duracion de 2 dias.

VI.9.- Flujo de informacién

Con el sistema actual, la informacion fluye de forma lenta, costosa e
insegura por la utilizacion del papel, tanto de la empresa hacia los
Representantes de Ventas como de los Representantes de Ventas hacia la

‘empresa.

El sistema propuesto soluciona los problemas de flujo de informacién al

utilizar Ia Internet como medio de transporte, sin embargo la Internet no es una

‘fed segura, vy las mm%jcacinnes de la empresa podrian ser vulnerables y poco
q

~Seguras, es por eso gle surge la necesidad de utilizar un medio mas seguro
como lo es el VPN o Virtual Private Network por sus siglas en inglés, que
permite abrir un enlace privado muy similar a un enlace dedicado, pero

utilizando la Internet, de esta forma la comunicacion es segura.

A continuacién se presentan los diagramas del sistema actual y del
sistema propuesto:
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Diagrama general de flujo de informacidn del sistema actual
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Capitulo VII. Simulacion del sistema propuesto

VII.1.- Construccion del Modelo

En el caso del sistema propuesto, tanto de visita a médicos como de

visita a farmacias, se logré que el proveedor de los equipos facilitara un equipo
para realizar pruebas piloto, ¥y con la colaboracion de un grupo de
Representantes dichas pruebas se pudieron realizar, ademas el proveedor de
las aplicaciones proporciond algunos datos histéricos que ayudaron en la
construccion del modelo de simulacién del sistema propuesto.

A continuacion se presenta las distribuciones obtenidas:

Proceso Distribucion

Transporte 2 + WEIB(16.3, 1.68)
Espera -0.001 + EXPO(12.4)
Visita medica -0.001 + 38 * BETA(1.14, 3.46)
Llenado de medicheck 0.22 + LOGN(0.179, 0.0808)
Llenado de ficha blanca 4.04 + LOGN(0.732, 0.454)
Almuerzo 66 + 27 * BETA(0.764, 0.576)
Tabla 7.1. Distribuciones Estadisticas del sistema de visita médica propuesta

Proceso Distribucion
Transporte 2 + WEIB(16.3, 1.68)
Espera -0.001 + EXPO(3.8)
Hablando comgersonal TRIA(2, 3.63, 29)
Llenado de hoja de‘transferencia TRIA(2.04, 3.17, 3.65)
Arreglando anaquel -0.001 + EXPO(0.963)
Llenado de medicheck 0.21 + GAMM(0.0294, 5.72)
Llenado de ficha blanca 4.09 + 1.53 * BETA(1.7, 1.88)
Almuerzo 66 + 27 * BETA(0.764, 0.576)

Tabla 7.2. Distribuciones Estadisticas del sistema de visitas farmacias

propuesto

'\
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Vil.2.- Resultados de la simulacién I

Se hizo correr el modelo de simulacién de la visita médica |
propuesta 50 veces y se obtuvo como resultado que en promedio el
Representante de Ventas realiza 10 visitas diarias a médicos, con lo que
podemos calcular el nimero total de visitas anuales realizadas por el total de
la Fuerza de \Ventas que visita medicos, teniendo en cuenta que un
Representante de Ventas tiene aproximadamente 200 dias de visita al afio y
que la empresa cuenta con 117 Representantes de Ventas que visitan

meédicos.

Total visitas médicas = visitas médicas diarias x dias de visita x cantidad de

anuales por representante anuales representantes
Total visitas medicas anuales = 10 x 200 x 117 = 234.000

El modelo de simulacion de la visita a farmacias propuesta también
se hizo correr 50 veces y se obtuvo como resultado que el Representante de
Ventas realiza en promedio 11 visitas diarias a farmacias, con lo gue
podemos calcular el nimero total de visitas anuales realizadas por el total de
la fuerza de ventas a medicos, teniendo en cuenta que un Representante de
Ventas tiene apmxirr%!amente 200 dias de visita al afio y que la empresa

cuenta con 21 Representantes de Ventas que visitan farmacias.

Total visitas a = visitas a farmacias diarias x dias de visita x cantidad de

farmacias anuales por representante anuales representantes

Total visitas a farmacias anuales = 11 x 200 x 21 = 46.200
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Total de visitas = total de visitas médicas + total de visitas a farmacias

anuales anuales anuales

Total de visitas anuales = 234,000 + 46.200 = 280.200
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Capitulo VIII.- Estudio financiero

El estudio econdmico-financiero busca determinar la totalidad de
recursos necesarios para la puesta en marcha del proyecto, ademas de dar

cifras a la empresa en cuanto al retorno de la inversién.

En este estudio economico-financiero se van a estudiar y comparar el

sistema actual y el sistema propuesto, los cuales se explican a continuacién:

Sistemna actual: Comprende la utilizacion de papel en la gestién de la
fuerza de ventas, envios a través de correo expreso y procesamiento manual de
datos. Son necesarios dos empleados en el departamento de Efectividad de la
Fuerza de Ventas para recibir, procesar, preparar y enviar la informacién de la

Fuerza de Ventas

Sistema propuesto : Comprende la utilizacion de herramientas
tecnologicas en la gestion de la fuerza de ventas, los envios de informacion se
haran a traves de internet. Asi mismo se prescindiria del personal que trabaja
en las oficinas, encargado de recibir, procesar, preparar y enviar la informacién
de la Fuerza de Ventas. Desde el punto de vista econémico, el sistema

propuesto se puede evaluar en dos escenarios diferentes; en el primer

escenario se mantiene el tamafio de la fuerza de ventas y se aumenta el
numero total de visitas%egﬂn los resultados obtenidos de la simulacion del
sistema propuesto. N

El incremento del nimero de visitas se repartira entre médicos visitados
actualmente y medicos no visitados actualmente, la decisién sera tomada por el
Departamento de Mercadeo en base a la cantidad de visitas 6ptimas por
medico.
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En el segundo escenario se mantiene el nimero de visitas actuales, y se

reduce el tamarfio de la fuerza de ventas segln el siguiente calculo:

Cantidad de representantes = Cantidad de visitas médicas actuales

que visitan medicos dias de visita anuales x visitas medicas diarias

por representante

Cantidad de representantes = 187.200 = 93,6 = 94
gue visitan médicos 200 x 10

Cantidad de representantes = Cantidad de visitas a farmacias actuales

que visitan farmacias  dias de visita anuales x visitas a farmacias diarias

por representante

Cantidad de representantes = 37.800= 17,1818

que visitan farmacias 200 x 11

Tamano total de la fuerza de ventas =94 + 18 = 112

Como se puede observar la fuerza de ventas puede ser reducida de 138
Representantes de Ventas a 112 Representantes de Ventas, lo que representa
una reduccion del 18,84 E’r’dye la Fuerza de Ventas sin afectar la cantidad de
visitas realizadas anualmente, por lo tanto las ventas de la empresa no se

verian afectadas.

La Fuerza de ventas seria redistribuida en el territorio nacional, y la

decisictn sera tomada por el Departamento de Ventas junto con el

Departamento de Mercadeo.
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VIIl.1 Calculo del costo por visita

Se calculd el costo unitario de visita meédica y visita a farmacias para
cada una de las alternativas. Para dicho calculo se han agrupado todos los
costos relacionados con la Fuerza de Ventas, dichos costos han sido
suministrados por el Departamento de Presupuesto, y fueron utilizados por la
empresa para elaborar el presupuesto del afio 2005. En los costos de la Fuerza
de Ventas se presenta de forma general la cantidad de dinero asignada para

cada una de las cuentas en USS.

Para obtener el costo unitario estimado de la visita en el sistema
propuesto; tanto en el primer escenario como en el segundo escenario, se parte

de las siguientes premisas.

1- Los siguientes conceptos tendran una disminucion igual al
porcentaje de disminucion de la fuerza de ventas entre el

sistema actual y el segundo escenario del sistema propuesto:

e Sueldos empleados

= \acaciones empleados

e Utilidades

e Prestaciones

e |[ntereses d?restamnnes

» Provision prestaciones, sueldos y utilidades
» Seqguro social obligatorio

e INCE

e Seguro de paro forzoso

e Politica habitacional

e Seguro de hospitalizacion
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e Aporte a la caja de ahorro

« Beneficios del contrato colectivo
e Asignacion de vehiculos
 Reuniones de negocio en el pais
e« Abogados

e Gestorias

e Material fuerza de ventas

» Gastos de cafeteria y comedor
e Reproduccién y copias

+ Atencion a empleados

e Seguro de vehiculos

e Cuota de informatica

e Cuota de RRHH

e Cuota de Servicios Generales

e Telefonia

2- Los siguientes conceptos permaneceran constantes aunque se

reduzca el tamafo de la fuerza de ventas:

e (astos de viajes
e Viaticos
s Entrenamiento

s [VA de proveedores

3 — El costo de cada HP IPAQ 2210 es de $ 721 (Incluyendo el modem
de 56 kbps) y la cantidad requerida es de 138 para cubrir la fuerza de
ventas actual, y de 112 para cubrir el tamario de la Fuerza de Ventas del
escenario en el cual se reduce la Fuerza de Ventas, se tomaran como

cantidades de respaldo 12 y 10 equipos respectivamente, obteniendo
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como totales 150 y 122 equipos. Los equipos se depreciaran utilizando el
metodo de linea recta utilizando un periodo de 36 meses y un valor de
rescate de § 0.

4— Los siguientes conceptos estan directamente relacionados con la
implantacion del sistema propuesto, y se detallan en la siguiente tabla:

Costos asociados al sistema propuesto

Costo anual por usuario en US$

Soporte Técnico 157
Centro de atencién al usuario 595
Servicio de manejo de datos 20
Licencia de Webforce para los Representantes 375
Licencia de Webforce para los Gerentes de Distrito 500
Licencia de Force Analizer para Gerentes de Distrito y |

Gerentes Macionales 500
Licencia de usuario VPN 39

Tolal) 2,18

Tabla 8.1.Costos recurrentes anualmente asociados al sistema propuesto

Escenarioc  Escenario
manteniendo manteniendo
fuerza de numero de

| ventas visitas

Costos de |la Fuerza de Ventas en US.$ Actuales

gi. gldos empleados 1.180.000 1.180.000 957.681
Wacaciones empleados 266.000 266.000 215.884
{Utiidades 689.000 689.000 559.188
misiones y premios 744 000 744.000 744,000
Prestaciones ? 6555.000 658.000 534.841
sreses prestaciones > 101.000 101.000 81.971
|Provision sueldos/prestaciones/utilidades - 106.000 106.000 86.029
{Seguro social obligatorio || 85.000 B6.000 £69.787
UNCE 67.000 67.000 54.377
'Bequro de paro forzoso | 23000 23.000 18.667
litica habitacional 43.000 43.000 34899
ro de hospitalizacian 132.000 132.000 107.130]

orte a la caja de ahorro 160.000 160.000] 125855
ficios contrato colectivo 14,000 14.000 11.362
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f6ala caja de ahorro i 160,000 160.000| 129.855|
ficios contrato colectivo 14.000 14.000 11.362
08 de viajes 457.000 457.000 457.000
2 (hotel-gastos) 186.000 186.000 186.000
facion de vehiculos 120.000 120.000 97.391
liones de negocio en el pais 166.000 166.000 134.725|
amiento 10.000 10.000| 10.000
10.000 10.000 8.116
15.000 15.000 12.174
9% de computacion oficina 2.000 1.000| 1000)
73.000 73.000| 50.246
8 courier 7.000 1.000 ~1000]
fiel Fuerza de Ventas 9.000 9.000 7.304
fales de oficina 14.000 11.000 9000
88 continuas 3.000 0 0
e de cafeteria y comedor 7.000 7.000 5,681
duccion y copias 2.000 2.000 1.623
iin a empleados - 7.000: 7.000 5.681
Belacion activo fijo 123.000 123.000 123.000
famiento fotocopiadoras 7.000 4.000 4.000
o de vehiculos 265.000 265.000 215.072
proveedores 178.000 178.000) 178.000
g informatica 14.000 14.000 11.362
RRHH 172.000 172.000 139.504
icios Generales B 119.000) 119.000] 96.580
damiento equipos portatiles 0 36.050 29.321
B Técnico 0 24.492 20.410
fide atencion al usuario 0j 92.820} 77.350
B0 de manejo de datos 0 2,760 2 240
la de Webforce para los Representantes 0 51.750] 42,000
a de Webforce para los Gerentes dﬁ:ﬁstﬁm (14) 0 7.000| 7.000

i de Force Analizer para Gerentes 8 Distrito y Gerentes
fiaies (18) 0 8.000 9.000
tia de usuario VPN 0 5.460 4.550
Total costo de la fuerza de ventas 6.236.000]  6.449.332 5.561.103
Cantidad de visitas anuales| 225.000 280.200 225.000
Costo por visita| 27.72) 23,02 24,72

Tabla 8.2 Comparacién de costos anuales de la fuerza de ventas del
sistema actual con el sistema propuesto. Fuente: Departamento de costos

|




Capitulo VIll. Estudio financiero

A continuacién se presenta una tabla con donde se ha calculado el
ahorro anual llevando el nimero de visitas del sistema actual al mismo nimero

de visitas del sistema propuesto, tomando en cuenta ambos escenarios.

Costo por | MNamero de Costo
visita ($) |visitas anuales| anual ($)

Sistema actual 2772 280200 7.767.144
Sistema propuesto

(manteniendo fuerza de
ventas) 23,02 280.200| 6.450.204

| Ahorro anual] 1.316.940

Tabla 8.3 Ahorro obtenido con la implantacion del sistema propuesto

(manteniendo la fuerza de ventas)

Costo por Numero de |Costo anual
visita ($) | visitas anuales (%)

27,72 225.000] 6.237.000

Sistema propuesto (manteniendo
namero de visitas 2472 225.000] 5582000
| e% e

Ahorro anual 675.000

Tabla 8.4 Ahorro obtenido con la implantacion del sistema propuesto
(manteniendo la cantidad de visitas)

Segun las tablas mostradas el sistema que tiene los costos mas bajos
por visita es el escenario®gn el cual se mantiene el tamano de la fuerza de
ventas con un monto de $ 23,02 por visita, y ademas llevando el sistema actual
a un numero de visitas igual gue cada uno de los escenarios, se obtiene que
implantando el sistema en el cual se mantiene |la fuerza de ventas, se puede

conseguir un ahorro de $1.316.940 por lo tanto ésta sera el sistema propuesto

definitivamente.
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La Unica inversion que se debe hacer inicialmente para la implantacion
del sistema propuesto es el programa de entrenamiento, cuyo costo esta
estimado en $ 25.000 y a continuacion se puede ver el detalle del mismo:

ENTRENAMIENTO 2008 (AUTOMATIZACION FUERZA DE VENTAS)
cambio 1920 Bs/USS)

IBTAL ASISTENTES: 162
ERTRENADORES: 8

BISTOS SESIONES TRAINING

Salones y comidas (US$) | Hospedaje (USS)
850,00 2.001,00
2.022,00 1.189,00
2.680,00 1.462,00
1.359.00 £53,00
bo La Criiz 1.187,00 1.144,00
B2 ] _13ampo0 | 686,00
in Cristohal 124800 | 1.104,00
TOTAL SESIONES TRAINING 10.783.00 8,455,00
ST05 HOSPEDAJES
e oy
mignto Experto de BMS en implantacién de sistemas 2.001,00
Mojamiento Personal Dendrite (2) 1.601,00
Boleteria aérea de experto de BMS y personal de Dendrite 2.160,00
TOTAL HOSPEDAJES 5.752.00
ENTRENAMIENTO ’? I 24.994,00

e Acinnes:
06 presupuestos incluyen el IVA, 10% de servicio e Impuesto de Turismo (1%)
tosios de alojamiento incluyen las propinas y el desayuno.

08 costos de entrenamiento incluyen salones, almuerzos, cofies breaks y alojamiento
jCaracas el entrenamiento se Bevara a cabo en las instalaciones de BMS

Tabla 8.5. Costos de entrenamiento del personal. Fuente: Jefe de
compras
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El calculo del impacto sobre las ventas de la empresa, que tiene el
aumento del nimero de visitas anuales, se encuentra fuera del alcance de este

estudio.

Un estudio profundo por parte del departamento de mercadeo y el
departamento de ventas, basado en el potencial de cada médico adicional '

visitado, el poder adquisitivo de los pacientes de dicho médico, la situacion
economica del pais y las estrategias de la competencia permitiria conocer el

impacto que tendria el incremento de los médicos visitados en las ventas de |a

empresa.
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Capitulo IX. Analisis de resuitados y conclusiones
IX.1.- Conclusiones del estudico técnico
B Las herramientas tecnoldgicas a implantar son las siguientes:
m Computadoras de bolsillo marca HP modelo IPAQ 2210.

B Servicio de conexion a internet corporativo via alambre de
cobre disponible desde cualquier parte del territorio
nacional.

B Se adquiriran las licencias para la utilizacion de las

aplicaciones Webforce, Force Analizer y Transferencias.

B La capacidad con el sistema propuesto y el tamafo de la Fuerza de
Ventas actual seria de 280.200 visitas al afio.

‘?.
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IX.2.- Conclusiones del estudio econémico
= Existen dos posibles escenarios: '

= Mantener el tamafic de |la Fuerza de Ventas y aumentar la
cantidad de visitas anuales a 280.200

= Mantener la cantidad de visitas anuales y reducir el tamario de la
Fuerza de ventas a 112 Representantes de Ventas

= El escenario que tiene el menor costo total anual de Fuerza de Ventas es
en el cual se mantiene el nimero de visitas anuales y se reduce la
cantidad de Representantes de Ventas.

= El escenario que tiene el menor costo por visita es en el cual se mantiene
el tamario de la Fuerza de Ventas y se aumenta la cantidad de visitas

anuales.

= Laimplantacion del sistema propuesto es viable y factible

¥

= Finalmente se concluye que todos los objetivos planteados para la
realizacion del Trabajo Especial de Grado fueron cabalmente |
alcanzados. Asimismo brinda una oportunidad a la empresa de realizar el ‘

proyecto con un resultado beneficioso.




Capitulo IX. Analisis clq_a resultados y conclusiones

IX.3.- Beneficios intangibles para la empresa

A partir del presente estudio surgen una serie de beneficios para la
empresa, que por su naturaleza y la duracion del presente estudio, queda fuera
del alcance del mismo el calculo de la magnitud de dichos beneficios, sin
embargo, seran mencionados y explicados dada su gran importancia para la
empresa. Dichos beneficios estan basados en la seleccion del sistema
propuesto en el cual se conserva la misma cantidad de personal en la Fuerza
de Ventas, y se incrementa la cantidad de médicos visitados.

Para la empresa tiene gran importancia contar con los datos obtenidos de
las visitas en el menor tiempo posible, ya que esto le permite realizar ajustes en
las estrategias de promocion. Con el sistema actual, el Gerente de Efectividad
de Ventas dnicamente puede conocer los resultados de un ciclo determinado
una semana despues de culminado el mismo, momento en el cual ya se ha
iniciado el siguiente ciclo, sin haberse realizado ninguna modificacién, con lo
cual algin ajuste o modificacion entraria en vigencia un mes después de ser
detectada la necesidad. Con el sistema propuesto, el gerente de Efectividad de
Ventas, y los Gerentes Nacionales de Ventas, pueden conocer el desempefio
de la Fuerza de Ventas dia a dia, detectando asi cualquier necesidad de
cambio, en el momento oportuno.

Algunos Representantes de Ventas, por diversas razones, no llenan los
formatos Medicheck y ficha blanca, dejando este trabajo, para las noches o los
fines de semana. Esta conducta resta confiabilidad a los datos recopilados por
los representantes, y puede ocasionar que los Gerentes de la empresa tomen
decisiones poco favorables para el desempeiio de la Fuerza de Ventas. Con el
sistema propuesto, cada visita queda registrada con hora y fecha, por lo cual los
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Representantes necesariamente deben llenar los formatos inmediatamente
después de las visitas, lo que evitara que olviden algtn dato o cologuen algin
dato incorrecto. Para los Representantes que presentan esta conducta, sera
beneficiosa la implantacion del sistema propuesto, ya que dejaran de utilizar sus
horas de tiempo personal para asuntos de trabajo, teniendo asi una mejor
calidad de vida.

Los pedidos transferidos de las farmacias actualmente, tienen un nimero
considerable de errores debido a la trascripcion que debe realizarse por parte
del personal de la empresa en el momento de recibir via fax el pedido, esto trae
como consecuencia problemas de devoluciones, ya que no siempre el pedido
que se transfiere es el pedido que realmente espera recibir la farmacia, cuando
la cantidad enviada es menor, se pierde la venta y cuando la cantidad enviada
25 mayor, ocasiona una devolucion que implica gastos de transporte y
preparacion del pedido.

IX.4.- Recomendaciones
B Invertir en el proyecto de implantacién de herramientas tecnolégicas,
manteniendo el tamarfio de la Fuerza de Ventas y aumentando la

cantidad de visitas a 280.200.

B Hacer un estudio ‘”’ parte del area de mercadeo y ventas para
determinar el tamaﬁu optimo de la Fuerza de Ventas.
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Anexos

A.1 Llenado del talonario medicheck

Cada talonario medicheck tiene 10 campos para ser llenados y cada

campo consta de varios puntos:

- Numero de visita: Es llenado previamente en las oficinas
administrativas y sirve para darle una identificacion a la visita.

- Fecha: Es llenado por el representante de acuerdo al dia en que se
realizo la visita.

- Seis campos para productos diferentes, en los cuales se llenan los
siguientes puntos:

o E: Corresponde a la evaluacion del producto por parte del
meédico o farmacia y se evalla segln una escala que va desde
el cero hasta el fres, y en el caso de los médicos cada numero
tiene el siguiente significado:

= (0: No prescribe el producto de BMS, ni lo prescribira
* 1. No prescribe el producto de BMS, pero mostro interés
= 2: Prescriptor comprobado de bajo potencial
= 3. Prescriptor comprobado de alto potencial
En el caso de las farmacias el significado de cada numero
es el siguiente:
* 0: No acepta la promocién
= ¥. El cliente acepta la promocion, pero no esta
dispuesto a hacer transferencias, .ni a aceptar
material POP, ni a aceptar material promocional
» 2: El cliente acepta condiciones, siempre y cuando él
obtenga un mejor beneficio

* 3! Es un cliente ganar-ganar




Ar!gxos

M: Corresponde a las cantidad de muestras médicas

o

entregadas al médico
o G: Corresponde a los comentarios recibidos por parte
del medico y cada numero tiene el siguiente

significado:

1:Pidi6 mas muestras del producto

2: Solicité que se le entregué el estudio médico del
producto

: Critico la calidad del material del estudio médico

: Critico la calidad del Gimmick

: No esta de acuerdo con la promocion

: Pregunté por presentacion no existente

: Solicité ayuda para asistir a un congreso

: Quiere hacer estudio clinico

[
o @ =~ g A W

: Entrega de Gimmick especial

- NV: Es llenado en caso de no haber realizado la visita, y tiene una la
siguiente escala:
* 1 El médico esta en un congreso

= 2. No se pudo visitar en su ruta

3: El medico esta en una emergencia

4: El médico esta de vacaciones

?-EI representante esta en un congreso o evento

= B: Causas politicas del pais

7: El medico esta enfermo

* 8: Contratiempo personal

9: El representante esta de reposo
= 10: El! representante esta en plan especial de

transferencia

15: Eliminar médico
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A continuacion se puede observar un talonario medicheck como es enviado a
los representantes de ventas y un talonario como es recibido en las oficinas:

DO P E &P 0 Anduiar Jorge FHAHFZ0
: k. 4 b VEC 2 DIC 2 FTE
e olic -
i
3 -

b 2 o R
MIC 2

UNO 180122 1705

Do | =) S 535 Mantrana Gustavo F143846
117 Dffcalc! 1 b’ 111 FPRA 2 MM 2 coy 2 °
'] | 3 i * | * ] 1 . -
A CAP 2
||

A.2. Talonario medicheck
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A.3. Llenado de la ficha blanca

La ficha blanca consta de 3 campos principales:

- Objetivo global: Se refiere al objetivo que quiere lograr el Representante
de Ventas con un médico determinado o una farmacia determinada, a
mediano o largo plazo. Ejemplo: El médico prescribira Bidroxyl a todos
sus pacientes que presenten amigdalitis.

- Objetivo progresivo: Se refiere a los objetivos que quiere lograr cada
Representante a medida que realiza cada una de sus visitas. Ejemplo: El
medico prescribird Bidroxyl a 5 de cada 10 pacientes que presenten
amigdalitis.

- Resultados: Se refiere a la retroalimentacion que recibe el Representante.
Ejemplo: El médico prescribié Bidroxyl a 3 de cada 10 pacientes que
asistieron a consulta presentando amigdalitis.

A continuacién se puede observar una ficha blanca sin llenar, tal cual como
la recibe el representante.
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Venezuela S.C.A.
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N

PARA FARMACIA
TRANSFERENCIA

IOTAL UNIDADES:

: PRODUCTO
imitrexyl cap 500

|

Fecha

Farmacia
Drogueria

N° Factura

TOTAL Bs. TRASF.

_PRESENTACIONES

PRESENTACIONCANT

Caja de 6 Caps

PRODUCTO
Halog Tintura Capilar 0.1%

PRESENTACION CANT
Fco 30 ml

pr itrexyl gotas 100 mg Fco de 10 mg Kantrex INY 1g/3ml Ampolla 2 x 2 ml
imitrexy! Susp 250 Fco de 30 mi Kantrex INY 500 mg/2ml Ampelia 2 x 2 ml
fmitrexyl AC Comp ICaja de 10 Comp Kenacomb Crema Tubo de 40 grs
fmitrexyl AC Susp Fco de 60 mi Kenacort Crema Tubo 10 grs
fzactam 1 gr Fco x 1 Ampollas Kenacort Tab 4 mg Caja x 30 Tabs
fidroxy| Caps 500mg Caja de 18 Kenacort INY 1A 10 mg Ampolia 2 x § ml
Bidroxy| Susp 250mg Fco de 100 ml Kenacort INY IM 40mim| Ampolla 2 x 1 ml
fidroxy| pps 500 mg Fco de 60 ml Kenalog Tintura 2 % Fco de 20 ml
Bidroxyl 1 Gr Caja Tabs Levadura de Cerveza Fco de 100 Tabs
Bikiin 100 mg Fco Ampolla Maxipime 1 gr LM/ LV Feo 15 mlx 2 Amp
Biklin 500 mg Fco Ampolla [Moditen Iny 25 ma/ml Ampolla 2 x 1 mi

iklin 1 Gr

Fco. Ampolla

Menopril 10 mg

Caja x 10 Tabs

Caja x 30 Tabs

Monopril 20 mg

Caja x 10 Tabs

ICaja x 30 Tabs

Monopril Plus 20 mg

Caja x 10 Tabs

pozide 25 mg/12.5 mg

Caja x 30 Tabs

Markan 0.4 ml INY

Foco x 10 Ampollas

bepozide 50 mgf25 mag Caja x 30 Tabs Mistatina Gotas Fco 24 ml
baptopril 25 mg Caja x 30 Tabs Mistatina Grageas Caja x 12 Grag
baptopril 50 mg Caja x 30 Tabs Penicilina Cristalina 1.000.000 1.U.
Sefacidal |.M. 250 mg Fco Ampolia Pravacol 10 mg Caja x 15 Tabs
iefacidal |.M. 500 mg Fco Am |Pravacol 20 mg Caja x 15 Tabs
gfacidal |.V. 1 gr Fco Ampéfla |Pravacol 40 mg Caja x 12 Tabs

gard 80 mg

Caja x 30 Tabs

Frocef pps 25 mg/Smi

Fco de 100 ml

baumadin 1 mg

Caja x 10 Tabs

Procef tab 500 mg

Caja x 12 Tabs

folmadin 1 mg

Caja x 30 Tabs

Frostafilina 500 mg

Caja de 12 caps

faumadin 2 mg Caja x 30 Tabs Prostafilina par 1 gr Fco Ampolla
Wumadin 2 mg Caja x 100 Tabs Prostafilina par 2 gr Fco Ampolla
Mumadin 5 mg Caja x 30 Tabs Talsutin Crerma Vaginal Tubo 60 grs
umadin 5 mg Caja x 100 Tabs Talsutin Ovulos Vaginales Caja x 28 ov,
itlocil caps 500 mg Caja2x10 Veracef 1 gr INY Fco x 2 Ampolla
clocil susp 250 mg 5 ml x 100 ml Veracef 500 ma INY Fco Ampolla
lcicomb Crema Tubo de 40 grs Veracef Cap. 500 mg Caja x 18 Tabs
g Crema 0.025% Tubo de 80 grs \Veracef pps 250 mg/5 mi Fco 100 ml

falog Crema 0.1%

Tubo de 40 grs

\eracef 1 Gr

Caja x 12 Tabs
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PRODUCTGS OTC
PRODUCTO PRESENTACIONCANT PRODUCTO PRESENTACION CANT

ydol 200 mg aja x 10 Tabs Tempra Jarabe SA/SA Sin Drylo [Fco 120 mi

flatina Crema Topica ubo de 25 grs Tempra Jarabe SA/SA Con Drylo |Fco 120 mi

atina Crema Vaginal Tubo de 60 grs Tempra Grip Jarabe co 120 mi

glatina Ovulos Vaginales Caja x 15 ov. Tempra Grip 500 mg Dia y Noche|Caja 2 x 6 Tabs

latina Talco 30 gr Fco de 30 grs Tempra Grip 500 mg Nva FormulaCaja x 12 Tabs

flatina Ungtiento Tubo de 25 grs Tempra Grip 500 mg Nva FormulaDisp. 4x15

fmpra 500 mg Caja x 20 Tempra Grip Granulando C Caja x 06 Sobres |

impra 500 mg Disp. 5x14 Tempra Grip Granulando C Caja x 24 Sobres
fmpra Elixir |Fco 120 mi Tempra Plus 500 mg /50 mg__ [Caja 12 Tabs
impra Gotas SA/SA Sin Raffy jFco 30 mi Tempra Plus 500 mg / 50 mg Caja 2 x 12 Tabs

g Gotas SA/SA Con Raffyfrco 30 mi [Tempra Plus 500 mg / 50 mg Disp. 4x40

impra Uva Masticable 160 mg|Caja x 10 Tabs

ada por Telefono: endedor Drog:
gsada por Fax: epresentante:
isada por Step: |

A.6. Hoja de transferencia de pedidos
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A.7. Comparacion estadistica de los datos obtenidos en las diferentes
ciudades

Para poder construir un modelo de simulacion que representara el
proceso real de visita tanto a médicos como a farmacias, fue necesario el disefio
de un experimento con el fin de obtener datos que brindaran un grado de
confiabilidad aceptable al modelo.

La primera interrogante que se plante6 fue dénde tomar la muestra, ya
que la fuerza de ventas se encuentra distribuida por todo el territorio nacional,
aunque la mayoria de las visitas se llevan a cabo en las principales ciudades del
pais. Se pens6 que los tiempos en las ciudades del interior del pais eran
diferentes a los tiempos en Caracas, y para corroborar esto se hizo una consulta
a los Gerentes Nacionales de Ventas que tienen una basta experiencia en
salidas a campo en las diferentes ciudades del pais.

Dicha consulta arrojé como resultado que el Gnico aspecto de los que se
desea medir, que podia ser significativamente diferente entre las ciudades del
interior y Caracas, es el tiempo de transporte, ya que para todos es bastante
obvio que el trafico en Caracas es muy diferente al trafico de ciudades como
San Cristébal, Mérida, Barquisimeto y Valencia, por lo tanto se pensé que los
tiempos de transporte serian considerablemente mayores en Caracas que en las
ciudades del interior. El resto de los datos medidos no cambiarian de forma
significativa entre una ciudad y otra.

De ser significativamente diferentes los tiempos de transporte entre las
ciudades, se tendria que construir un modelo de simulacién diferente para cada
ciudad o para cada tipo de ciudad.

Para verificar que los tiempos de transporte de las ciudades del interior
del pais son significativamente diferentes a los tiempos de transporte de la
ciudad de Caracas, se procedid a realizar una comparacion de medias,
mediante la utilizacion del todo ANOVA de un factor. A continuacion se
puede observar como se determiné el tamafio de muestra necesario para aplicar
el metodo de ANOVA de un factor, tomando en cuenta que la férmula utilizada
corresponde a tamaros de muestra iguales para los diferentes tratamientos:

ne= numero de réplicas piloto

k= ndmero de tratamientos

o= nivel de significacion

dT= magnitud de las diferencias entre tratamientos que interesa detectar (en
minutos)
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o = varianza de los tiempos en cada tratamiento

2 2
2 A (kan”—k:]—%) DI

(dT)’

Fl =

, AT Y =DxS”  21x9552+22%53.94+9x80,67
o" =0 = = =733
> (n, 1) 21+22+9

LN

asi, sustituyendo en la férmula inicial:

5

2x%2.05"%x7535°
b x 2,0 :{73, 989

8..

luego con este tamaiio de muestra minimo en cada tratamiento para cumplir con
los requerimientos del experimento, se procedié a aplicar el método de ANOVA
a los tiempos recolectados. Es importante sefalar que por razones de
disponibilidad no se trabajé con un ndmero igual de datos en cada uno de los
tratamientos, sin embargo se excedid el tamafio de muestra minimo para
cumplir con los requerimientos. Los resultados del método de ANOVA para
comparacion de medias sb?lc}s siguientes:

ANOVA
Tiempotransporte
Sum of |
Squares df Mean Square F Sig.
Between Groups 4,105 | 2 2,052 028 873
Within Groups 3791824 51 74,349
Total 3795 028 g3
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Como el P valor = 0.973 se puede concluir que no existen evidencias |
suficientes para rechazar la hipétesis nula que dice que las medias son iguales,
con un nivel significacion de 5%

Segun los resultados del ANOVA podemos concluir que no hay una
diferencia significativa entre los tiempos de transporte obtenidos en San
Cristobal, Maracaibo y Caracas, por lo tanto seran tomados todos como datos
de una sola muestra, y asi seran introducidos al programa Input Analizer para
obtener la distribucion que mejor se ajuste a los conjuntos de datos obtenidos, y
asi poder construir el modelo de simulacion con la ayuda del programa Arena. '
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Nombre de la tarea Duracion Predecesor

1|{Seleccidn de equipos y proveedores de equipos y aplicaciones proveedores de equipos 10 dias 1]
2|Colocacién de orden de compra de equipos 5 dias 1
3|Recepcion de equipos en las oficinas de BMS 40 dias 2|
4|Registro de equipos como activos 2 dias 3
5{\alidacion de la data de los médicos que serd enviada a Dendrite 20 dlas
6|Pruebas de comunicaci6n de! servicio 0800 5 dias|
7iNotificar a ia Fuerza de Venias que no se pueden enviar mas cambios de |a base de datos 3 dias 5
8|Entrega definitiva de la data de los médicos a Dendrite 1dia 5
8iEntrenamiento de los entrenadores de Venezuela 5 dias
10iSeleccién de proveedor local del servicio de internet 5 dias|
12|Colocacion de orden de compra para los modems 5 dias
13|Solicitar a Dendrite documentacién gue sera utilizada en los entrenamientos 1 dia 9
14|Entrega de listado de usuarios de Webforce para creacion de usuarios VPN 1dia
| 15|Salicitud de documentacién que serd utilizada por el personal de informética 1 dia
18|Instalacién de las aplicaciones en los equipos 5 dias 8
17|Creacitén de los documentos que seran entregados a los usuarios junio con los equipos 10 dias
18|Creacion de los documentos de repories de dafios y reemplazo de equipos 10 dias
18|Adquirir emuladores IPAQ para los entrenamientos 2 dias
| 20|Realizar campaiia promocional para la Fuerza de Ventas 20 dias
21|Contratacién de proveedor local de servicio de internet 5 dias 10
22|Enfrega de equipos a Gerentes de Distrilo para pruebas de comunicacion en todo el pais dias| 16
23|Preparar transporte y alojamiento del personal de Dendrite que vendré a Venezuela ﬁas
24|Envio de parrilla promocional a Dendrite 1 dia
25|Disefo de plan de contingencia 2 dias
26 Entrenamiento remoto del peronal de infmommatica de BMS por pare de Dendrite 3 dias
27|Instalacién de aplicacion de E-mail y usuario VPN en las IPAQ 2di 18
28|Entrenamiento a la fuerza de ventas 9 dias 26,9
29Entrega de equipos a los usuarios 1 dia 28|
30|Entrenamiento de Force Analizer para los Gerentes de Distrito y Gerentes Nacionales de Ventas 4 dias| 29
32|Seguimiento post-implementacién 10 dias 29
33!Generacitn de reportes de personas que se conectan y frecuencia de conexidn 1 dia 32
34|Verificacién via telefonica del proceso de conexitn 2 dias; 29 |

A_8. Cronograma propuesto de implantacién
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A.9. Datos de estudios de tiempos de la visita médica

Tiempo
Tiempo llenando el Tiempo
esperando Tiempo medicheck |transportandose
Ciudad (min) hablando (min) {min) {min)
|Caracas 0 3.4 1,32 232
|Caracas 0 10,42 0,58 2,1
|Caracas 12.4 7.9 0.57 5,3
[Caracas 1,56| 37,84 1,12 18.4
|Caracas 29,28| 5,29 1,05| 216
s 17,58| 16,44 0,58 5.4
\ICaracas 13, 12,64 aQ, 14,8
{Caracas 5,26 3.95 0,58 26,7
|Caracas 28,45 9,78 0,59 32,4
Caracas 0,55 12,65 1.04 11,4
[Caracas 0 24 43| 1,11 16,8|
|Caracas 0 21,49 1,16 19,6}
|Caracas 28,57 12,69 1,02 23,4
|Caracas 74,21 6,97 1,17 42 8
|Caracas 232 12,2 1 3.1
|Caracas 18,3 7.9 1,08 5,6|
|Caracas 21,8 136 142 21,8
|Caracas 19,8| 12,4 0,58 246
|Caracas 3.8 1.4 1,13 134
|Caracas 17.5 14,2 1,07 12,8|
|Caracas 16,6 15,1 1,22 16,8
|Caracas 12,1 14,8 1,12 11,6
San Cristébal 3,57 0 1,02 22,1
San Cristobal 593 7.37 0,56 23,
[San Cristobal 0 6,29 0,59 5,

Cristobal 11,08| 12,14 1,02 9,2

San Cristobal 2,45| 5 0,57 26,2
San Cristobal 1,47 2,94 1,01 24,1
an Cristdbal 0 7.25 1,02 26,3
San Cristobal 44.5) 2,58 1,03} 12,8
[San Cristébal ? 29,38 3,94 0,59) 16,8
San Cristobal ' 50,41 o} 0.58 14,3|
San Cristobal 4,1 6,19| 1,01 13,2
San Cristébal 222 4,88 1,05 11,4}
San Cristobal 8,57 11,8 0,59 21,8
San Cristobal 2 49 0 1,02 13,4
San Cristobal 19,31 8.27 1 9.6
San Cristobal i) 11,16 0,57 214
San Cristobal 6,14| 3,15 1.21 12,1
San Cristobal 13,22} 1,95 1,16} 9,6
[San Cristébal 2,15 13,00] 1,14 31,1
San Cristobal 0 4,06 1,13 14,8|
San Crist6bal 3,43 3,88 1,1 13,5}

&l

76




Anexos

San Cristobal 21,01 7.01 1,12 12,9
an Cristobal 52,3| 24,4 0,58 16
aracaibo ol 3,05 0, 21,4

[Maracaibo of 12,01 0,54 8.2

|Maracaibo 0 2,05 0,53 3,1

Maracaibo 17,37 13,11 1,12 16,8]

[Maracaibo 2,54 10,85 1.1 36.4

[Maracaibo ol 7,13 1,03 17.5|

|Maracaibo 3,26| 2,8 1,04 12

[Maracaibo 4,28 14,99 1,02 11,1

[Maracaibo 17,28 7,19 0,59 19,3

A.9.1. Tiempos de la visita médica actual

Tiempo
almorzando
{min)
Salida 1 71.2|
Salida 2 66.8|
Salida 3 86.27
Salida 4 g2.3|
Salida 5 73.4
oalida 6 91.3)
Salida 7 82.4
Salida 8 91.3|

A.9.2. Tiempos de almuerzo
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Anexos @ |
tiempo Yiempo Tiempo Tiempo
Tiempode | Tiempo | Tiempo llenando hojaj
transporte | esperando | hablando| 2Teglando de flenando | lsnando
anaquel trinterenci medicheck fﬁcha hhnaq

232 1,12 18,12 1,18 3,45 128 835
248 2,14 14,05 2,15 4,03 056 749
222 1,43 17,3 0| 3,32 054 941
18,4 05 9,03 ol 512 111 918
21,6| 0,53 6,02 3,14 5,18 105 9,12
34,1 30,48 8,46| 0 4,36 047, 853
14,8 2,38 5,31 0 4,24 0, 8,14
26, B4 17,64| 1,13 4,42 057 1147
32,4 0 6,21 0 5,13 101 835
11,4 517 7,261 1,18 5,05 104 905
16,8 9,28| 9,3 0 5,39 1,11 9,42
19, 8.11 5,02) 3,07 B, 1.16] 10,21
23,4 ol 22,55 0 3,18| 102l 913
42,8 3,43| 6.43 1,28 4,01 117  9.18
26,4 2,06| 20,54 0,48 4, 1| 749
31,2 2,31 2,38 2,13 5,28 058 844
218 3,14 5,51 0 4,16 101 913
246 1,3 21,74 0,52 4,41 1,08 922
13,4 542 12,16 0,18 5,34 059 904
12,6 2,1 28,34 1,54 3,27 1,02 9,11
16,8 0 14 2,51 3,56 1 84
243 3,52 7,58 1,5 4,32 0571 856
22,1 4,11 9,46} 4,19| 1,21 847
234 0 18,58| 2| 4,43] 1168 9,04
19,4 3,16 7,57 1,14 3,58 114 914
21,7 4,14 10,48 2,14] 5,17 1,13| 8,36
26.2 0 12,43 0.42 5,03 11 911
24,1 5,34 2,31 0 4,49 112 8,57
26,3 6,38 6,3 1,07 3.1 102 732
346 0 %1 3,26 0 6,04 103 11,12

A.9.3. Tiempos de la visita a farmacias actual
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TT;:J::::::: e Tiempo llenando
(min) ficha blanca (min)
0,33 4,32
0,31 5,01
0,36 5,1
0,41 5,05|
0,28 4,48)
0,42 4,56)
0,38 5,06}
0,37 4,37
0,40 4,52
0,32 4,
0,31 4,54
0,30 5,06
0,26 5,07
0,46 4,48
0,52 4,43
0,35 5,03|
0.36 5,00
0,34 4 58|
0,35| 4,47
0,40 4,57
0,41 5,32
0,38 5,24
0,45 5,18}
0,37 5,12
0,39 5,29
0,38 517
0,41 4,58|
0,42 4,42
0,36 4,16|
0,48 4,41
% 0,42 4,32

A.9.4. Tiempos prueba piloto visita médica propuesta
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Tiempo | L. 0o Tiempo
“““"“:: Boi Ilenar:::ln l!anan%u
transferencia | Medicheck ficha blan

2,18 0,35 4,52
234 0.34 5,12
3.1 0.4 514
2,48 0,33 5,07)
3,17 0,29 44
3,14 0,46 4.4
324 0,39 5,18
2,41 0,37 5,11
3.02 0,4 4,52
2,53 0,33 4,56{
2.41 0,32 4,54
3,12 0,29 5,08
320 0,24 5,07
3,31 0,43 4,48
334 0,49 4,43
3,51 0,36 5,09
2,24 0,38 5,00
2,31 0,31 4,58
2,18 0,32 4,47
2,41 0,43 4,57]
3,48 0,46 5,49
3,16 04 5,29
3,24 0,46 5,13
3,11 0,35 5,12
3,07 0,39 5,29
327 0,37 5,17
2,39 0,43 4,58
3.04 0,49 4,38
2.54 0,31 4,22
2,38 0.44 4,54

A.9.6. Tiempos prueba piloto visita a farmacias propuesta
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