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Objetivos « Herramienta sectorial para conocer el posicionamiento de los laboratorios
farmaceéuticos y obtener la vision comparativa con el resto del sector.

- Mejorar el nivel de servicio y la relacion comercial entre proveedor-cliente y
posicionar a los laboratorios frente a la competencia.

"l“ Farmacia - Laboratorio
[l

FARMACIAS LABORATORIOS

Laboratorio -
Mayorista

Farmacia - Mayorista
(pedido transfer)

Mayorista - Laboratorio

MAYORISTAS

AECOC BENCHMARKING




Metodologia
de Analisis

Fases del
proyecto

.

Cuestionario compuesto por:

« Farmacias: 11 bloques / +60 puntos de control
CUESTIONARIO » Mayoristas: 10 bloques / +60 puntos de control
ONLINE - Dirigido a responsables de: aprovisionamiento, administracion, comercial, compras, customer
service, facturacién y logistica

« Conocer las tendencias del sector a medio plazo.

» Validar la informacién de los cuestionarios.
ENTREVISTAS « Identificar puntos de mejora de los laboratorios participantes en el estudio.
PERSONALES

Encuadrar las valoraciones dentro de su marco estratégico.

Obtener una vision cualitativa.

CALCULO DE

Todos los distribuidores y las farmacias tienen el mismo peso en el célculo final.
Los resultados son ponderados segun la importancia expresada por el agregado de la distribucion

RESULTADOS o de las farmacias en cada bloque de cuestiones.

« Valoraciones del 0 al 10, siendo el 0 la peor nota y el 10 la mejor.

« En los Rankings se muestran los 17 laboratorios mejor valorados (Best in Class) y el laboratorio del
INFORME DE estudio.
RESULTADOS » Los resultados se muestran mediante un Ranking siendo el nimero 1 la mejor posicion y la Ultima

la peor. Las posiciones en el ranking se dividen en los siguientes niveles:
TOP 5 NIVEL ALTO NIVEL MEDIO @ NIVEL BAJO
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& La muestra de laboratorios puede variar en cada edicién, si bien lo hace de forma limitada, con el fin de garantizar la coherencia del anélisis evolutivo afio tras afio.
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Mayoristas

Bloques del
Estudio

Sistemas
de intercambio

Alineamiento de
ficheros maestros,
EDI y calidad del
etiquetado.

Cumplimiento de
cantidades,
referencias y
caducidades.

<>

s

g,

Entrega

Cumplimiento de
los plazos,
horarios y dias
de entrega

pactados.

Customer
Service

Desempefio de su
departamento de
Atencion al
Cliente.

Recepcién

Estado de las
unidades de

Facturacion

Grado de

eficiencia de la

soporte, formato

y contenido de
los albaranes.

Colaboracién
logistica

Seguimiento de
KPI's, proactividad
y construccion de
relaciones solidas.

gestion

administrativa.

Gestiéon
comercial

Capacidad de
planificacion y
relacion y
desempefio con
los interlocutores.

Sostenibilidad

Transparencia,
iniciativas
conjuntasy
compromiso con el
medioambiente.
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Oficinas de Bloques Nivel de Servicio

Farmacia
SS <>
Bloques del Q” ®
Estudio
Pedido Entrega Recepcién Customer Service Facturacién Devoluciones
Cumplimiento de Cumplimiento de Estado de las Desempefio de su Grado de Gestidn de los
cantidades, los plazos, unidades de departamento de eficiencia de la laboratorios con la
referencias y horarios y dias soporte, formato Atencién al gestion logistica inversa.
caducidades. de entrega y contenido de Cliente. administrativa.
pactados. los albaranes.

Bloques Relacién Comercial

w
=5

Desarrollo categoria  Trato Cial y Gestion PdV Promociones Surtido Tendencias
Politica y acciones Relacién con las Actividad Gestic')_n del Recursos para la

que conducen al oficinas de promocional, portfolio del digitalizacion,

desarrollo del farmacia y su innovacion, producto: altas, acciones de

mercado y de la gestién en el rentabilidad, bajas, innovacion, sostenibilidad y

demanda. punto de venta. flexibilidad, etc. proactividad, etc. comunicacion.
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Calendario
del proyecto

# 9z0 9
T i
Dic - Enero Febrero - Marzo Marzo - Abril Abril - Mayo Junio - Julio
Definicion y cierre de Cuestionario Entrevistas Tratamiento datos y Presentacion
la muestra cuantitativo personales elaboracién informes de resultados
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éQUE INCLUYE?

El Benchmarking Farma incluye:

Tendencias del sector proporcionadas por IQVIA.

Prioridades del Canal Mayorista

Prioridades del Canal Oficinas de Farmacias.

Resultados generales por canal.

Resultados segmentados por bloque, mayorista, zona geografica y tipo farmacia.

Verbatims por cada mayorista.

Evolutivos (en el caso de disponer de informacion previa al afio de contratacion).

Resumen y Conclusiones.

Dashboard Farma con los Resultados (acceso libre a una plataforma interactiva online con un usuario

propio para cada laboratorio).

Presentacién personal en las oficinas del laboratorio.

Participacion en el proyecto Benchmarking Mirror, con informe de resultados.




Ejemplo informe para
LABORATORIO contratante

1- PRIORIDADES DE LOS MAYORISTAS

2- RESULTADOS GENERALES

3- RESULTADOS POR BLOQUE, MAYORISTA Y FARMACIAS
4- RESULTADOS POR ZONA GEOGRAFICA

5- FICHAS POR MAYORISTA



Ejemplo informe

1. PRIORIDADES DE LOS MAYORISTAS

; IMPORTANCIA Valoracion
BLOQUE PREGUNTAS MAS IMPORTANTES Promedio
Afio x Afo x-1 Evol. Fabricantes
RECEPCION DE LA MERCANCIA El buen estado del producto en la recepcion. 10,00 10 (12) 6,8
RECEPCION DE LA MERCANCIA La correcta gestion de las temperaturas. 10,00 9,7 (63) ™ 7.6
. Los errores en las facturas por discrepancias entre los
FACTURACION precios facturados y los que constan en su sistema. 10,00 9,6 (72) T 3,0
- La gestién y seguimiento de las facturas a través del
FACTURACION portal del laboratorio. (solo valorar si aplica) 10,00 5,6 (592) T 7.5
RECEPCION DE LA MERCANCIA Si la ubicacion del albarén es correcta y visible. 9,58 8,8 (308) ™ 6,7
A i La implantacién de esténdares de lectura en la unidad de
RECEPCION DE LA MERCANCIA bulto (paleta o caja) para agilizar la recepcion del 9,58 9 (28a) ™ 7,0
pedido.
. Los errores en las facturas por discrepancias de N
FACTURACION cantidades o referencias facturadas. 9,58 9,2 (20%) 52
GESTION COMERCIAL Si el laboratorio es "partner” comercial y su compromiso. 9,58 9,6 (93) 5,7
. Si el laboratorio le informa con antelacién de cambios de
[E] FACTURACION precios, variaciones de IVA, cambios de PVL, etc. 9,38 9,4 (16%) 2.6
SISTEMAS DE INTERCAMBIO La correcta codificacion de los productos y agrupaciones. 9,38 9,5 (123) L 6,9

Valoracion global por encima de la media
Valoracion global en la media

@ Valoracién global por debajo de la media




2. RESULTADOS GENERALES

Ejemplo informe

ovorOVIOV| @O @0 O 00 @ ‘ oroniovicay | @ @@ @ OO
6€ OI4OLYYOaV1 BB @. 6€ OTYOLYHOTV Bl »
8€ OINOLYYO08Y] [ ] 8€ OINOLYYOSY ] o0
L€ OIYOLVYHOEV| @@ o0 ‘ L ondoLvoaY | @ [ ] [ ]
9€ ORNOLVYOEY| @ @ [ X ] @ 9€ OTHOLYHOaYT 00 [ )
SE OTYOLVHOaY M S€ OTYOLYNOaY B
PE OHOLVHOaV] [ ] BB Ca #E OIOLYIOGY 1| [
€€ ORIOLVYOaY] ] £€ OTYOLYYOaV B B
2€ OI¥40LYY0av1 Z€ OIYOLYHOTY [ ]
T€ OIYOLVHOEV o0 9000 TE OTYOLYNOaY [ I ]
0€ OINOLYYHOaY1 ALl 0 OI¥0LYHoav B
62 OI¥40LYYOaV] [ ] [ ] 62 OTYOLYIOIV| B [ ]
8Z OINOLVYO08Y] 00 [ ] ® 82 onjoLvoaY | @ [ ] [ 0 ]
£T ORIOLVYOEV| 4 [ ] B LT OTYOLYHOaV B
9z ordoLvoav| @ @ [ ] ] 9z onjoLvoaY | @ [ ] [ ]
52 OINOLYYHOaY1 Ca L3 ] ST OIYOLYYOaV P
$Z OTHOLVHOaV] [ ) B [ ] 2 OTHOLYHOY 1| B
€2 OI40LVHOEY] o0 g £2 onioLvdoaY 1| @
2Z OI¥40LYY0av1 [ ] 22 OTYOLYHOaV
TZ OIY0LVHOEY] [ ] [ ] [ X ] 1Z OI¥OLYNoaY] 00000 O
0z ordoLvoav| @ @ 90000 oz ordolvioay] @ @ @ 0|0
61 OI¥40LYYOaV1 3 2] 61 OIYOLYHOTY P
8T OIIOLVYHOEV 9000 81 OlYOLYHOEY] [ ) o0
L1 ordoLvoav| @ @ [ ] o0 L1 oniorvdoay | @ @ 0000
9T ORIOLVYOEV| @ 3 [ X ] 9T OIYOLYHOEY] o0
ST ORYOLVHOEYT| @ o0 ST OIYOLYdoaY [ ] [ ]
¥T ORIOLVHOaV] [ ] o0 77 OIOLYHOEY] o000
€T OIOLVHOEV| [ ] d BB 3 £1 OI¥OLYyoav] B e
TT ORIOLVHO8YT| | B+ Cal Cal @.. 2T OIYOLYMOSY | B | B BH |
TT OIIOLYYHOaY] [ ] [ ) 1T OI¥OLYHOaY] [ ]
0T OIOLVHOaVT| Fh B || B C ™ 0T OIOLYdOavT i BB
6 OIIOLVHO8V] M@ M e 6 OIRIOLYHOEY] ¥ Y
soniovioav| @ @ @ @ [ ] 8 OTYOLYHOaY] o0 e [ ]
£ OTMOLVHORV| @) B Bt B B BH [ £ on¥oLvyosY1| B[ (B O B || B
9 OI¥OLYYOaY1 9 onjoLvNoaY| @ [ ]
S ORIOLVY¥OaYT o S OROLYNOoEY 1| @ B
v ordoLvoevl| @ @ 'Y ) . 7 OTNOLYIOaY] 0000 [ ]
3INVLVHINOD OrdoLvdosy1 JEN o o ILINYL¥¥INCD CI¥OLY¥OEY W
z ordoLvioavl| @ @ o0 z onjolvdoay| @ @ o0
T OMOLVYOaV] 090000 0 T onjoLvoaY | @ 00 [ ]
2|3]5|8||tl8|z|2] 2 THEHEHE
AHEEHANEEE HEHEEEEE
SlElg|3|22|8(z(E|° 2|2|s|g|7|5|°
SG|IE|E|=|0|& @ [
s|E|215|2|5|G
ARHEEE
SIREHNEE
L
3
38

|

- Ranking del 1 al 5

- Ranking del 6 al 17
- Ranking del 18 al 29
- Ranking del 30 al 40

Nivel Alto
Nivel Medio
Nivel Bajo

Y Toprs
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Ejemplo informe

Ranking por bloque

PEDIDO
POSICION FABRICANTE VALORACION
1 LABORATORIO 1 7,05
2 LABORATORIO 2 6,97
T 3 LABORATORIO CONTRATANTE
4 LABORATORIO 4 6,72
5 LABORATORIO 5 6,65
6 LABORATORIO 6 6,57
7 LABORATORIO 7 6,43
8 LABORATORIO 8 6,27
9 LABORATORIO 9 6,14
10 LABORATORIO 10 6,13
11 LABORATORIO 11 6,13
12 LABORATORIO 12 6,12
13 LABORATORIO 13 6,08
14 LABORATORIO 14 6,07
15 LABORATORIO 15 5,99
16 LABORATORIO 16 5,95
17 LABORATORIO 17 5,94
18 5,94
29 5,39
°® 30 5,24
40 4,46

3. RESULTADOS POR BLOQUE (MAYORISTAS)

Preguntas del bloque

IMPORTANCIA CUESTIONES DEL BLOQUE VALORACION Ranking
R . . . Laboratorio contratante 7,00
El nivel de errores entre referencias pedidas vs referencias . b4
9,22 " Promedio
servidas. 5
Mejor laboratorio Laboratorio 1 (7,25)
: : _ : [PO—— 50 |
El nivel de errores entre cantidades pedidas vs cantidades .
9,22 h Promedio
servidas.
Mejor laboratorio Laboratorio 1 (8)
Laboratorio contratante
9,08  Los productos con asignacion. (solo valorar si aplica) Promedio
Mejor laboratorio Laboratorio 1 (8)
. ) Laboratorio contratante
0,03 Su nivel de roturas de stock (mas de una semana o larga promedio b4
' duracion).
Mejor laboratorio Laboratorio 1 (7,75)
- X X Laboratorio contratante [N
El cumplimiento de las caducidades de los medicamentos )
8,61 Promedio
entregados. i . 5
Mejor laboratorio Laboratorio 1 (7,08)
- : : re—— 00 [
La antelacién con la que el laboratorio comparte/avisa de las .
761 N N Promedio
incidencias relacionadas con la falta stock. i . 5
Mejor laboratorio Laboratorio 1 (8,5)
Laboratorio contratante 172NN
7,34 Su gestion de la logistica inversa (devoluciones). Promedio
Mejor laboratorio Laboratorio 1 (7,92)
722 La proactividad del laboratorio de enviar informes periddicos promedio b 4
! sobre sus roturas y disponibilidad.
Mejor laboratorio Laboratorio 1 (9)

Resultados del bloque por Mayorista

HEFAME

UNNEFAR

ALLIANCE

BIDAFARMA

COFARES

FEDEFARMA

N . .
Min:s Max: 10 No permite hacer devoluciones.
Tiene un nivel de roturas de stock
. mu alto ero  nos  envia
Mayorista 1 muy o, P
_ ? informacién semanalmente sobre
‘ i las roturas de stock y la fecha
Min: 2,5 Max: 9,43 aproximada.”.
7,50 w
Min: 0 Max: 9,4 “Manejan bien las devoluciones.
5,00 ] . Buenos acuerdos, muy facil
Mayorista 2 | ) ,muy i
Min: 3,75 Max: 7,22 fluido. Siempre a tiempo y no dan
EEL 2y ningln problema.”
U Méx: 10

*Rojo: Valoracion de la cuestion por debajo del promedio.
*Azul: Valoracion de la cuestion por debajo del promedio.



Ejemplo informe

Ranking por bloque

DESARROLLO CATEGORIA

POSICION FABRICANTE VALORACION

1 LABORATORIO1 7,34

2 LABORATORIO 2 7,13
!7 3 LABORATORIO 3 6,92
4 LABORATORIO 4 6,82

5 LABORATORIO 5 6,73

6 LABORATORIO 6 6,57

7 LABORATORIO 7 6,33

8 LABORATORIO 8 6,30

9 LABORATORIO 9 6,27

10 LABORATORIO 10 6,15

11 LABORATORIO 11 6,09

® 12 LABORATORIO 12 5,92
13 LABORATORIO 13 5,91

14 LABORATORIO 14 5,87

15 LABORATORIO 15 5,85

16 LABORATORIO 16 5;86

17 LABORATORIO 17 5,79

18 5,76

29 5,17

30 5,15

40

LABORATORIO CONTRATANTE

5,01

4,37

3. RESULTADOS POR BLOQUE (OFICINAS DE FARMACIA)

Preguntas del bloque

IMPORTANCIA CUESTIONES DEL BLOQUE VALORACION Ranking
La capacidad de adaptarse a las peculiaridades de la farmacia LABORATORIO CONTRATANTE  [[73:1) []
(tamafio, situacion, etc.) y las acciones personalizadas que Promedio
propone. Mejor laboratorio LABORATORIO 1 (7,7)

, R . R LABORATORIO CONTRATANTE [ ]
El nimero de acciones realizadas en la farmacia para promedio .|
aumentar las ventas.
Mejor laboratorio LABORATORIO 1 (7,41)
) . . LABORATORIO CONTRATANTE [ ]
La calidad de las acciones propuestas en la farmacia para promedio D
aumentar las ventas.
Mejor laboratorio LABORATORIO 1 (7,42)
LABORATORIO CONTRATANTE  [Jpl @
6,53  Si lanza productos novedosos e innovaciones de éxito. Promedio
Mejor laboratorio LABORATORIO 1 (7,77)

Segmentacion Farmacias

DESARROLLO DE LA CATEGORIA

VARIABLE PARAMETRO oo || promeDIO Mejor Laboratorio
ZONA URBANA, UNA CALLE MUY TRANSITADA 330 LABORATORIO 1 (7,3)

) ZONA URBANA, UNA CALLE POCO TRANSITADA 5,1 | 320 LABORATORIO 1 (7,85)
UBICACION ZONA RURAL COSTERA ﬁ 220 LABORATORIO 1 (7,98)
ZONA RURAL INTERIOR 3,9 | 300 LABORATORIO 1 (7,56)

FARMACIA A: Promedio 1.7M€ 4,7 | 330 LABORATORIO 1 (7,1)

FACTURACION || FARMACIA B: Promedio 1M€ 5,4 | 290 LABORATORIO 1 (7,3)
FARMACIA C: Promedio 515k€ 5,1 | 350 LABORATORIO 1 (8,02)

*Rojo: Valoracion de la cuestion por debajo del promedio.
*Azul: Valoracion de la cuestion por debajo del promedio.



Ejemplo informe 4. RESULTADOS POR ZONA GEOGRAFICA

NORDESTE

sEncioEISTo; 6 f 40

RELACIGN COMERCIAL: 23 / 40
SERVICID LoGisTIcD: 17 / 40

RELACIEH COMERCIAL: 14 / 40

sERacIo GlsTIco: 14 / 40
RELACION CONERCIAL: 27 / 401

SERACIO WOGISTICO: 17/ 40 SERVICIO LOGISTICO: 23 [ 40
RELACION COMERCIAL: 30 / 40 RELACIGN COMERGIAL: 24 / 40

seRvcio Loctsnco: 15 / 40
RRACIN CoMRSIAL 21 [ 40

SUR

semvcio woalsmco: 23 / 40

RELACICN COMERCIAL: 37 ] 40

*Mapa: Posicion que ocupa el Laboratorio para cada zona,
segun su Nivel de Servicio y su Relaciéon Comercial.

Desarrollo de la categoria
Promedio

Trato Comercial y Gestiéon PdV
Promedio

,44

N

ZONA ZONA ZONA
ZONA NORTE NORDESTE ZONA CENTRO ZONA ESTE ZONA SUR CANARIAS BALEARES
pedido KX 5,54 6,12 | 6,07
Promedio
Entrega m m
Promedio
Recepcién = 521 |
Promedio
Custom Service m m 4
Promedio
Facturacién 7 9
Promedio
Devoluciéon m n 5
Promedio
5,42

Promociones
Promedio

Surtido
Promedio

)

,98

o

,77

Tendencias
Promedio

2 &

N

° N
Q
H
®

N ®

o L
N o o
w
° N ®

4,89

*Rojo: Valoracion de la cuestion por debajo del promedio.
*Azul: Valoracion de la cuestion por debajo del promedio.



Ejemplo informe

5. FICHA POR MAYORISTA

Preguntas Cruciales para MAYORISTA 1

Valoracién Posicién

PEDIDO m

RECEPCION DE LA MERCANCIA FiZ45)
FACTURACION |

SISTEMAS DE INTERCAMBIO
CUSTOMER SERVIC
COLABORACION A NIVEL LOGISTICO m

b Ad> B ddD>d

GESTION COMERCIAL |
SOSTENIBILIDAD Ak

TOTAL m

>

Valoracion de cada bloque para el mayorista,
evolutivo y posicion en el ranking en comparacion
con los demas laboratorios que ha valorado el
mayorista.

ENTREGA Si el laboratorio realiza pocas entregas fraccionadas de los Valoracion 0,00
pedidos. Promedio
COLABORACION A NIVEL Si comparte y realiza seguimiento de los KPI's de Nivel de Valoracion 0,00
LOGISTICO Servicio. Promedio
Valoracion 0,00
PEDIDO Su gestion de la logistica inversa (devoluciones).
Promedio
Valoracion m
ENTREGA El plazo de entrega ofrecido por el laboratorio (Lead Time). = [fesssesmssmmsmenmsmenmsmecne it
Promedio
. i i i 4 bi ini Valoracion
GESTION COMERCIAL SL!at_estra;egla del Iabloratorlo estd bien definida y traslada los m
objetivos de manera clara. Promedio
i i i i Valoracion
GESTION COMERCIAL Siel Iapolratorlo es innovador a la hora de proponer acciones m
comerciales. Promedio
. . i inci i Valoracion
RECEPCION DE LA MERCANCIA Lz'clatrldad Ide Iats descdn[.:mor‘;%s y la calidad de los albaranes m
adjuntos a la entrega del pedido. Promedio
La proactividad en la gestién de la informacién de altas, bajas y ||valoracién m
SISTEMAS DE INTERCAMBIO nuevos lanzamientos (actualizacion en tiempo y calidad de los  |f-----m-mmemmmmmemmmemmemee s
datos). Promedio
. El grado de satisfaccion (rapidez y eficiencia) en la tramitacisn |[Valoracién m
FACTURACION d d di . s facturas. [
e cargos generados por discrepancias en las facturas. Promedio
. Valoracion m
FACTURACION La rapidez y eficiencia en la resolucion de las incidencias. =
Promedio

Las 10 preguntas peor valoradas para el mayorista, con la puntuacién que ha otorgado al
laboratorio y el promedio de todos los laboratorios. También se incluyen las 10 mejor valoradas.

10 posicién 20 posicion 30 posicion

TOP 3 Laboratorios para el Mayorista




"Los materiales contenidos en las paginas de este informe incluyendo el texto, disefio, presentacion, logotipos, iconos, imagenes, fotografias y cualquier otro elemento grafico son
propiedad de la Asociacion Espafiola de Codificacion Comercial ("AECOC”). AECOC se reserva el derecho de modificar alguno o todos los elementos del informe.

© AECOC. Todos los derechos reservados. Esta obra no puede ser utilizada, reproducida, distribuida, comunicada publicamente o alterada, en su totalidad o en
parte, sin el permiso escrito de AECOC.”

Ronda General Mitre 10, 08017 Barcelona
T. 932 523 900
WWW.aecoc.es
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