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RESUMEN

El presente informe de précticas profesionales analiza el desarrollo e implementacion de una
solucidn tecnologica en MSD Colombia S.A.S., compaiia farmacéutica multinacional con operacion en
mas de 140 paises, orientada a optimizar la gestion comercial y el seguimiento de clientes. El proyecto
consistio en el disefio y puesta en marcha de una aplicacion desarrollada en Microsoft PowerApps para
uso de los Gerentes de Cuenta (KAM?’s), con el objetivo de centralizar la informacidon de contactos,

registrar visitas comerciales y realizar seguimiento a compromisos adquiridos con los clientes.

La solucion fue construida a partir de la integracion de diferentes herramientas del ecosistema
Microsoft, incluyendo un archivo Maestro de Clientes en Excel con actualizacién automatizada
mediante Power Query, listas de SharePoint para el almacenamiento estructurado de datos y un tablero
de control en Power BI que permite visualizar indicadores de gestion en tiempo real. La
implementacion de esta herramienta respondi6 a la necesidad de fortalecer la trazabilidad de las
interacciones comerciales, reducir la dispersion de la informacion y generar un respaldo documental

confiable que facilite procesos de auditoria y control interno.

Asimismo, el informe evalua el impacto de la solucion mediante un analisis DOFA,
identificando fortalezas relacionadas con la automatizacion, la disponibilidad de informacion y la
mejora en la toma de decisiones, asi como oportunidades de crecimiento y expansion hacia otras areas
de la organizacion o filiales de la region. Finalmente, se presentan propuestas de mejora orientadas a
incrementar la adopcion, funcionalidad y alcance de la herramienta, destacando su contribucion al
fortalecimiento de los procesos comerciales y su relacion con los principios de eficiencia,

transformacion digital y gestion estratégica estudiados en el campo de los Negocios Internacionales.
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INTRODUCCION

La digitalizacion de los procesos comerciales se ha convertido en uno de los ejes estratégicos
fundamentales de las empresas multinacionales en el siglo XXI. En un entorno globalizado donde la
velocidad de la informacion, la trazabilidad de las relaciones comerciales y la eficiencia en la toma de
decisiones determinan la competitividad de las organizaciones, la gestion tecnologica de los contactos

con clientes deja de ser una opcidn para convertirse en una necesidad operativa.

MSD Colombia S.A.S., filial de Merck Sharp & Dohme, una de las compafiias farmacéuticas
mas grandes del mundo con operaciones en mas de 140 paises, no es ajena a este imperativo. En el
marco de las practicas profesionales del programa de Negocios Internacionales de la Universidad Santo
Tomas, se identifico una brecha critica en el area comercial de la compaiiia: la ausencia de una
herramienta centralizada que permitiera a los Gerentes de Cuenta (KAM’s) registrar, consultar y hacer

seguimiento a sus visitas, compromisos y contactos con clientes de manera estructurada y trazable.

Ante esta necesidad, se disefi6 e implementd una aplicacion en Microsoft PowerApps que
integra diversas herramientas del ecosistema Microsoft 365: un archivo Excel con actualizacion
automatizada via Power Query, una base de datos en SharePoint y un tablero de indicadores en Power
BI. La solucion permite que cada KAM navegue a través de diferentes pantallas para registrar nuevas
visitas, crear contactos, consultar compromisos y gestionar el estado de cada interaccidon con sus

clientes asignados.

El presente documento tiene como proposito estructurar este proyecto bajo el formato de
informe de practicas profesionales con plan de mejora, estableciendo su pertinencia académica desde
los fundamentos tedricos y practicos de los Negocios Internacionales, describiendo el entorno
empresarial en el que se desarrolld, y formulando propuestas concretas para consolidar y escalar la

herramienta en beneficio de la organizacion.
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LA EMPRESA

1.1 Aspectos generales

1.1.1 Mision, Vision y Valores

- Mision: MSD tiene como mision descubrir, desarrollar y proporcionar medicamentos,
vacunas y productos de salud animal y humana innovadores que salvan y mejoran las vidas de las
personas y los animales alrededor del mundo, al tiempo que se mantiene como una empresa
responsable que genera valor a largo plazo para todos sus grupos de interés. (Nuestra Empresa - MSD

Colombia, 2025)

- Vision: MSD aspira a ser la empresa de salud mas valorada y confiable del mundo,
liderando el descubrimiento cientifico en areas de alto impacto para la salud global, incluyendo
oncologia, enfermedades infecciosas, cardiometabolismo y salud animal. (Nuestra Empresa - MSD

Colombia, 2025)

- Valores: Los valores de MSD se fundamentan en el compromiso con los pacientes y los
clientes, la integridad, la ética en los negocios, el respeto por la diversidad, la innovacion continua y la
responsabilidad ambiental y social. En Colombia, estos valores se articulan con el cumplimiento
estricto de las regulaciones del sector farmacéutico y las politicas corporativas globales de la compaiiia.

(Cultura y Valores - MSD Colombia, 2025)

1.1.2 Ubicacion Geografica




Oficinas MSD Bogota: Complejo Empresarial Colpatria, Cl 127 A #53A4-45 Torre 3 - Piso §,
Bogota
Tomado de: Centro Empresarial Colpatria | Bogota - Fondo Inmobiliario Colombia. (2025,
March 21). Fondo Inmobiliario Colombia.

htips://fondoinmobiliariocolombia.com/provecto/centro-empresarial-colpatria/

MSD Colombia S.A.S. tiene su sede principal en la ciudad de Bogota D.C., Colombia, desde
donde coordina sus operaciones comerciales, médicas y administrativas en el territorio nacional. Las
oficinas donde se desarrollan las practicas profesionales objeto del presente informe se encuentran

ubicadas en el Complejo Empresarial Colpatria, Calle 127A #53A-45, Torre 3, Piso 8, Bogota D.C.

1.1.3 Estructura Organizativa

MSD Colombia S.A.S. opera bajo una estructura organizativa matricial, caracteristica de las
grandes empresas multinacionales, en la que conviven lineas de reporte locales y globales, como se

muestra en la siguiente imagen:

Organizacion de la empresa MSD - Area Comercial

Douglas Leal
Principal Director

|
! : b

Andres Galindo Troyano Anahil Milagros Delpino Ariandna Buitrago Salinas
Sales Operations Specialist Account Management GHH Pricing and revenue Lead

Estefania Otalora Martinez
Sales Operations Specialist 6 5 &) 6

Hans Uesseler Diana Manrigue  Eduardo Arias Kevin Garzon
KAM KAM KAM KAM

|

Valeria Arias Arias Alejandro Arriero
Commercialization Commercialization

Intern Intern .'3 MsD

INVENTING FOR LIFE



https://fondoinmobiliariocolombia.com/proyecto/centro-empresarial-colpatria/

Estructura Organizativa Area Comercial MSD Bogotd D.C

Elaboracion propia a partir de informacion disponible en la empresa

1.1.4 Unidad o departamento en el que se desarrolla la practica profesional

La practica profesional se desarrolla en el area comercial de MSD Colombia S.A.S.,

especificamente en el equipo de Gerentes de Cuenta (KAM's), quienes tienen a su cargo la gestion de

relaciones con clientes del sector salud, incluyendo droguerias, clinicas, hospitales, EPS y

distribuidores farmacéuticos a nivel nacional.

1.1.4.1 Analisis DOFA

Fortalezas

Oportunidades

- Centralizacion de toda la informacion de
visitas, compromisos y contactos en una sola
plataforma.

- Trazabilidad en tiempo real de las gestiones
realizadas por cada KAM frente a sus clientes.

- Almacenamiento seguro en SharePoint con
control de accesos y permisos por usuario.

- Dashboard en Power BI que permite visualizar
indicadores de gestion de manera gréfica e
interactiva.

- Respaldo documental para procesos de

auditoria interna y externa.

- Escalabilidad del modelo hacia otras areas
comerciales o unidades de negocio de
MSD.

- Integracion futura con CRM corporativos
o herramientas de inteligencia comercial
globales.

- Potencial para convertirse en un modelo
replicable en otras Unidades de Negocio
de MSD en Bogota.

- Conexién con plataformas de
comunicacion como Microsoft Teams para

notificaciones en tiempo real.

Debilidades

Amenazas

- Curva de aprendizaje inicial para KAM’s que
no estan familiarizados con herramientas

digitales.

- Posibles cambios en las politicas de
licenciamiento de Microsoft 365 que

afecten las funcionalidades disponibles.




datos.

ecosistema Microsoft 365 para el

funcionamiento de la aplicacion.

via Power Query requiere supervision

periodica para garantizar la integridad de los

- Ausencia de acceso offline que puede limitar el

uso en zonas con conectividad reducida.

- Dependencia de la disponibilidad del - Resistencia al cambio por parte de algunos
KAM’s acostumbrados a métodos de
registro manual.

- Laactualizacion del archivo Maestro Clientes - Riesgos de pérdida de datos ante fallas en
el servicio de SharePoint si no se tienen
respaldos periodicos.

- Dependencia de un niimero reducido de
administradores del sistema, lo que puede

generar cuellos de botella ante ausencias.

1.1.4.2 ANALISIS DOFA CRUZADO

OPORTUNIDADES (O)

AMENAZAS (A)

FORTALEZAS (F)

- FO1: La trazabilidad en tiempo
real (F) potencia la escalabilidad
del modelo hacia otras unidades
de negocio (O): al demostrar
resultados medibles, se facilita la
adopcidn en otras areas de MSD

- FO2: El dashboard de Power BI
(F) abre la puerta a una
integracion futura con
herramientas de inteligencia
comercial globales (O), creando
un ecosistema de datos mas
robusto.

- FO3: El respaldo documental en
SharePoint (F) favorece la
conexion con Microsoft Teams
(O) para generar alertas y

notificaciones automaticas que

- FAl: La centralizacion de
informacion (F) mitiga el riesgo
de pérdida de datos (A): al
consolidar los registros en
SharePoint con control de
accesos, se reduce la
vulnerabilidad ante cambios en
el equipo.

- FA2: El respaldo documental y
la trazabilidad (F) compensan
la resistencia al cambio (A): al
evidenciar el valor de los
registros en auditorias, se
justifica la adopcion de la
herramienta.

- FA3: La disponibilidad del
dashboard de Power BI (F)

reduce el impacto de posibles




fortalezcan el seguimiento

comercial.

cambios en el licenciamiento
(A), ya que los datos historicos
quedan consolidados y son

exportables.

DEBILIDADES (D)

DO1: La curva de aprendizaje
inicial (D) puede reducirse
aprovechando la oportunidad de
escalar la herramienta (O)
mediante programas de
capacitacion estructurados que
acompafien la expansion.

DO2: La dependencia de
administradores del sistema (D)
puede atenuarse mediante la
integracion con Microsoft Teams
(0), que permitiria notificaciones
y soporte descentralizado al
equipo.

DO3: La necesidad de
supervision periddica del
Maestro Clientes (D) se convierte
en oportunidad para construir un
protocolo de gobernanza de datos
que siente las bases para la

escalabilidad futura (O).

DAI1:La curva de aprendizaje
(D) combinada con la
resistencia al cambio (A)
representa el mayor riesgo de
adopcion: se requiere un plan
de acompafiamiento activo que
mitigue ambos factores de
manera simultanea.

DAZ2: La ausencia de acceso
offline (D) y el riesgo de fallas
en SharePoint (A) evidencian la
necesidad de definir protocolos
de respaldo periodico y
contingencia ante
indisponibilidad del servicio.
DA3: La dependencia del
ecosistema Microsoft 365 (D)
ante posibles cambios de
licenciamiento (A) refuerza la
importancia de documentar la
arquitectura del sistema para
facilitar una migracion si fuera

necesario.

PLANTEAMIENTO PLAN DE MEJORA FRENTE A LAS PRACTICAS

PROFESIONALES




2.1 Planteamiento central del informe de practicas profesionales

Antes de la implementacion del proyecto, el area comercial de MSD Colombia S.A.S. carecia
de cualquier herramienta estructurada para el registro y seguimiento de las visitas realizadas por los
KAM’s a sus clientes. La gestion de contactos se realizaba de manera informal, sin un repositorio
centralizado, lo que dificultaba conocer el estado de los compromisos adquiridos, evaluar la frecuencia

de visitas por cliente y contar con datos confiables para los procesos de auditoria interna.

Esta situacion puede entenderse desde el marco teorico de la Gestion del Conocimiento, cuyo
concepto central desarrollado por Nonaka y Takeuchi (1995) en su obra The Knowledge Creating
Company sostiene que el conocimiento organizacional es el activo estratégico mas valioso de una
empresa y que su pérdida o dispersion representa un riesgo competitivo de primer orden. En el caso del
area comercial de MSD Colombia, el conocimiento sobre los clientes, sus necesidades y los
compromisos adquiridos con ellos residia inicamente en la memoria individual de cada KAM: un
conocimiento tacito, no codificado y altamente vulnerable ante la rotacion del personal o los cambios
de territorio. La propuesta de Nonaka y Takeuchi de convertir el conocimiento tacito en conocimiento
explicito es decir, transformar la experiencia individual en informacion documentada y compartida es
precisamente lo que el presente proyecto buscod operacionalizar a través del desarrollo de la aplicacion

en PowerApps (Nonaka & Takeuchi, 1995).

Desde la perspectiva de los Negocios Internacionales, esta problematica se inscribe en un
debate mas amplio sobre la competitividad de las multinacionales en mercados locales. Porter (1990),
en su teoria de la Ventaja Competitiva de las Naciones, sefiala que la capacidad de las empresas para
crear, gestionar y aprovechar la informacion sobre sus mercados y clientes es uno de los factores
determinantes de su posicion competitiva. En este sentido, la ausencia de trazabilidad en la gestién
comercial de MSD Colombia no era un problema operativo menor: representaba una brecha en la

capacidad competitiva de la compaiia en el mercado farmacéutico colombiano (Porter, 1990).

En el marco del programa de Negocios Internacionales de la Universidad Santo Tomas, esta
problematica conecta directamente con los contenidos de la asignatura Administracion y Procesos, en
la cual se estudian los fundamentos de la administracion estratégica y la gestion por procesos en
organizaciones con vocacion global. Uno de los principios centrales de esta materia es que la eficiencia

operativa de una organizacion depende de la calidad de sus sistemas de informacion y de la capacidad
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de sus equipos para tomar decisiones basadas en datos. La gestion informal de la informacion
comercial sin registros estructurados, sin trazabilidad y sin indicadores de seguimiento es precisamente
el tipo de ineficiencia que la gestion por procesos busca eliminar mediante la estandarizacion y la

digitalizacion de los flujos de trabajo (Krajewski, Ritzman & Malhotra, 2013).

El proyecto desarrollado en el marco de las practicas profesionales abord6 esta problematica
mediante el disefio e implementacion de un ecosistema digital integrado. Siguiendo el modelo de
Customer Relationship Management (CRM) descrito por Payne y Frow (2005), quienes lo definen
como un enfoque estratégico que integra tecnologia, procesos y personas para crear valor superior a
través de la gestion sistematica de las relaciones con los clientes, la solucion desarrollada no se limit6 a
resolver un problema técnico, sino que respondid a una necesidad estratégica de la organizacion:
convertir las interacciones comerciales dispersas en informacion estructurada y trazable que permitiera
mejorar el seguimiento, la toma de decisiones y la rendicion de cuentas ante los procesos de auditoria.

El ecosistema estd compuesto por:

1. Una aplicacion en Microsoft PowerApps como interfaz de uso para los KAMs y foco
principal del presente trabajo de grado.

2. Un archivo Excel denominado Maestro Clientes con actualizacion automatizada
mediante Power Query, que consolida la informacion de cada gerente de cuenta y sus clientes
asignados.

3. Un almacenamiento estructurado en listas de SharePoint que funciona como base de
datos principal, tanto como fuente como centro de recoleccion de datos.

4, Un tablero de visualizacion en Power BI que permite consultar en tiempo real los

indicadores de gestion comercial por gerente, cliente, fecha y tipo de contacto.

Partiendo de las debilidades identificadas en el anélisis DOFA (1.1.4.2.3) y las amenazas del
entorno (1.1.4.2.4), y en coherencia con las estrategias formuladas en el andlisis cruzado, el plan de
mejora propone poner en practica una solucion optima y de facil adaptacion al entorno, ya que, como
afirma Chiavenato (2011), "la administracion es el proceso de planear, organizar, dirigir y controlar el
uso de los recursos para lograr los objetivos organizacionales": el presente proyecto encarna
exactamente ese ciclo, al diagnosticar la necesidad, disefar la solucion, implementarla con el equipo y

evaluar sus resultados mediante indicadores en Power BI.
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2.2 Importancia, limitaciones y alcances del trabajo de practicas profesionales.

Importancia: El proyecto es relevante en multiples dimensiones. Desde el punto de vista
operativo, resuelve una necesidad concreta y urgente del area comercial de MSD Colombia: contar con
una herramienta que centralice y trace las interacciones con clientes. Desde la perspectiva de los
Negocios Internacionales, el proyecto demuestra como las herramientas de gestion de datos y las
tecnologias de la informacion son determinantes para la competitividad de una multinacional en
mercados locales. Las relaciones con clientes, la gestion de compromisos y la trazabilidad de las visitas
son variables que inciden directamente en la posicion comercial de la empresa y en su capacidad de
cumplir objetivos de ventas en el mercado colombiano, alineados con las metas globales de la

corporacion.

Limitaciones: Las principales limitaciones del proyecto se relacionan con la dependencia de la
disponibilidad del ecosistema Microsoft 365 para su funcionamiento, la curva de aprendizaje de
algunos KAM’s frente al uso de herramientas digitales, y la necesidad de un proceso de actualizacion
periodica del archivo Maestro Clientes para garantizar la integridad de la informacion en la aplicacion.
Asimismo, la ausencia de acceso offline puede representar una limitacion en contextos de baja

conectividad.

Alcances: El proyecto alcanza la implementacion funcional de la aplicacion en PowerApps con
las pantallas de uso, la configuracion de la base de datos en SharePoint, la automatizacion de la
actualizacion del Maestro Clientes via Power Query y la puesta en marcha del tablero de Power BI.
Como alcance futuro, se proyecta la escalabilidad de la herramienta hacia otras unidades de negocio o

filiales de MSD en la regidn, y su posible integracion con sistemas CRM corporativos globales.

2.3 Objetivo General

Desarrollar una aplicacion en Microsoft PowerApps orientada a la gestion de contactos y visitas
comerciales con clientes para el area comercial de MSD Colombia S.A.S., que permita centralizar y
sistematizar el registro de interacciones, compromisos y temas tratados por los Gerentes de Cuenta
(KAM’s), dando respuesta a la ausencia de trazabilidad que existia previamente en el seguimiento de la

gestion comercial de la compaiia.
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2.3.1 Objetivos Especificos

1. Identificar los requerimientos funcionales y las necesidades de trazabilidad del equipo
comercial de MSD Colombia S.A.S. en la gestion de clientes, visitas y compromisos comerciales.

2. Disefar una aplicacion en Microsoft PowerApps integrada con SharePoint, Power
Query y Power BI para centralizar el registro y seguimiento de las interacciones comerciales del area.

3. Implementar una prueba piloto de la aplicacion con los Gerentes de Cuenta (KAM’s)

con el fin de analizar su nivel de adopcion e identificar oportunidades de mejora para su optimizacion.

CONTENIDO PLAN DE MEJORA

3.1 Propuesta de mejora

Aplicacion de Gestion de Contactos con Clientes en PowerApps

El area comercial de MSD Colombia S.A.S. estd compuesta por un equipo de Gerentes de
Cuenta (KAMs) cuya funcion principal es gestionar las relaciones comerciales con clientes clave del
sector salud: droguerias, hospitales, clinicas, EPS y distribuidores farmacéuticos en todo el territorio
nacional. La naturaleza de este trabajo implica un volumen constante de visitas, llamadas, correos
electronicos y reuniones virtuales, en cada una de las cuales se tratan temas estratégicos, se acuerdan

compromisos y se construyen relaciones que son, en ultimas, el activo mas valioso del area comercial.

Sin embargo, antes del desarrollo del presente proyecto, toda esa informacion existia
unicamente de forma dispersa e informal: en notas personales, conversaciones de WhatsApp, correos
sueltos o, simplemente, en la memoria de cada KAM. No existia ninguna herramienta ni proceso que
permitiera registrar sistematicamente las visitas realizadas, los temas tratados, los compromisos
adquiridos o el estado de seguimiento de cada uno. Esta ausencia de trazabilidad representaba un riesgo
operativo significativo: si un KAM cambiaba de territorio, se ausentaba o dejaba la compaiiia, el
conocimiento acumulado sobre sus clientes se perdia. [gualmente, era imposible para los Gerentes de
Distrito evaluar con datos objetivos la frecuencia y calidad de la gestion de su equipo, y cualquier

proceso de auditoria interna relacionado con la actividad comercial carecia de sustento documental.

Fue a partir de este diagnodstico que se planteo el desarrollo de una solucion digital que
respondiera a esta necesidad de manera préctica, accesible y alineada con las herramientas tecnoldgicas
disponibles en la organizacion. La eleccion de Microsoft PowerApps como plataforma de desarrollo no
fue arbitraria: MSD Colombia opera sobre el ecosistema Microsoft 365, lo que significa que la
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infraestructura necesaria, SharePoint, Power Query, Power Bl,ya existia y estaba disponible,

eliminando la necesidad de inversiones adicionales en software externo.

- La aplicacion no nacié como un proyecto tecnologico: nacié como respuesta a un
problema de informacion.

- Su proposito central es convertir interacciones comerciales dispersas en datos
estructurados, trazables y utiles para la toma de decisiones.

- Su conexion con los Negocios Internacionales es directa: gestionar el conocimiento

sobre los clientes es una ventaja competitiva determinante en cualquier mercado.

Descripcion detallada de la aplicacion y su ecosistema

La solucion desarrollada es un ecosistema digital integrado compuesto por cuatro componentes
que trabajan de manera articulada: la aplicacion en PowerApps como interfaz de uso, SharePoint como
base de datos central, el archivo Maestro Clientes con actualizacion automatizada mediante Power
Query como fuente de informacidén maestra, y un tablero en Power BI como capa de visualizacion y

analisis. A continuacion se describe cada componente en detalle:

A. Microsoft PowerApps — La Interfaz

PowerApps es la plataforma de desarrollo de aplicaciones de bajo cddigo (low-code) de
Microsoft, que permite construir aplicaciones empresariales funcionales sin necesidad de escribir
codigo de programacion avanzado (Imagen 1). La aplicacion desarrollada en esta plataforma es el
punto de contacto principal entre los KAM’s y todo el ecosistema de informacion: es donde el usuario
registra, consulta, crea y gestiona la informacion de manera cotidiana (Imagen 2 - Pantalla de Inicio

App de Gestion de Contactos con clientes).
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. B save & Save&Close New 2 Flow v

% + New ome
Navigation
g £ New Account
Account - Accour

1= Custome
8 Accounts view

D) Accounts form

Jim Glynn

Summary Details MWT

B Sales Dashboard view

ACCOUNT INFORMATION

[ sales Dashboard form

O search timeline
All other pages Account Name Show more
B Activity views
D) Activity forms

B Address views

) Address forms

Get started

Capture and manage all records in your timeline.

=} Include all forms in the app (@ off
=5 ) Tablet (1024 x 768) V' O 4 92 % & 14



Imagen de referencia Interfaz de Desarrollo de PowerApps
Tomado de: Mattp. (s. f.). Introduccion a la creacion de una aplicacion controlada por modelos
con Power Apps

https://learn.microsoft.com/es-es/power-apps/maker/model-driven-apps/model-driven-app-overview

I
T8 & msp PANTALLA DE INICIO 02.

Hola, Valeria Arias Arias

En pantalla veras
distintos botones
que corresponden a
diferentes pantallas
acorde a las
necesidades que
tengasyla
informacién que
desees observar.

Encontraréas
un aviso
personalizado
con tu nombre
dandote la
bienvenida a
la aplicacion.

i) Crear Nuevo Contacto

2

S8 Ver Gerentes

= Ver Mis Contactos. 553 ver Mis Compromisos

Pantalla de Inicio App de Gestion de Contactos con clientes

Elaboracion propia Manual de Uso

La aplicacion cuenta con ocho pantallas funcionales, cada una disefiada para cumplir un
proposito especifico dentro del flujo de gestion comercial. El disefio de la interfaz priorizo la
simplicidad y la claridad: se utilizaron campos de seleccion para los datos que deben ser estandarizados
(cliente, tipo de contacto, persona de contacto, gerente) y campos libres para la informacion narrativa
(tema tratado, compromisos). Todos los campos obligatorios estan validados, de manera que la
aplicacidon no permite guardar un registro incompleto, garantizando asi la integridad de los datos

almacenados.

Un elemento técnico particularmente relevante es la funcionalidad que permite registrar
multiples compromisos dentro de una misma visita: el usuario puede agregar tantos compromisos como
sean necesarios, cada uno con su descripcion y plazo de ejecucion, y todos se guardan correctamente en

SharePoint de manera simultdnea al confirmar el registro. Esta funcionalidad, que representa uno de los
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mayores retos técnicos del desarrollo, es fundamental para reflejar con fidelidad la complejidad real de
las interacciones comerciales, donde en una sola visita pueden acordarse varios compromisos de

diferente naturaleza y plazo. (Ver Anexo 1 - Manual de Uso) (Anexo 2 -PowerApps - La Interfaz)

B. Microsoft SharePoint — La Base de Datos

SharePoint funciona como la base de datos principal de la aplicacion, almacenando en listas
estructuradas toda la informacion registrada a través de PowerApps (Imagen 3): visitas, contactos,
compromisos y gerentes de cuenta. Su eleccion como repositorio central responde a tres criterios clave:
su integracion nativa con PowerApps permite la lectura y escritura de datos en tiempo real; su sistema
de control de accesos garantiza la seguridad y confidencialidad de la informacion; y al ser una
plataforma corporativa de MSD, la informacioén almacenada cuenta con el respaldo de las politicas de
seguridad de la compaiiia, otorgandole validez documental para procesos de auditoria. En términos de
Negocios Internacionales, SharePoint cumple el rol de un CRM corporativo: transforma el
conocimiento individual de cada KAM en un activo colectivo y organizacional. (Anexo 3 - Sharepoint

Listas)

Imagen 3:

Microsoft Lists ) Search List I
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o Sassion code = Sassin typu - Duseription - Spuaiary - s

Breanfast mest & gre MLOOY akfast mawt & groet [T LYES Brw sl lignt how il g [

lcome & Introduct (R s n

Whsicrme B racuct 3

g

areaker Sessions 1 - 4 -] LI e e dree g

Tew Tea/Fesl bresk ML [ PR [

Icstirssker Sesmons BATIS
cene 2 Person of influence v wernhop fapucr e b i

at showld you build nest? C TS B
Cofiee/Teafest break MLOOZ

ch wLooa eni

d9e9

[T ——— p— wealulion of emaji uiag K1 ’ P

Imagen de referencia listas em Sharepoint

Tomado de: Microsoft 365 List, 20235,
https://www.microsoft.com/es-es/microsoft-365/microsoft-lists
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C. Excel + P r rv—FEIM ro Client

El archivo Maestro Clientes contiene la informacion de cada KAM vy los clientes asignados a su
territorio, y es la fuente maestra desde la cual PowerApps determina qué informacion debe mostrar a
cada usuario al iniciar sesion. Power Query automatiza la actualizacion (Imagen 4) de este archivo, de
manera que los cambios en la asignacion de clientes o en el equipo comercial se reflejan en la
aplicacion sin necesidad de intervencion manual, garantizando que la informacion disponible esté

siempre alineada con la realidad operativa. (Anexo 4)

Imagen 4:
Power Query - Choose data X
‘ L Search ‘ MarketingData O
Display options O }L\Sﬁ FileSystemObjectType ?35 Id $§§ ServerRedirectedEmbedUri ?Ef ServerRedirectedEmbedUrl ?35 ID ﬁsf ContentTypeld
4 E SharePoint Online list [21] 0 ! nul ! QXOWUCEAZ?D%H
0 2 null 2 0x0100C5A270CF4
O @ appdata 0 3 null 3 0x0100C5A270CF4
O FH appiles 0 4 null 4 0x0100C5A270CF4
O EE composed Looks 0 5 null 5 0x0100C5A270CF4
O @ Content type publishing... 0 6 null 6 0x0100C5A270CF4"
0 EH converted Forms 0 7 null 7 0x0100C5A270CF4
0O @ Documents [ 8 null 8 0x0100C5A270CF4
0 @ Events 0 9 null 9 QXU'\UUCSAZ?U\'EH
0 0 null 70 0x0100C5A270CF4
O @ Form Templates 0 11 null 77 0x0100C5A270CF4
O B Uit Template Gallery 0 12 nult 12 0X0100C5A270CF4
O @ marketing 0 13 null 73 0x0100C5A270CF4
v @ MarketingData 0 4 null 74 0x0100C5A270CF4
0 [ Master Page Gallery 0 15 null 15 0x0100C5A270CFA
0O @ Site Assets 0 I3 null 76 0x0T00C5A270CF4
@) @ Site Pages 0 17 null 77 0x0100C5A270CF4 -
[l === RN, v 4 B
‘ Back ‘ Cancel ‘ Transform data

Imagen de referencia Power Query incorporado en Excel
Tomado de:Conector de lista de SharePoint Online de Power Query - Power Query. Microsoft Learn.

https://learn.microsoft.com/es-es/power-query/connectors/sharepoint-online-list

D. Microsoft Power BI — El Tablero de Visualizacion

El tablero de Power BI se conecta en tiempo real a las listas de SharePoint y ofrece una vision
consolidada de la gestion comercial del equipo, con indicadores como: contactos creados por KAM,
compromisos por estado (pendiente, completado, cancelado), gerentes activos e inactivos y usuarios
con mayor actividad en la plataforma. En el contexto de una multinacional como MSD, esta capacidad
de reporte estructurado y en tiempo real elimina la dependencia de informes manuales y permite a los
directivos tomar decisiones con informacion objetiva y actualizada.
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3.2 Conclusiones

El desarrollo de la Aplicacion de Gestion de Contactos con Clientes en Microsoft PowerApps
para MSD Colombia S.A.S. represent6 una de las experiencias de aprendizaje mas enriquecedoras
durante mi proceso de practica profesional. A partir de la identificacion de las necesidades del area
comercial, fue posible evidenciar la importancia de contar con herramientas que permitan centralizar la
informacion, garantizar la trazabilidad de las interacciones con los clientes y facilitar la toma de
decisiones basada en datos. El diagndstico realizado permitié identificar una problematica real dentro
de la organizacion y convertirla en una oportunidad de mejora con impacto directo en los procesos

comerciales.

Como resultado del proyecto, se disefid e implemento una solucion tecnoldgica integrada por
PowerApps, SharePoint, Power Query y Power BI, que permiti6 transformar informacion dispersa en
una base de conocimiento organizada, accesible y auditable. Esta herramienta contribuyo a fortalecer la
gestion comercial de los Gerentes de Cuenta (KAM’s), facilitando el registro y seguimiento de visitas,
compromisos y temas tratados con los clientes. Asimismo, generd una fuente de informacién confiable

que puede ser utilizada para procesos de seguimiento, analisis y auditoria.

La implementacion de la prueba piloto permiti6 validar la utilidad de la herramienta y conocer
la percepcion de los usuarios frente a su uso. Durante esta etapa se evidencid que uno de los principales
retos no estaba relacionado con la tecnologia en si misma, sino con la adaptacion de las personas a
nuevas formas de trabajo. La retroalimentacion de los KAM’s resulté fundamental para identificar
oportunidades de mejora y realizar ajustes que incrementaran la funcionalidad y aceptacion de la

aplicacion.

Por otra parte, el desarrollo de este proyecto representd un desafio personal y profesional
significativo. Aunque al inicio de la practica existia un conocimiento limitado sobre herramientas como
PowerApps, SharePoint, Power Query y Power BI, el constante proceso de aprendizaje, la disciplina y
la disposicion para enfrentar nuevos retos permitieron adquirir competencias técnicas que inicialmente
parecian lejanas al perfil tradicional de un estudiante de Negocios Internacionales. Esta experiencia
demostré que la capacidad de adaptacion y el aprendizaje continuo son elementos fundamentales en los

entornos empresariales actuales.

Desde la perspectiva de la formacion recibida en la Universidad Santo Tomaés, el proyecto

permiti6 aplicar conocimientos relacionados con la gestion estratégica, la mejora de procesos, la

18



transformacion digital y la administracion de relaciones comerciales dentro de una compaiiia
multinacional. Asimismo, evidencid que el profesional en Negocios Internacionales posee una vision
integral que le permite desenvolverse en diferentes areas de una organizacion, liderar iniciativas de
mejora, gestionar proyectos interdisciplinarios y adaptarse a contextos cada vez mas digitalizados y

globalizados.

Finalmente, las funcionalidades proyectadas para futuras versiones, como la edicion de
registros, la incorporacion de alertas automaticas mediante Power Automate y una administracion mas
robusta de permisos, reflejan el potencial de crecimiento de la herramienta. Mas alla del resultado
técnico obtenido, el principal logro de este proyecto fue generar una solucion que aporta valor a la
organizacion y que puede continuar evolucionando con el tiempo. Esto demuestra que una practica
profesional no solo constituye una etapa de aprendizaje para el estudiante, sino también una

oportunidad para generar contribuciones reales y sostenibles dentro de una empresa.
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3.4 Anexos
Anexo 1 : Manual de Uso App de Gestion de Contacto con Clientes (Elaboracion propia).

https://canva.link/oaklg49s0eyz83c

Anexo 2: PowerApps La Interfaz - Imagenes de referencia del Ecosistema
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Anexo 3: Sharepoint Listas
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Commercialization

Anexo 4
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SEGUIMIENTO PRACTICA PROFESIONAL

3.1 Programacion de actividades realizadas en la organizacion

3.1.1 Cumplimiento de objetivos trazados por fechas (Actividades, logros, y dificultades)

A continuacion se presenta el detalle de las actividades desarrolladas durante los cuatro ciclos

de la practica profesional, organizadas por periodo, logros obtenidos y dificultades enfrentadas. Esta

estructura permite evidenciar la progresion del proyecto desde su concepcion hasta su consolidacion

como herramienta operativa del area comercial de MSD Colombia S.A.S.

Periodo Actividades desarrolladas Logros Dificultades
Primer acercamiento a la Disefio de la Desconocimiento
organizacion y procesos del area estructura visual de previo del
comercial. la aplicacion y sus ecosistema
Proceso de adaptacion al sector pantallas principales. PowerApps: la
farmacéutico y su dinamica. Definicion de las interfaz y logica de
Presentacion formal del proyecto bases de datos en la plataforma
de la aplicacion y diagnostico de 1a SharePoint como resultaron
necesidad. repositorio central de inicialmente

Ciclo 1 Exploracion inicial del ecosistema informacion. confusas.

Enero a PowerApps y SharePoint. Establecimiento del Curva de aprendizaje

Febrero Levantamiento de requerimientos alcance del proyecto del sector

con el equipo comercial.
Definicion de las pantallas
principales y flujo de navegacion

de la app.

y sus entregables.
Identificacion clara
de la necesidad:
ausencia total de
trazabilidad en
visitas y

CoOmpromisos.

farmacéutico y sus
dinamicas
comerciales.
Comprender la
estructura de datos
necesaria para

soportar la app.

Desarrollo de la funcionalidad

principal de la aplicacion.

Solucién funcional

para registrar

Lograr que multiples

COMpromisos se
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Ciclo 2
Marzo a Abril

Configuracion de las pantallas de
registro de visitas y gestion de
contactos.

Trabajo en la l6gica de multiples
compromisos por visita.
Desarrollo de la pantalla de
histérico de compromisos con
modificacion de estado.

Ajustes de disefo para presentar la
informacion de forma clara al
usuario.

Homologacion de cargos de
personas de contacto en una base

unificada.

multiples
compromisos en
simultaneo dentro de
una misma visita.
Implementacion de la
pantalla que permite
cambiar el estado de
COmpromisos
(Completado,
Pendiente,
Cancelado).
Visualizacion de
informacion en modo
galeria, amena 'y
comprensible para el
usuario.

Desarrollo de
botones de
navegacion que
mejoran
significativamente la
experiencia del
usuario.

Unificacion de la
base de cargos de
contactos para
garantizar
consistencia en los

registros.

guardaran
correctamente en
SharePoint desde
una misma sesion de
registro.

Desarrollar la
edicion de registros
ya creados para
modificar el estado
de compromisos:
uno de los mayores
retos técnicos del
proyecto.
Garantizar que la
informacion se
presentara de forma
completa sin saturar
visualmente la

interfaz del usuario.

Lanzamiento piloto de la
aplicacion al publico objetivo:

Gerentes de Cuenta (KAM’s).

Lanzamiento exitoso
de la aplicacion al

equipo comercial de

Resistencia al
cambio por parte de

algunos KAMs,
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Acompafamiento y soporte en la
adopcion de la herramienta.
Identificacion de oportunidades de
mejora con base en el uso real de
los KAMs.

Trabajo en la pantalla de edicion

de informacidn basica de

MSD Colombia.
Implementacion del
tablero de Power BI
con visualizacidn en
tiempo real de:
contactos creados,

gerentes activos,

acostumbrados a
métodos de registro
informal previos.
Dificultad para
motivar el registro
sistematico de visitas

en la plataforma

Ciclo 3 contactos. compromisos por como nuevo habito
Mayo Revisién y correccion de errores estado (completado, del equipo.
de actualizacion automatica de pendiente, Informacion que en
datos. cancelado), usuarios ocasiones
Desarrollo del tablero de Power BI mas activos e permanecia estatica
conectado al SharePoint. interacciones con la y no se actualizaba
plataforma. automaticamente,
Consolidacion de la requiriendo revision
aplicacién como de la logica de
herramienta oficial conexion entre
de registro de visitas PowerApps y
del equipo. SharePoint.
Desarrollo de la pantalla de Avance significativo Complejidad técnica
edicion de contactos ya creados en la pantalla de para editar registros
(nimero de teléfono, cargo, edicion de contactos existentes en
informacion basica). existentes. PowerApps con
Gestion y asignacion de permisos Configuracion de actualizacion directa
de acceso a la aplicacion permisos en SharePoint.
(administradores y visitantes). diferenciados por rol Proceso de herencia
Investigacion sobre la viabilidad dentro de la de permisos dentro
de alertas automaticas de organizacion. del ecosistema
vencimiento de compromisos. Documentacion Microsoft 365:
Ciclo 4 Revision continua de completa del configuracion de

Junio a Julio

oportunidades de mejora con los

KAM’s.

proyecto: manual de

uso, arquitectura

accesos por roles sin

afectar la seguridad
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Documentacion del proyecto y
elaboracion del manual de uso de
la aplicacion.

Cierre formal de la practica

profesional y entrega del proyecto.

técnica y alcances.
Consolidacion de una
herramienta
funcional que
centraliza la gestion
comercial del equipo
de KAM’s.
Generacion de un
sustento documental
valido para procesos

de auditoria interna.

de la informacion. -
La exploracion de
alertas automaticas
requiri6 analisis de
herramientas
adicionales (Power
Automate) que
excedian el alcance

inicial del proyecto.
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