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Resumen.

El grupo Farma es un grupo empresarial formado por diferentes compafiias a nivel
internacional que se dedican a la fabricacion y venta de productos farmacéuticos, Farma de
Colombia SAS fue inaugurada e integrada a este grupo en febrero de 1960. Actualmente
esta empresa cuenta con dos mercados para la venta de sus productos el mercado ético y el
mercado institucional, este Gltimo es donde se realizo la préctica y se implementara el plan
de mejora el cual tiene como funcion realizar una presentacién mas efectiva de la rotacion
de los productos para que de esta forma se pueda dar un mejor seguimiento al

comportamiento de los medicamentos en el mercado.
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Introduccion.

El presente plan de mejora busca obtener un manejo mas eficaz de la informacion
de rotacion de los diferentes productos farmacéuticos que se manejan en el mercado
institucional, esto basicamente hace referencia al movimiento que estan teniendo los
medicamentos en los estantes de nuestros clientes siendo estos principalmente cajas de
compensacion familiar como Colsubsidio y Cafam, o también diferentes cadenas

farmacéuticas como lo es cruz verde.

Esta mejora se realizara con la implementacion de un dashboard que se creara por
medio de una aplicacion la cual es power bi, se quiere desarrollar esta mejora porque antes
la entidad todo lo relacionado a la rotacion de sus productos lo venia manejando por medio
de bases de datos hechas en Excel el problema de esto es que la lectura de la informacion se
realizaba de una forma tediosa y a veces un poco generalizada es decir la informacién no se
podia segmentar, por otro lado con el dashboard la presentacion de esta data se hara de una
forma mas dindmica esto por medio de graficas que le permitird a mis superiores obtener
una informacién mucho méas segmentada y de igual forma poder realizar comparativos de

una manera mas eficaz.

Claramente el publico al cual va dirigido este trabajo es a mi jefe inmediato y a los
ejecutivos de acceso del mercado institucional ya que dentro de la entidad se manejan
diferentes comités donde mis jefes deben presentar informes y presentaciones de como ha
venido siendo el comportamiento de nuestros productos, lo cual un beneficio de este
dashboard es que reducira la carga laboral de mis jefe y ejecutivos ya que les permitira
presentar este programa en sus presentaciones mostrandole al gerente general la

informacioén de una manera mucho mas eficaz.
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Capitulo 1 La entidad.
1.1 Aspectos generales.

1.1.1 Misién

Farma de Colombia es una Empresa dedicada a mejorar el nivel de salud y la
calidad de vida de la comunidad, por medio de medicamentos avanzados de produccién
propia o licencias internacionales, proporcionando soporte ético- cientifico a los
profesionales de la salud y a la comunidad farmacéutica, asi como seguridad y respaldo a
los consumidores finales. Somos una organizacion orientada hacia la obtencion de logros
rentables, que garanticen estabilidad y crecimiento en el mercado, asi como un 6ptimo
retorno financiero para los accionistas y una retribucion justa y competitiva que asegure el

bienestar de nuestros empleados. (Farma de Colombia, 2021)

1.1.2 Vision

Farma de Colombia tiene como vision ser identificada como una empresa lider en la
industria farmacéutica por un crecimiento progresivo y sobresaliente en el mercado

Institucional, Etico y OTX. (Farma de Colombia, 2021)
1.1.3 Valores

Farma de Colombia tiene como valor principal la integridad esto con el objetivo de
fomentar unas buenas relaciones con los médicos, de igual forma existen valores claves que
deben ser ejecutados por sus empleados como lo es la justicia, la responsabilidad, el respeto
y la confianza esto para poder realizar todas las actividades laborales de manera ética.

(Farma de Colombia, 2021)



1.2 Ubicacion geografica

Figura 1. Ubicacion Geogréfica
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Nota: Adaptado de Google, (s.f.) [Farma de Colombia]. Todos los derechos reservados

2021 por Google. Adaptado con permiso del autor.



Figura 2. Edificio Oficina.

Nota: Adaptado de Google, (s.f.) [Farma de Colombia]. Todos los derechos reservados

2021 por Google. Adaptado con permiso del autor.

Figura 3: Interior Oficina.

Nota: Adaptado de Google, (s.f.) [Farma de Colombia]. Todos los derechos reservados

2021 por Google. Adaptado con permiso del autor.



1.3 Estructura organizativa de Farma de Colombia

Figura 4. Estructura organizacional general de Farma de Colombia.
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Nota: Elaboracion propia.

1.4 Estructura Organizativa de Mercadeo Institucional — Horus.

Figura 5. Estructura organizacional Mercadeo Institucional — Horus
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Esta linea de Mercadeo se encarga de suministrar los medicamentos a las EPS del
pais como lo es Sura, Cafam, Nueva EPS, Coomeva entre otros, asi como también a
cadenas farmacéuticas como audifarma y cruz verde. De igual forma esta linea tiene como
funcién la creacion de convenios con estos operadores logisticos. Dentro de esta linea mis
principales funciones son concatenar toda la informacion de rotacion de los medicamentos
proveniente de los principales operadores logisticos, generacién de ordenes de compra en el
programa SAP, radicacion de facturas y cuentas de gasto esto de la mano con el
departamento de contabilidad, dar seguimiento al comportamiento de los precios de los
productos de la linea y llevar un control de los eventos organizacionales realizados por el

mercadeo institucional.

1.4.1 Analisis DOFA de Mercadeo Institucional - Horus

FORTALEZAS DEBILIDADES
e El mercadeo Institucional cuenta con e Dentro de esta linea se cuenta con muy
Clientes muy reCOHOCidOS en eI mercado pOCOS medlcamentos Comparada con el
farmaceutico colombiano. mercado ético.
e Cuenta con mas del 54% de las ventas de e Los clientes u operadores logisticos se
Farma de Colombla.. o demoran mucho en el envio de la
e Dentro del Mercado institucional se informacion de rotacion de los productos.
encuentra el medicamento con mas e El archivo de Excel donde se maneja la
ventas de Farma de Colombia el cual es informacion de rotacion es un poco
Ferinject. dispendioso por este motivo se crea el
e Cuenta con médicos especializados que dashboard en power bi para que el
realizan funciones de embajador de los analisis y el manejo de la informacion
diferentes medicamentos presentes en se realice de forma mas efectiva.
este mercado. e El mercado institucional no esta presente
en todo el pais sino solo en las
principales ciudades.




OPORTUNIDADES AMENAZAS
e Optimizar procesos de presentacion de la e Cometer un error en el archivo de
informacion de rotacion. rotacion traeria consigo un analisis
e Consolidar la informacion y otorgar un erréneo por parte de los gerentes.
mejor analisis de la informacion a los e Que los operadores logisticos dejen de
gerentes. enviar la informacion de rotacion de los
e Poder visualizar de manera efectiva el productos.
comportamiento de cada uno de los e Este mercado farmacéutico es muy
medicamentos. competitivo en el territorio colombiano.
e Poder hacer un analisis mas segmentado e La disminucion de visitas médicas
del rendimiento de cada uno de los presenciales debido a la pandemia del
visitadores medicos. covid 19.

Capitulo 11 Planteamiento de plan de mejora respecto a las practicas profesionales.

2.1 Planteamiento central del informe de practicas profesionales.

De acuerdo del analisis DOFA realizado previamente una de las debilidades y
amenazas con las que cuenta la linea institucional es el archivo de Excel (Ver anexo 1)
donde se encuentra la informacién de rotacion de cada uno de los productos en los
diferentes operadores logisticos, este archivo se considera una debilidad debido a que por la
gran cantidad de informacion que contiene se vuelve un poco dispendioso la lectura de la
informacion y generalizada dejando muchas otras variables fuera de consideracion como la
rotacion por ciudad, el porcentaje de rotacion de cada uno de los productos o la rotacion por

un convenio determinado, entre otras variables.

Esto claramente provoca que se pueda cometer ciertos errores en el analisis de la
informacion lo cual consigo traeria problemas con las decisiones tomadas, lo cual es una

amenaza enorme debido que la rotacién de los productos cuenta con una gran importancia




dentro de las organizaciones debido a que segun el Dr. LLoria (Lloria, 2016) una buena
informacion de la rotacion permite que se pueda generar una mejor gestion del stock y asi

se pueda tener una cadena de suministros mucho mas eficaz.

Por medio del dashboard creado, se permitira realizar un informe muy dindmico con
una interfaz que desarrollar una lectura mas liviana y con una informacion mucho mas
segmentada con las variables mencionadas en el parrafo anterior, ejecutando las
caracteristicas que menciona la Dr. Abellan de como debe ser un dashborad (Abellan,
2020). Como resultado de esto el departamento de mercadeo institucional podra tener un

seguimiento profundo acerca del rendimiento de cada uno de sus productos.

2.2 Importancia, limitaciones y alcances de su trabajo de practicas profesionales.

Importancia

e Informacion mas segmentada por variables no tenidas en cuenta anteriormente.

e Presentacion de la informacion de manera dinamica.

e Favorece al ejecutivo de acceso para la realizacién de su presentacion en el comité
comercial.

e Seguimiento eficaz acerca del rendimiento de cada uno de los medicamentos.

Limitaciones.

e Compromiso de los operadores logisticos en él envid de la informacién de rotacion.

e El manejo del dashborad por parte de los ejecutivos de acceso.

e EIl préximo practicante puede que no tenga experiencia en el uso del programa
power bi.

e Dejar de desarrollar el archivo de Excel ya que esta es la base para la realizacion del

dashboard en power bi.



Alcances.

e Seréd una mejora que perdurara en el tiempo ya que por medio de los empalmes que
se realizaran se pasara la realizacion de este dashboard entre practicante a
practicante.

e Llegaré a presencia del gerente general por medio de los comités comerciales.

e Este dashboard traera consigo unos indicadores de rendimiento (KP1"s) mas
eficientes.

e Se podré analizar la importancia de cada uno de los convenios realizados con las

EPS.

2.3 Objetivo general del informe de précticas profesionales.

Mejorar el proceso de presentacion de la informacion de la rotacion de los
productos en los diferentes operadores logisticos, esto mediante la creacion de un
dashboard en el programa de Power Bi que permitird una informacion mas segmentada

con un modelo muy dinamico.

2.3.1 Obijetivos Especificos.

e Realizar la creacion de una base de datos con todas las variables necesarias que
anteriormente no se tenian en cuenta.

e Realizar un modelo dinamico que sea entendible para mi jefe inmediato como
para el ejecutivo de acceso.

e Mantener una comunicacioén activa con el area de ventas para que estos puedan

proveer toda la informacion necesaria.



Capitulo 111 Contenido del plan de mejora.

3.1 Propuesta de mejora.

Con el fin presentar la rotacion de los productos a nivel nacional que maneja la linea
institucional de una forma mas dinamica, se present6 una alternativa mas eficiente de
tratamiento y visualizacion de los datos donde se puede filtrar de acuerdo a lo que el
ejecutivo de acceso, grouper institucional, gerente general entre otras partes interesadas
necesitan interpretar y con base en esta informacion tomar decisiones de una manera mas
asertiva basados en indicadores de rendimiento (KP1's) méas confiables, ya que por medio
del dashboard (Ver anexo 2) se pueden tener en cuenta variables como los productos,
operadores logisticos, visitadores médicos, convenios, ciudades donde la linea tiene
rotacion; adicional se puede realizar una comparacion entre la rotacion y las ventas

obtenidas por cada producto (Ver anexo 3)

Por otro lado, esta propuesta de mejora hizo mas eficiente el trabajo para el
ejecutivo de acceso del canal institucional, esto debido a que en la presentacion realizada en
el comité comercial donde todas las lineas evallan la rotacion, ventas y rendimiento, este
dashboard generd el insumo para organizar mas de una manera mas eficaz y eficiente la
informacion puesto que teniendo en cuenta la cantidad de datos y variables que se
manejan en el Excel se vuelve mas dispendioso la obtencidn de informacién exacta que se

requiere.



3.2 Conclusiones

Durante el uso del dashboard donde se filtraba la informacion se pudo evidenciar
una optimizacion en los procesos de interpretacion y andlisis de los datos dependiendo los

filtros que las personas encargadas requerian.

Por los resultados que ha tenido el uso del dashboard, este se convierte en un
proceso para durar en el tiempo y replicar con los practicantes que vayan llegando,
adicional por directriz del grouper institucional ahora todos los dispositivos de la linea
cuentan con el programa Power Bi Desktop (Ver anexo 4) como la implementacion de este
programa es de forma gratuita este no afecta en ninguna medida el presupuesto de la linea

para los proximos afos.

Gracias a los resultados manifestados por el dashboard, la linea institucional junto
con el departamento de recursos humanos decidio estipular que a partir de ahora el manejo

de Power Bi Desktop sea un requisito para los proximos practicantes.

Como conclusidn final diferentes materias vistas durante el transcurso de mi carrera
fueron vitales a la hora de desarrollar esta practica, Principalmente una de las materias que
mas me ayudo fue E-commerce ya que en medio de esta se nos dios las bases de como
manejar el programa de power bi, ademas de esto la materia de Herramientas TIC me pudo
dar los conocimientos de como manejar un archivo de Excel de forma eficiente y de que
manera debo analizar los datos que me lleguen a presentar. Por otro lado, como la préactica
se desarroll6 en el departamento de mercadeo todas las materias relacionadas a esta area
como fundamentos de mercadeo, investigacion de mercados e internacional E-marketing

fueron fundamentales para mi debido a que por medio de estas materias previamente se



adquirio el conocimiento de conceptos muy importantes a la hora del desarrollo de mi

practica como lo eran los KPI's y el Imbound marketing.
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3.4 Anexos.

Anexo 1. Archivo de Rotacién Operadores Logisticos.
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Anexo 2. Dashboard ejecutado en power Bl.

Power bi OL Septiembre - Power Bl Desktop
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Anexo 4. Evidencia de la instalacion del programa Power Bi en los dispositivos de la

linea.
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Nota: Elaboracion propia.



Capitulo IV. Seguimiento préctica profesional

4.1 Programacion de actividades realizadas en la organizacion.

Las actividades que se desarrollaron en el transcurso de la practica como funcion
principal fue la creacion del power bi donde se afiadieron todas las variables que maneja la
linea institucional anteriormente mencionadas, adicional otras actividades que se realizaron
estuvieron enfocadas en la recoleccién y manejo de la rotacion de los diferentes operadores

logisticos (Cafam, Colsubsidio, Cruz Verde, Helpharma).

Al mismo tiempo se desarrollaron actividades relacionadas con el recibimiento y
radicacion de las cuentas de gastos de los visitadores médicos, por otro lado, se realizd
funciones con el programa SAP la cual era la creacién de érdenes de compra, por ultimo, se

ejecutd un servicio de enlace entre los médicos de la linea y el gerente de distrito.



Actividades

Fecha desarrolladas Logros Dificultades
Manejo del archivo Identificacién d El gran contenido de
de Excel en el cual rce)gl'er'ggfign a‘ia informacion que
encontré la g llar el P tenia este archivo
blematica, base esmrorar @ hacia dificil su
pro ' dashboard .
de este proyecto manejo
Desarrollo de Manejo de SAP de |Falta de
Ciclol | Agosto 6rdenes de compra | manera capacitacion sobre
por SAP sobresaliente este programa
Reunién con mi jefe | Aprobacién para Reconocimiento de las
. variables mas
para plantear el ejecutar el .
dashboard dashboard importantes para
ashboar ashboar incluir en el dashboard
Desarrollar informe de | Poder administrar la | Falta de envio de la
rotacion institucional | informacion de informacion por parte
por visitador medico | rotacion por de los operadores
en Excel visitador médico logisticos
Radicar facturas por
parte de los médicos | Aprender el c i
i i . . omunicacién con
Ciclo2 | Septiembre | nor concepto de funcionamiento de

honorarios por
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cOmo se radica una
factura

el area de finanzas

Entrega del primer
prototipo del
dashboard

Poder ejecutar un
dashboard
perfectamente
funcional.

Manejo del
programa Power Bi




Actividades

Fecha Logros Dificultades
desarrolladas
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cuentas de gastos
provenientes por
parte de los
visitadores medicos.

Poner en practica los
conocimientos
adquiridos en cuanto
al tema de finanzas.

Que los visitadores
médicos envien las
facturas para de esta
forma poder radicar
estas cuentas.




