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GLOSARIO

Business Intelligence: Conjunto de estrategias y herramientas enfocadas a la administracion
y creacion de conocimiento mediante el andlisis de datos existentes en una organizacion.
Permite gestionar una empresa en base a la informacion que genera el propio negocio,
buscando atender las necesidades de informacion de ejecutivos y analistas, para ampliar el
entendimiento de sus operaciones y poder definir estrategias de negocios acertadas (Medina
La Plata, 2014).

Design thinking: Método para generar ideas innovadoras mediante el pensamiento de disefio,
que centra su eficacia en entender y dar solucién a las necesidades reales de los usuarios a

través del trabajo colaborativo (Plattner, 2009).

ERP: Es el acronimo en inglés de planificacion de recursos empresariales (Enterprise
Resource Planning). Software que integra y gestiona cada area del negocio y automatiza sus
procesos internos (La Puente, 2011).

Power BI: Herramienta de inteligencia de negocios que proporciona servicios basados en la
nube, conocidos como “Power Bl Services”, junto con una interfaz basada en escritorio,
denominada “Power Bl Desktop”. Ofrece capacidades de almacenamiento de datos,
incluyendo preparacion de datos, descubrimiento de datos y paneles interactivos

(powerbi.microsoft.com).

Qlick view: Herramienta de inteligencia de negocios, que ofrece flexibilidad y capacidad de
andlisis del mercado. Proporciona rapidez, sencillez y uso amigable, para el andlisis del

negocio (www.glick.com).

SQL Server: Sistema de gestion de base de datos relacional, desarrollado por la empresa

Microsoft (Microsoft.com).


http://www.qlick.com/

PRESENTACION

En el presente trabajo se expone la problematica y las soluciones de gestion de la
informacion propuestas en el area comercial de la empresa PROLABS, la cual pertenece a
la industria farmacéutica y ha estado posicionada durante los Gltimos diez afios dentro de las
principales empresas del sector, con ventas anuales de 50 millones de ddlares. Para inicios
del afio 2017 la industria farmacéutica en el Perd sufria un periodo de contraccién
econdmica, durante los afios 2013 al 2016 el mercado farmacéutico se redujo un 8%, lo que
representaba una reduccion de 100 millones de ddlares en ventas anuales (IQVIA, 2017). La
situacion de PROLABS en este sentido no era la excepcion, la cual tuvo una caida en ventas
anuales de un -9% durante el mismo periodo, lo que representaba unos 4 millones de ddlares.
La empresa necesitaba enfocarse en los factores internos que estaban afectando su
desempefio, sin embargo no se contaba con herramientas de informacion adecuadas ni un
Optimo procesamiento de la misma, asi como un estilo de trabajo sin soporte de informacién
para tomar decisiones. Existian 600 archivos de Excel con informacion comercial, cuyo
procesamiento mensual tardaba tres dias, a partir de estos archivos los usuarios intentaban,
sin éxito, obtener informacion relevante, invirtiendo cada usuario en promedio 25 horas al
mes para construir reportes, considerdndolo improductivo al ser usuarios de mando medio.
El costo anual de adquirir informacion externa era de US$ 420,000 (cuatrocientos veinte mil
ddlares), siendo ésta desaprovechada y las horas anuales utilizadas improductivamente por
los usuarios para intentar construir su informacion, tenia un valor econémico anual de US$
137,500 (ciento treinta y siete mil quinientos délares). La mala planificacion de ventas y
abastecimiento, realizada de forma intuitiva, generd pérdidas anuales por un valor de US$
3,350,000 (Tres millones trescientos cincuenta mil ddlares). En consideracién a las
dificultades encontradas y los conflictos que éstas generaban a la empresa, se tomo la
decision de iniciar el proyecto de implementacién de un sistema de gestién de la informacion
en el area comercial de PROLABS, logrando un impacto positivo en los resultados globales
de la empresa. El tiempo utilizado para procesar los archivos de informacion paso de tres
dias a 2 horas, los 600 archivos de reporte se redujeron a dos paneles automaticos, se elimino
el tiempo operativo de los usuarios para construir informacion que costaba US$ 137,500
(Ciento treinta y siete mil quinientos dolares), las ventas no realizadas producto de una mala
planificacion comercial se redujeron de US$ 3.3 millones a US$ 2.2. Los detalles de la

implementacion se exponen en el cuerpo del presente trabajo.

Vi



I.  INTRODUCCION

A través del presente trabajo se muestran los aportes por parte del profesional que suscribe,
en las diferentes etapas de la implementacion del sistema de gestion de la informacion en el
area comercial de la empresa PROLABS. También se ilustran los resultados obtenidos con

dicha implementacion.

El objetivo general del trabajo es presentar como se desarrolld la implementacion del sistema
de gestion de la informacién para el area comercial de la empresa, como instrumento de
soporte en la toma de decisiones. Este anélisis permiti¢ identificar de forma clara y oportuna
la situacion interna y externa de la empresa, asi como sus procesos claves. Los objetivos
especificos corresponden a mostrar la situacion inicial en la que se encontraba el area
comercial de la empresa con respecto al manejo de informacién, la metodologia aplicada
para la implementacion del sistema de gestion de la informacion y los resultados positivos

obtenidos.

En la primera etapa se expone la intervencion del profesional que suscribe, en la
implementacién del sistema de gestion de informacion, la puesta en préctica de lo aprendido
en la carrera profesional, su contribucion a la solucién de situaciones problematicas a través
de sus habilidades y competencias, asi como los beneficios obtenidos por la empresa

mediante estas soluciones.

En la segunda etapa se detalla cuél fue el alcance de la implementacion del sistema de gestion
de la informacion, la cual estuvo enmarcada dentro de las operaciones y procesos
comerciales, durante el periodo febrero 2017 a diciembre 2018. También se exponen las
limitaciones que se presentaron, como la ausencia de presupuesto, un equipo de trabajo
reducido para el levantamiento de informacion y procesamiento de datos, un sistema
transaccional bastante rigido y con bajo soporte técnico para realizar ajustes, por el lado de

los usuarios de la informacion se encontrd una carencia de formacién académica y una



resistencia al cambio de modelo de trabajo.

En la tercera etapa de este trabajo se muestra la revision de literatura, sobre el cual se

apoyaron las decisiones para la implementacion del sistema de gestion de la informacion.

La etapa cuarta describe la metodologia aplicada desde la identificacién de la problematica,
el levantamiento de la informacidn, la deteccidn de los problemas, el planteamiento de las
soluciones, la implementacion de las soluciones mas factibles, el monitoreo y los ajustes

correspondientes.

En la etapa quinta se muestran los beneficios obtenidos con la implementacion del sistema
de gestion de la informacion.

Finalmente se exponen las conclusiones y recomendaciones con respecto al trabajo
realizado, la bibliografia utilizada como referencia para la aplicacion de metodologias y
conceptos claves, asi como informacion adicional del trabajo en la parte de anexos.



II. OBJETIVOS

2.1. Objetivo general

Presentar la implementacion del sistema de gestion de la informacidn para el &rea comercial
de la empresa PROLABS, como soporte para la toma de decisiones durante los afios 2017 -
2018.

2.2. Objetivos especificos

— Mostrar la situacion inicial encontrada con respecto al manejo de la informacion
en el area comercial de PROLABS, en el afio 2017.

— Mostrar la metodologia seguida en la implementacion de sistema de gestion de la
informacion en el area comercial de PROLABS.

— Mostrar los resultados positivos obtenidos con la implementacion del sistema de
gestion de la informacion en el area comercial de la empresa PROLABS, en el
afio 2018.



I11. CUERPO DEL TRABAJO

3.1. Funciones, aplicacion y aportes del profesional en PROLABS

3.1.1. Descripcion de las funciones desempefnadas

Durante la permanencia del profesional que suscribe el presente documento en la empresa
PROLABS, se desempefiaba como analista de inteligencia comercial, asumiendo en febrero
del 2017 la tarea de liderar el proyecto de gestion de la informacién. Con el proyecto en
mencion, el profesional que suscribe asume la responsabilidad total del proyecto, siendo el
encargado de la ejecucion de cada una de las etapas del mismo, gestionando todos los
recursos disponibles, asi como el cumplimiento de las actividades y tareas asignadas al
equipo de trabajo, dentro de los tiempos y parametros establecidos, alineandose a las

necesidades y objetivos planteados por la empresa.

3.1.2. Aplicacion de lo aprendido en la carrera profesional

El conocimiento adquirido durante la formacion profesional en la carrera de gestion
empresarial permitio al profesional llevar a cabo el proyecto de gestion de la informacion
con éxito, apoyado por la formacidn recibida en cursos como evaluacion y formulacion de
proyectos y planeamiento estratégico para las etapas de planificacion y monitoreo. Para
identificar la estructura organizacional de la empresa, mapear sus procesos y operaciones
diarias e identificar la causa raiz de los problemas, lo aprendido en los cursos de
administracion de operaciones y organizacion y métodos fue de gran apoyo. Para entender
el funcionamiento de los sistemas transaccionales, determinar la interrelacion mas adecuada
que debia haber entre ellas y entregar informacion relevante, el curso de sistemas de
informacion gerencial fue de gran aporte. La formacion recibida en temas de liderazgo,

comportamiento organizacional y negociacion permitio gestionar adecuadamente el equipo



de trabajo, comprender las formas de trabajo y las necesidades de las personas que estaban
relacionadas directa e indirectamente con el proyecto de gestion de informacién. Los cursos
de investigacion de mercados y estadistica aplicada para los negocios fueron el soporte en la

etapa de analisis de la situacion de mercado y establecimiento de los pardmetros de medicion.

3.1.3. Aportes en la solucién de la probleméatica en el area comercial de PROLABS

La contribucion del profesional en la implementacion del sistema de gestion de la
informacidn fue completa en todas las etapas, desde el analisis de la situacion inicial, la
identificacion de los problemas, el planteamiento de las soluciones y la ejecucion de las
mismas. Con la identificacion de la problemaética, el profesional ejecutd una reestructuracion
del procesamiento de los datos disponibles y manejo de la informacién, guiando la
implementacién de nuevos métodos y herramientas de analisis de la informacién que
permitieron a los usuarios de la misma poder tomar decisiones mas acertadas, logrando de

esta forma reducir los impactos negativos que atravesaba la empresa.

3.1.4. Competencias y habilidades aplicadas en la solucién de la problematica

Las competencias y habilidades adquiridas en la formacion profesional han permitido tener
una vision amplia de la organizacion, entender el funcionamiento de sus operaciones y su
respectiva interrelacion entre las areas, mapear los procesos e identificar la causa raiz de los
problemas, plantear soluciones y dirigir su ejecucion, gestionar adecuadamente los recursos
y medir el cumplimiento de los objetivos. Todas las habilidades y competencias adquiridas
fueron de gran soporte en la aplicacion de la solucién a la problematica que atravesaba el
area comercial de PROLABS, destacando los criterios adquiridos para identificar
adecuadamente el problema y definir la mejor alternativa de solucién, asi como las
competencias adecuadas en la gestion de los recursos y los conocimientos para medir el
desempefio de las actividades y procesos propios de la solucién implementada, proyectando
adecuadamente los beneficios que se aportaria a la empresa con la solucion. Las habilidades
y competencias del profesional se potenciaron con dos estudios de Post-grado, en gestion de
procesos y business Intelligence, adicionando un aprendizaje constante y actualizacion en

temas de gestion de la informacion mencionando a Davenport et al. (2010) en su libro



“competir mediante el analisis”, ampliar los conceptos de inteligencia de negocios mediante
el libro “business Intelligence, una guia practica”, del autor Edison Medina La Plata (2014),
aprender sobre metodologias agiles mediante el libro “Design thinking. Lidera el presente.
Crea el futuro” de los autores Serrano y Blazquez (2016), ampliando tambien los
conocimientos sobre indicadores de gestion a través del libro “como medir el rendimiento

de una empresa” de Drucker (2003).

3.1.5. Beneficio generado a PROLABS con la contribucion del profesional

Con laimplementacidon del sistema de gestion de la informacion la empresa logro aprovechar
mejor las horas hombre, redujo sus pérdidas por vencimiento de productos, mejor6 su nivel
de atencion al tener menos productos desabastecidos y logré mejorar sus ventas al tener una

identificacion mas clara de las oportunidades en el mercado.

Tabla 1: Relacion entre funciones desempefiadas y campos tematicos de la carrera

Funciones desempefiadas Campo tematico de la carrera
Planificacion del proyecto Formulacion y evaluacion de proyectos
Mapeo de procesos Administracién de operaciones

Descripcion de la estructura organica de laempresa  Organizacion y métodos

Analisis de las herramientas de informacion Sistema de informacién gerencial

Manejo de equipo de trabajo Liderazgo / Comportamiento organizacional
Analisis de venta y competencia Investigacién de mercados

Anélisis de datos e indicadores Estadistica aplicada a los negocios

Tabla 2: Conocimientos adicionales adquiridos

Conocimientos adquiridos Autor / Centro de estudios
Especializacion en gestion de procesos Universidad ESAN (2015)
Especializacion en Business Intelligence UPC (2017)

Business Intelligence Edison Medina La Plata (2012)
Gestion de la informacion Davenport et al. (2010)
Metodologias &giles Serrano & Blazquez (2016)
Indicadores de gestion Beltran (1998)




3.2. Alcance y limitaciones del trabajo de titulacion

3.2.1. Alcance del trabajo

La ejecucion del proyecto de gestion de la informacion estuvo enmarcada dentro de las
operaciones del area comercial y las actividades claves de los procesos comerciales durante
el periodo febrero 2017 a diciembre 2018.

3.2.2. Limitaciones del trabajo

— Ausencia de presupuesto para el proyecto de implementacion del sistema de
gestion de informacion.

— Recurso humano limitado para el levantamiento de informacion y procesamiento
de datos.

— Sistema transaccional rigido y con soporte técnico limitado.

— Escasa formacién académica para el analisis de informacion en la mayoria de los

usuarios.

3.3. Revision de literatura

3.3.1. Lagestion de la informacion

Cano (2007), menciona que gestionar la informacion en las empresas es, hoy en dia, una
herramienta clave para poder sobrevivir en un mercado cambiante, dindmico y global.
Aprender a competir con esta informacion es fundamental para la toma de decisiones, el

crecimiento y la gestion de nuestra empresa.

Alonso-Arévalo (2007), sefiala a la gestion de la informacion como la explotacion de la
informacién para la consecucion de los objetivos de la organizacion. Su creacion,

adquisicion, procesamiento y difusion.



La finalidad de la Gestion de la informacion es ofrecer mecanismos que permitieran a la
organizacion adquirir, producir y transmitir, al menor coste posible, datos e informaciones
con una calidad, exactitud y actualidad suficientes para servir a los objetivos de la
organizacion. Refiere también que con frecuencia se confunde el sistema de informacion con
la tecnologia que lo soporta. Si bien las tecnologias de la informacion han contribuido
considerablemente en la capacidad de manejo de los recursos de informacion, nunca hay que
olvidar que un Sistema de Gestion de Informacidn va mas alla de las propias herramientas

utilizadas.

Devece et al. (2011), mencionan que lo esencial de todo sistema de informacion es que
mediante €l se va a proporcionar la informacion necesaria, en el momento oportuno y con la
estructura adecuada, a aquellos miembros de la empresa que la requieran, bien sea para la
toma de decisiones, bien sea para el control estratégico o para la puesta en practica de las

decisiones adoptadas.

3.3.2. Business Intelligence

Cano (2007), sefiala que Business Intelligence abarca los procesos, las herramientas, y las
tecnologias para convertir datos en informacion, informacion en conocimiento y planes para
conducir de forma eficaz las actividades de los negocios. Este proceso interactivo permite
explorar y analizar informacién estructurada, normalmente concentrada en un almacén de
datos, para descubrir tendencias o patrones, a partir de los cuales derivar ideas y extraer

conclusiones.

El objetivo basico de Business Intelligence es apoyar de forma sostenible y continuada a las
organizaciones para mejorar su competitividad, facilitando la informacion necesaria para la
toma de decisiones. También refiere que el origen de Business Intelligence va ligado a
proveer acceso directo a la informacién a los usuarios de negocio, sin intervencién de los

departamentos de Sistemas de Informacion.

Medina La Plata (2014), menciona los factores claves para el éxito en la implementacion de

soluciones Business Intelligence.



Apoyo de la Gerencia: Business Intelligence es un proceso de negocio, no un
proyecto de tecnologia, por tanto, en su implementacion, si el nimero uno de la
empresa o del area no esta convencido del tema, el proyecto no funcionara.
Compromiso de los usuarios: es de vital importancia para el proyecto, recopilar
toda la informacion de los usuarios clave del negocio, que guiaran las posteriores
etapas del proyecto.

Metodologia de implementacion: una metodologia adecuada que contemple las
mejores practicas en las distintas etapas de un proyecto de Business Intelligence,
facilitard su desarrollo, propiciando orden en el proceso y generara una esperada
transferencia de conocimiento a los equipos de trabajo en las empresas.
Modelamiento: el modelamiento dimensional ha sido creado exclusivamente
para soluciones de este tipo, cuyo objetivo fundamental es elevar la perfomance
en las consultas de usuarios final. Si los usuarios no cuentan con una buena
perfomance al analizar su informacién, podria alentar el desuso de la solucién.
Arquitectura tecnoldgica: La arquitectura tecnoldgica no es otra cosa que la
representacion de todo el proceso de identificacion, carga y analisis de la
informacion. Debera considerar un adecuado dimensionamiento de la plataforma
a utilizar y la identificacion precisa de las fuentes de datos que contienen la
informacidn que servira para la gestion en el negocio

Seleccion de Herramienta analitica: los usuarios del negocio contaran para su
gestion con herramientas analiticas de facil uso y respuestas rapidas. Sin
embargo, una seleccién incorrecta de herramienta analitica puede ensombrecer
la estrategia de Inteligencia de Negocios global de la empresa, y en muchos
casos, eliminar los beneficios esperados.

Rapidez de implementacion: Dado que la organizacién estatica no existe y el
tiempo de puesta en marcha de un proceso de negocio se esta reduciendo de
manera permanente, es fundamental que las herramientas permitan apoyar estos
procesos de negocio con la misma rapidez que el mercado exige.

Experiencia: en estas soluciones se hace necesario la formacién de profesionales
de la empresa, o la contratacion de consultores externos, aunque esto parezca
costoso, recordar que siempre el trabajar con profesionales calificados sera

menos costoso que un proyecto mal construido.



3.3.3. Laresistencia al cambio

Macluf et al. (2015), sefialan que lograr el cambio en la organizacion no es una tarea facil,
es mas bien un proceso de equilibrio que hay que tratarlo de manera eficiente y convincente
para que los miembros de una organizacion lo acepten de manera cooperativa y voluntaria,
lo cual implica que hay que planear, disefiar y evaluar una estrategia pertinente del cambio
para evitar el nacimiento de la resistencia al mismo. Para lograr disminuir la resistencia al
cambio experimentada por los individuos, se hace necesario hacer un analisis situacional y

de las fuerzas que lo restringen, sugiriendo una serie de acciones que ayudan a este fin:

— Escuchar las expresiones de resistencia y mostrar empatia.
— Generar informacion de hechos, necesidades, objetivos y efectos del cambio.
— Hacer ajustes a la manera de implementar el cambio.

— Reducir la incertidumbre y la inseguridad.

— Buscar apoyos que aumenten la credibilidad.

— Buscar la raiz de la resistencia.

— No imponer el cambio.

— Desarrollar un cambio participativo.

— Confrontar percepciones y opiniones.

— No plantar soluciones unilaterales.

— Realizar cambios continuamente.

— Establecer compromiso comdn.

— Plantear el costo-beneficio del cambio.

3.4. Metodologia

La metodologia aplicada en cada una de las etapas de desarrollo del proyecto fue la siguiente:

a. Etapa de andlisis de la situacién inicial
— Entrevistas: En la etapa de andlisis de la situacién inicial, para la recoleccion de
datos se aplicaron entrevistas a los usuarios de la informacion para comprender

como ejecutaban sus actividades de consulta y a las personas a cargo de procesar
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los datos para conocer cOmo se ejecutaba el procesamiento de los datos.

Mapeo de procesos: Con la informacion recabada se desarroll6 el mapeo de los
procesos de analisis de la informacion y de procesamiento de los datos, para
poder ilustrar el flujo de las actividades e identificar los puntos criticos.
Anadlisis de datos: Para conocer la estructura de los reportes de informacion y su
aporte a los usuarios.

Evaluacion de toda la informacidn recabada para la identificacion del problema.

b. Etapa de planteamiento de soluciones

Entrevistas: A los usuarios para entender sus necesidades de informacion y a los
responsables del procesamiento de los datos para conocer sus habilidades en el
manejo de datos y sus propuestas de mejora.

Lluvia de ideas: Las sesiones de lluvia de ideas se llevaron a cabo entre los
miembros del equipo de trabajo y usuarios de la informacién, para proponer la
mayor cantidad de alternativas de solucién.

Matriz de evaluacién: Las mejores alternativas de solucién propuestas se

ingresaron a una matriz de evaluacion para elegir la méas adecuada.

c. Etapa de implementacion de la solucién

Diagrama de Gantt: Para definir las actividades y tareas a realizar, asi como
establecer los periodos de tiempo que debian cumplir cada una de éstas.
Modelamiento de datos: Todos los datos disponibles debian estandarizarse y
centralizarle, para lo cual se utilizé el modelo entidad-relacion.

Trabajo en equipo: Para promover la retroalimentacion constante y el aprendizaje
a través del trabajo colaborativo.

Design thinking: Guia metodoldgica para todas las fases de desarrollo de la

plataforma de informacion.

La metodologia desarrollada se expresa en la Tabla 3.
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Tabla 3: Metodologia desarrollada en la implementacién del sistema de gestion de

informacion

Etapa Actividad Metodologia Referencia
Conocer el proceso de acceso a Damelio (2000),
informacion por parte de los menciona que el mapeo
usuarios antes de la mejora Mapeo de de procesos muestra la
procesos / secuencia logica de

Evaluacién de la  Conocer el procesamiento de los
situacion inicial datos antes de la mejora por parte
de los responsables

Entrevistas actividades permitiendo
identificar problemas y
proponer mejoras

Conocer las fuentes de datos Analisis de
disponibles y su estructura datos
Conocer las necesidades de
informacion de los usuarios

Conocer los métodos alternativos
de procesamiento de datos

Entrevistas

Planteamiento de
posibles Proponer alternativas de solucién Lluvia de ideas
soluciones
Evaluar las alternativas de Matriz de
solucion y elegir la mas adecuada  evaluacion

Hinojosa (2003),

Programar los periodos de ) .
menciona gue el diagrama

tiempo para cada actividad 6 Diagrama de
L de Gantt apoya el control
tarea definida y ver su Gantt e
L de las actividades
cumplimiento

programadas

Modelo SegUn Batini et al. (2012),

entidad- es el modelo més utilizado

relacion  por su claridad 'y
simplicidad de notacion.

Estandarizar y centralizar la
fuente de datos

Generar retroalimentacion

., Trabajo en
Implementacién constante entre los :bjfooe
de la solucion  desarrolladores de la herramienta qutp
Empatizar con el usuario de la
informacion Seadn Pl 2009). |
Definir las necesidades de e%ug I attner (20 y ). a
informacién del usuario m?nﬁir? ogia desafrsc;ﬁg
Idear las mejores alternativas de . ng .
. - Design soluciones creativas de
informacion e X
_ Thinking forma colaborativa, con
Desarrollar los prototipos de enfoque en el cliente,
informacidn ideados implementacion rapida y
dinamica.

Probar los prototipos con el
usuario y realizar los ajustes

12



3.4.1. Andlisis situacional y levantamiento de informacién en PROLABS

3.4.1.1. Laempresa

PROLABS es una de las principales compafiias farmacéuticas del pais, con una facturacion
anual promedio de 50 millones de dolares. Cuenta con 36 afios de actividad en el Pert y con
presencia en 18 paises de América Latina. Sus importaciones provienen de plantas de
produccion que se encuentran distribuidas en diversos paises de América Latina, siendo la

planta de la casa matriz en Uruguay la mas moderna de la region (Ver Tabla 4).

Sus productos son indicados para areas terapéuticas como cardiologia, cirugia, dermatologia,
endocrinologia, gastroenterologia, ginecologia, hematologia, inmunologia, neurologia,
odontologia, oftalmologia, oncologia, otorrinolaringologia, pediatria, reumatologia,

traumatologia y urologia.

Tabla 4: Datos generales de PROLABS en el Peru

DATOS VALOR
US$ 50 Millones de
Facturacion anual dolares americanos
Cantidad de personal administrativo 60
Cantidad de visitadores médicos 200
Cantidad de productos (SKU) 320
Areas terapéuticas 17

FUENTE: Data interna

3.4.1.2. Problematica en PROLABS

Para inicios del afio 2017, PROLABS se encontraba en un momento de crisis. Sus ventas
anuales decrecieron en 4 millones de ddlares en sus ultimos cuatro afios (ver Figura 1) y la
empresa no habia tomado acciones claras para resolver la situacion que atravesaba. Los
productos vencidos en almacén generaban una pérdida anual por un valor de 1.1 millones de

ddlares, los quiebres de inventario generaban una venta perdida de 2.2 millones de ddlares
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al afo, el nivel de inventario en los puntos de venta y almacenes de los clientes bordeaba los
120 dias. Estos valores mencionados no habian sido identificados en su momento, pues la
informacidn con la que contaba la empresa estaba dispersa, en muchos casos era incompleta
y desactualizada, no tenia la relevancia suficiente y era dificil de procesar e interpretar por
los usuarios. Devece et al. (2011), mencionan que éstas son caracteristicas claves que debe
cumplir toda informacion. Segun Alonso-Arévalo (2007), todos estos factores generaban un
clima de desconocimiento e incertidumbre sobre lo que sucedia dentro y fuera de la empresa,
lo cual era caotico pues cada agente decisor terminaba tomando accién sobre lo que mejor

le parecia segun su experiencia, evidenciando una gran deficiencia en el manejo de la

informacion.
51.244.273
50.302.422
47.529.139
45\853.712
2013 2014 2015 2016

Figura 1: Venta anual PROLABS en dolares periodos 2013 — 2016.
FUENTE: Data interna

3.4.1.3. El &rea comercial de PROLABS

Para la empresa, el area comercial ha tenido un rol fundamental en el cumplimiento de sus
objetivos claves, sin embargo, sus operaciones cotidianas se realizaban de la misma forma
durante afios, no logrando alinearse a los cambios que en los Gltimos afios exigia el mercado.

La toma de decisiones basada en informacion no formaba parte de las actividades diarias del
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area, debido al desconocimiento de la informacién que se tenia disponible ¢ de la dificultad
para acceder a éstas y poder interpretarlas adecuadamente, generando un desconocimiento
de lo que sucedia en su entorno. Segun Sweeney (1989), “La habilidad de las empresas para
diferenciarse de las demas y competir con ellas, se basa en su capacidad de diferenciarse a
la hora de manejar los flujos de informacion, de utilizarlos para atesorar conocimientos y de
aplicarlos para desarrollar nuevas oportunidades de negocio.” Era necesario fortalecer las
actividades del area comercial con una cultura de trabajo basada en informacién, sin

embargo se carecia de una estructura de informacion consistente.

3.4.1.4. Procesamiento de la informacion comercial antes de la mejora

La informacion con la que contaba el area comercial era bastante amplia y provenia de
diversas fuentes (internas y externas), en el caso de las fuentes externas, éstas representaban
un alto valor econémico que no era aprovechado. Cada una de las fuentes de informacion
tenia estructuras distintas y eran procesadas bajo distintos pardmetros, segun criterio de la
persona a cargo del procesamiento. La Tabla 5 expresa las especificaciones de la

informacidn disponible para el area comercial antes de la mejora.

Tabla 5: Especificaciones de la informacidn disponible para el &rea comercial antes de la

mejora
. . L Fuente de Tipo de Casto anual Area de
Tipo de informacion . . en dolares .
informacion fuente procesamiento
(US$)
Informacion interna Sistema transaccional
comercial y logistico . Interna 0 Sistemas
interno
Informacién de venta
de mercado Empresa proveedora Inteligencia
farmacéutico (IQVIA) Externa 180,000 comercial
Informacién de venta
propia en cac_jenas de Cadenas de farmacias Externa 144,000 Intellgen_ua
farmacias comercial
Informacién de venta
propia por Empresas Inteligencia
distribuidoras distribuidoras Extema 96,000 comercial

FUENTE: Data interna
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El procesamiento de todos estos datos estaba a cargo de dos asistentes comerciales, quienes
tardaban 3 dias en conjunto para procesar los datos y generar un total de 600 reportes de
informacidn en hojas de célculo de Excel. El detalle de la informacion procesada se describe
en la Tabla 6.

Tabla 6: Detalle del procesamiento de la informacion para el &rea comercial antes de la

mejora
N° de Tioo de Herramienta Tiempo N° de
Proceso personas P o0 software del Periodo reportes
. proceso
involucradas usado proceso generados
Actualizacién
de data interna 1 14 tablas
comercialy  (Asistente de Automatico ERP 3 horas Diario dinami
e . inamicas
logistico sistemas)
P
1 dindmicas y
de venta del (Asistente Manugl_ y  Excel / Access 2 dias Mensual 577
mercado . automatico .
A comercial 1) archivos de
farmacéutico
excel
Elaboracion de
la informacion 1
de venta propia (Asistente Manug I_y 1 dia Mensual 6_ta}) Ia_s
en cadenas de comercial 1) automatico Excel dindmicas
farmacias
Elaboracion de 9
la informacion (Asistente de
de venta interna ' . Manualy  Excel / SQL . 6 tablas
sistemas y - 1dia Mensual 7., "
y de . automatico Server dindmicas
L asistente
distribuidoras .
comercial 2)

FUENTE: Data interna

Tal como se detalla en la Tabla 6, la informacion que se procesaba para el area comercial
contenia varios factores criticos. El tiempo que tomaba procesar cada tipo de informacion
era bastante amplio, lo que generaba que la frecuencia de actualizacion de la informacion
sea amplia. Los parametros utilizados para procesar la informacion eran distintos, segin lo
que el responsable del procesamiento considerara mas adecuado. La cantidad de archivos

que se generaban era muy amplia, dificiles de interpretar y con poco valor agregado.
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El almacenamiento de las bases de datos estaba distribuida segln la persona a cargo del
procesamiento y los reportes que se generaban se colocaban en una carpeta de la red interna,

tal como se muestra en la Figura 2.

DATA INTERNA COMERCIAL DATA DE VENTA DE MERCADO DATA DE VENTA PROPIA
Y LOGISTICO Y CADENAS DE FARMACIAS Y DE DISTRIBUIDORAS
PCANALISTA 1 PCANALISTA2
a ]

REPORTES EN CARPETA DE RED INTERNA COMPARTIDA

Figura 2: Configuracion de las bases de datos y la informacion disponible antes de la

mejora.
FUENTE: Data interna

La estructura de la informacion de venta del mercado ha sido la misma durante los ultimos
10 afos. Esta informacidn correspondia a hojas de célculo de Excel, enviadas por la empresa
proveedora de informacion y tablas dindmicas que se procesaban internamente por un
asistente comercial a partir de las bases de datos recibidas. En la Tabla 7 se describen los
reportes que correspondian a la informacién del mercado farmacéutico y la representacion

fisica de cada uno de éstos se muestra en el Anexo 1.
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Tabla 7: Detalle de reportes antes de la mejora con informacion del mercado farmacéutico

Nombre del reporte Descripcién Tipo de reporte d(e:zrr]f:lr?i?/?)s
Reporte tipo 1 Venta to_tal pais de cada_producto Hoja de célculo 199
propio y sus competidores de excel
. Venta por zona geografica de Hoja de célculo
Reporte tipo 2 producto propio y sus competidores de excel 440
_ Partlc,lpacmn de mercado por zona Hoja de calculo
Reporte tipo 3 geografica de producto propio y sus de excel 15
competidores
Venta por zona geografica de . )
. . A Hoja de célculo
Reporte tipo 4 producto propio y su participacién de excel 15
de mercado
Ranking de venta total pais por Hoi :
. . e oja de calculo
Reporte tipo 5 laboratorios en mercado ético de los Jde excel 1
altimos 5 afios moviles
_ Ranklr_lg de venta total pais por Hoja de calculo
Reporte tipo 6 corporaciones en mercado relevante de excel 1
de los ultimos 5 afios moviles
Ranking de venta total pais por . .
. ; Hoja de célculo
Reporte tipo 7 corporaciones en mercado total de Jde excel 1
los Gltimos 5 afios moviles
_ Ranking de venta total pais o!el total Hoja de calculo
Reporte tipo 8 productos propios de los ultimos 5 de excel 1
afios moviles
_ Comparativo por zona geografica Hoja de célculo
Reporte tipo 9 entre total venta propia vs venta del de excel 1
mercado de los ultimos 2 afios
Venta total pais del total de
Reporte tipo 10 productos del mercado farmacéutico  Tabla dindmica 1
de los ultimos 5 afios moviles
Venta total pais de productos
Reporte tipo 11 propios detallado por distritos de los ~ Tabla dindmica 1
altimos 2 afios moviles
Venta total pais de 15 productos
. propios con sus competidores, Lo
Reporte tipo 12 detallado por distritos de los ultimos Tabla dinamica 1
2 afios moviles
Total de reportes 600

FUENTE: Data interna

La informacion de venta de las cadenas de farmacias se procesaba internamente desde el afio
2013, a partir de la base de datos enviada por cada una de éstas (Inkafarma, Mifarma y
Boticas y Salud). La estructura de esta informacion se generaba en tablas dindmicas de Excel
tomando como guia la estructura de la informacion de venta del mercado farmacéutico. En

la Figura 3 se muestra la representacion del reporte generado.
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Figura 3: Tabla dinamica con venta en cadenas de farmacias antes de la mejora.
FUENTE: Data interna

La informacién de venta de productos propios a través de las distribuidoras se comenzo a
generar desde el afio 2013, siendo su estructura de salida de informacion las tablas dindmicas
de Excel. A partir de estas tablas dindmicas los usuarios debian construir la informacion que

necesitaban. La Figura 4 muestra el formato de dicha informacion.

Si bien el area comercial contaba con una gran cantidad de informacién (interna y externa),
éstas tenian una estructura dificil de interpretar y manejar, pues no contaban con las
caracteristicas esenciales para cumplir con el objetivo principal de toda informacion, que es
proporcionar valor. Segin Devece et al. (2011), toda informacion debia ser relevante, exacta,

completa, confiable, comunicativa, puntual, detallada y comprensible.
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3.4.1.5. Proceso de acceso y revision de la informacién comercial antes de la mejora

La revision de la informacion era una necesidad principalmente de usuarios de mando alto
y medio como gerentes, supervisores y ejecutivos de cuentas claves. Este proceso resultaba
complejo debido a la confusa ruta de acceso a los archivos y al poco manejo y comprension
de los reportes disponibles. La Figura 5 describe el flujo de este proceso, resaltando sus

puntos criticos.

INICIO .

Usuario

requiere
informacion

(Usuario sabe
— donde encontrar A Usuario
la informacién? / - consulta a
\/ NO Analista

SI

Usuario
accede al
archivo de

informacién

(Usuario conoce
— ¢l manejo del Usuario
archivo? < )—> consultaa

v No Analista

Ajuste de la

informacién
segun necesidad

(Usuario desea
acceder a otra A\ SI
fuente de
informacién?
NO

Usuario guarda

archivo en su
carpeta personal

FIN

Figura 5: Proceso de acceso y revision de informacion comercial antes de la mejora.
FUENTE: Data interna
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El primer punto critico (PC1) muestra que el usuario desconocia en el 90% de los casos la
ubicacion en donde se alojaban los diversos archivos de informacion, siendo este un primer
inconveniente para acceder a la informacion deseada, dependiendo del analista a cargo para

acceder al archivo.

El segundo punto critico (PC2) correspondia al poco conocimiento que tenian los usuarios
en el manejo de tablas dindmicas y a la baja comprension de la informacion que se
presentaba, tomandose horas para conseguir una informacion que en muchos de los casos

terminaba siendo errada o poco relevante.

El proceso de acceso y comprension de la informacion era muy complicado para los usuarios
y no estaba generando ningun valor agregado, por el contrario, se producia una serie de

situaciones criticas, las cuales se describen en la Tabla 8.

Tabla 8: Situaciones criticas generadas en el proceso de acceso y revision de la

informacién antes de la mejora

Necesidad del usuario Situacion encontrada
Ubicacion de la informacion Usuario desconoce donde se encuentra la informacién
Eleccion de la informacion Usuario tiene 600 reportes y no sabe cuales utilizar
Manejo de la informacién Usuario no maneja tablas dindmicas de Excel
Interpretacion de la

. ., Usuario no comprende correctamente la informacion presentada
informacién

Usuario dedica 25 horas al mes para obtener un reporte de
resultados

Usuario decide con informacion mal generada 6 s6lo decide por
intuicion

Construccion de reportes

Toma de decisiones

FUENTE: Data interna

3.4.1.6. Implicancias econdmicas de la situacion encontrada

En base a las condiciones encontradas en el manejo de la informacién, se determiné el

impacto econdmico que éstas generaban anualmente. La Tabla 9 describe el detalle.
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Tabla 9: Impacto econdmico anual del manejo de la informacion antes de la mejora

Valor anual en

Concepto , Anotaciones
dolares
Data externa comprada 420,000
AxBxC
Horas/Hombre invertidas por A = 20 usuarios de mando alto y medio
. . L 137,500 . N .
usuarios en generar informacion B = 275 horas promedio al afio por usuario
C = USS$ 25 salario promedio por hora
Pérdida de ventas por quiebre de Inadecuada estimacion de abastecimiento
2,235,627
stock de productos
. Inadecuada estimacion de abastecimiento
Quema de productos vencidos 1,141,996

TOTAL 3,935,123

de productos

FUENTE: Data interna

El costo de la data externa comprada era bastante alto (US$ 420,000 délares), sin embargo,

no estaba generando ningun tipo de valor para la empresa. El tiempo que invertian los

usuarios en la basqueda y preparacion de informacion era muy alto, siendo totalmente

improductiva considerando que eran ejecutivos de mandos medios y altos.

La ausencia de informacién relevante para apoyar las decisiones, ocasionaba proyecciones

erradas tanto en la venta como abastecimiento.

3.4.2. ldentificacion de problemas en el area comercial de PROLABS

a. Problema principal

Inexistencia de un sistema de gestion de la informacion, que permitiera conocer el

desempefio de las operaciones comerciales y el comportamiento del mercado, de

forma clara, oportuna y confiable.

b. Problemas secundarios

— Ausencia de un gestor de la informacion de las operaciones comerciales.

— Ausencia de direccionamiento del trabajo debido a la falta de objetivos e

indicadores de medicion.

— Inexistencia de una cultura de trabajo basada en informacion.
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3.4.3. Andlisis de posibles soluciones para el area comercial de PROLABS

De acuerdo a los problemas detectados, era necesario encontrar la solucion més factible,
utilizando los recursos que se tenian a disposicion y que cumpliera con el objetivo principal

de toda informacion, que es generar valor para la empresa.

Considerando la relevancia del proyecto a cargo, se necesitaba tener una guia metodoldgica
que diera soporte a las actividades a ejecutar en las fases de planteamiento de soluciones e
implementacion, es por ello que se tomo6 como referencia la metodologia “design thinking”,
en la ejecucion del proyecto de implementacion del sistema de gestion de la informacién. La

Figura 6 ilustra las fases de esta metodologia.

CONSTRUYE UN PUNTO CONSTRUYE UNA
DE VISTA BASADO EN LAS REPRESENTACION DE
NECESIDADES Y UNA 0 MAS IDEAS PARA
YT/ PERCEPCIONES DE LOS MOSTRAR

USUARIOS
APRENDE DE LA IMAGINA SOLUCIONES VUELVE AL GRUPO DE

AUDIENCIA PARA LA QUE | (REATIVAS PRUEBAS INICIAL Y
ESTAS DISENANDO \

OBTEN SU FEEDBACK
Figura 6: Fases de la metodologia “design thinking”.

FUENTE: Escuela de disefio de Stanford

Elaboracion: Escuela de disefio de Stanford

La metodologia “Design Thinking” fue elegida frente a otras metodologias agiles por su
amplitud de aplicacién tanto a disefio de productos, negocios, organizaciones y procesos,
enfocandose en las personas para el planteamiento de soluciones innovadoras, ademas de su
flexibilidad en los tiempos, recursos, herramientas disponibles e implementacion y
adecuacion de la solucion elegida, pues ésta debia cubrir las necesidades principales

planteadas, asi como adecuarse a las caracteristicas de los usuarios de la informacion y a los
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recursos que se tenian a disposicién para la implementacion de la solucion.

Dentro de las demas metodologias agiles revisadas, éstas se descartaron debido a su poca
adecuacion a la realidad de la empresa y a los objetivos planteados como solucion. Se

mencionan a continuacion algunas de éstas y las caracteristicas que motivaron su descarte.

-El “Design Sprint” tiene procesos reglados y tiempos concretos para resolver problemas de
negocios en 5 dias.

-La metodologia “Scrum” estd enfocada en el desarrollo de completo de un software o
herramientas tecnolégicas para dar solucién a un problema.

-La metodologia “Agile” se enfoca en generar valor a los procesos y toma de decisiones en

los equipos de desarrollo de software.

3.4.3.1. Enfoque en las necesidades de informacion de los usuarios

En esta etapa se desarrollo la primera fase de la metodologia “design thinking”, la cual
consistié en empatizar con los 20 usuarios principales de la informacion, a través de una
serie de reuniones y conversaciones desarrolladas durante los primeros dos meses de iniciado
el proyecto y dirigidas por el profesional que suscribe el documento. Aqui se pudo conocer
como llevaba a cabo cada usuario su proceso de revision de informacion, entender sus

necesidades y cudl era su opinién acerca de la informacion que tenian a su disposicion.

Para direccionar adecuadamente la recopilacion de informacidn, se desarroll6 un listado de
preguntas guias, las que debian ser respondidas dentro de un contexto de conversacion
informal o por observacion a los usuarios en su forma de interactuar con la informacién
disponible. Los resultados correspondientes a las preguntas guias se muestran en las figuras
7,8,9,10, 11,12, 13y 14.
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0%

= Menor o igual al 25%
= Entre 25% al 50%

= Entre 50% al 75%

= Entre 75% al 100%

Figura 7: Porcentaje de la informacion disponible que el usuario conoce su existencia

El 70% de los usuarios sélo conocia la existencia del 25% o menos de la informacién

disponible, situacion que muestra el bajo interés por la informacion.

0% 0%

= Menor o igual al 25%
= Entre 25% al 50%

= Entre 50% al 75%

= Entre 75% al 100%

Figura 8: Porcentaje de la informacion disponible que usa el usuario

El 70% de los usuarios solo usaba el 25% o menos de la informacion disponible, reflejando

un bajo interés por ésta.
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0% 0%

= Diario

= Interdiario
= Semanal

= Mensual

Figura 9: Frecuencia con que el usuario accede a la informacién disponible

El 85% de los usuarios accedia de forma mensual a la informacion disponible.

0% 0%

= Malo

= Regular

= Bueno

= Muy bueno

Figura 10: Nivel de manejo de la informacion por parte del usuario

El 70% de los usuarios sélo tenian un manejo regular de la informacion, lo cual dificultaba
una correcta consulta.
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120%

100%

80%

60%

40%

20%

0%
Acceso Comprensién Manejo Creacion de reportes

Figura 11: Mayor dificultad del usuario en el uso de la informacién

El 100% de los usuarios considerd que la creacién de reportes era la actividad que mayor

dificultad les generaba.

0%

= Menor o igual a 10 horas
= Entre 10 a 20 horas

= Entre 20 a 30 horas

= Mas de 30 horas

Figura 12: Tiempo que dedica el usuario al mes en construir sus reportes

El 65% de los usuarios invertia entre 20 a 30 horas al mes para crear sus reportes.
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0%

= Poco
= Regular
= Bastante

Figura 13: Aporte de la informacion disponible a la toma de decisiones

El 80% de los usuarios consideraba que la informacion que tenian disponible le aportaba

poco en su toma de decisiones.

100%
90%
80%
70% 75%
60% 65%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

Facilidad de usoy  Informacion Gréficos Datos méas Accesibilidad
comprension consolidada actualizados remota

Figura 14: Caracteristicas que mejoraria el usuario en la informacién

disponible

El 90% de los usuarios mencion6 que mejoraria la facilidad de uso y comprensién de la

informacién disponible.
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3.4.3.2. Definicion de los requerimientos

Llevando a cabo la segunda fase de la metodologia “design thinking”, que correspondiente
a generar una definicion, en base a toda la informacion recopilada tanto de los usuarios como
de las fuentes de datos disponibles, se logré identificar las diversas necesidades con respecto
a la informacion comercial, cudles de éstas se debian atender con prioridad y en qué medida
se podian llevar a cabo, considerando los recursos disponibles. A continuacion, se enlistan
los requerimientos principales a atender, que sirvieron de parametros para determinar las
condiciones necesarias que debian cumplir las herramientas de gestion de la informacion a

implementar.

— Validar la calidad de los datos disponibles

— Centralizar el almacenamiento de la informacién
— Unificar las distintas fuentes de informacion

— Facilitar el manejo de la informacion

— Facilitar la comprensién de la informacion

— Reducir el tiempo invertido en la preparacion de reportes

La definicién de la estructura que debia seguir el sistema de gestion de la informacién
implementado, tomd como guia general las etapas propuestas por Devece et al. (2011), la

cual se representa en la Figura 15.

PROCESOS DE TOMADE
DAIES TRANSFORMACION NFORVALON DECISIONES Ao

Figura 15: Proceso general de gestion de la informacion
FUENTE: Devece et al. (2011).
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3.4.3.3. Evaluacion de alternativas de solucién

La fase tres de la metodologia “design thinking” corresponde a idear alternativas de solucion,
donde se consideraron los requerimientos planteados en la etapa anterior y los recursos
disponibles (personas, herramientas, tiempo y dinero), como marco de referencia sobre las

que se rigieron las propuestas de solucion.

El equipo de trabajo estuvo conformado por quien suscribe el documento como lider del
proyecto y dos asistentes comerciales, quienes iniciaron esta etapa a través de una sesion de
lluvia de ideas, después de generar un conjunto de posibilidades se condensaron en tres
opciones, las cuales fueron sometidas a una matriz de evaluacion para encontrar la solucién
que méas adecuada con respecto a la generacion de informacion que permita dar soporte en
la toma de decisiones comerciales. Los resultados de la evaluacion se muestran en la Tabla
10.

Tabla 10: Matriz de evaluacion de alternativas

Conocimiento Complejidad de  Cobertura de

de Ig implementacion  necesidades  Seguridad de
. Costos herramienta
Alternativas -Alta -Alta la
Agregados -Alta : . . L
i -Media -Media informacion
-Media -Baja -Baja
-Baja) ) !
1. Condensar la
informacién en
graficos dindmicos $0.00 Alta Media Media Media
y guardarlos en la
nube
US$ 8,000
(Licencia)
2. Adquirir software + :
Qlik Sense US$ 1,600 Baja Alta Alta Alta
Mantenimiento
Anual
3. Adquirir software US$ 6.5 Media Media Alta Alta

Power Bl por usuario

La alternativa que se eligi6 fue la utilizacion de software Power Bl, como la plataforma que
condensaria y transmitiria informacion relevante para los usuarios de la misma, pues cumplia

en mayor escala con los pardmetros de medicion y se contaba con informacién disponible
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en internet para generar un aprendizaje rapido y sencillo en el uso de esta herramienta por
parte del equipo de trabajo, encontrandole ademas un valor agregado, pues inicialmente se
desconocia que la licencia del software ya habia sido adquirida previamente a nivel

corporativo y para disponer de su uso en el pais la inversion era muy econémica.

3.4.4. Implementacion de la solucidén, monitoreo y ajustes

La fase cuarta de la metodologia “design thinking” que corresponde a desarrollar prototipos,
se llevo a cabo en esta etapa. Se desarrollaron modelos acordes a los principales
requerimientos establecidos previamente en la fase dos, tomandose en consideracion las
caracteristicas que debia cumplir la informacion para generar valor. Segin Devece et al.
(2011), éstas debian ser: Relevancia, exactitud, completa, confianza en la fuente, comunicar

con la persona correcta, puntualidad, detalle necesario y compresion.

Las actividades propias del sistema de gestion de la informacién implementado se dividieron
en dos partes, la primera correspondia a la preparacion de los datos, las cuales incluian la
validacion de la calidad de los datos, la estandarizacion del procesamiento y su
centralizacion. Las actividades de esta primera parte estuvieron a cargo de dos asistentes

comerciales y su estructura de datos final se muestra en la Figura 16.

SERVIDOR INTERNO

ASISTENTE ASISTENTE
COMERCIAL COMERCIAL

1 DATOS DE / DATOS DE 2
MERCADO DISTRIBUIDORAS

PROCESO DE PROCESO DE
VALIDACION Y FUENTE DE VALIDACION Y
ESTANDARIZACION DATOS ESTANDARIZACION
CENTRALIZADA

DATOS DE DATOS
CADENAS \ INTERNOS

Figura 16: Estructura del procesamiento de datos implementada
FUENTE: Data interna
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En base a la estructura del procesamiento de datos implementado, la Tabla 11 muestra el

detalle de las actividades que la componen.

Tabla 11: Detalle del procesamiento de la informacion implementado para el area

comercial
N° de . Herramienta Tiempo N° de
Tipo de .
Proceso personas o software del Periodo reportes
. proceso
involucradas usado proceso generados
Actualizacion
de data interna 1
comercial y (Asistente  Automaético ERP 1 hora Diario
logistico comercial 2)
Procesamiento
de datos de 1
o e MY SEIOE o e
P comercial 1)
farmaceéutico
Procesamiento
de datos de 1
venta propia en . Manual y
cadenas de C(()?nselfé?gltel) automatico Ex%el /SQL  Lhora  Semanal
farmacias erver
Procesamiento
de los datos de 1
venta interna y (Asistente Manulal_y Excel / SQL 1hora  Semanal
de - automatico Server
comercial 2)

distribuidoras

FUENTE: Data interna

La adecuacion al nuevo procesamiento los datos implementado, tuvo un periodo de
desarrollo de dos meses (febrero 2017 y marzo 2017), el mismo tiempo que se utiliz6 en la
fase de levantamiento de informacion con los usuarios por parte del lider del proyecto,
pudiéndose llevar a cabo en paralelo ya que ambas actividades eran independientes entre si,

logrando acortar los tiempos para desarrollar las siguientes etapas del proyecto.

La segunda parte de la implementacion del sistema de gestion de la informacion, fue
elaborada por quien suscribe el documento y estuvo enfocada en el disefio de la estructura

de los reportes, la cual debia cubrir las necesidades expresadas por los usuarios, asi como
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cumplir con ciertas caracteristicas claves para lograr el objetivo de apoyar la toma de
decisiones. Segun, Lapuente (2011), existe mucha informacion para procesar y poco tiempo
para hacerlo, por tanto una adecuada herramienta de gestion de la informacion debe tener las

siguientes caracteristicas.

— Ser intuitivo y facil de usar

— Contener indicadores de desempefio

— Vista de informacion global y a detalle

— Contener gréaficos facilmente comprensibles

— Flexible y adaptable a la necesidad cambiante de anélisis.

El disefio de la estructura de los reportes de informacidn se desarrollé de forma progresiva,
implementando modelos generales que se presentaban periddicamente a los usuarios,
realizando con cada uno de ellos las pruebas de consulta y uso respectivo, para luego aplicar

los ajustes en funcion a la retroalimentacion recibida.

El proceso inicial de disefio, pruebas y ajustes, se llevo a cabo por un periodo de tres meses
(Abril 2017, Mayo 2017 y Junio 2017). A partir del mes de Julio 2017 se habilité el acceso
a las consultas de informacién a traves de la plataforma Power BI, cuya responsabilidad de
administracion de la plataforma estuvo a cargo del profesional que suscribe el documento.

El periodo de aprendizaje por parte de los usuarios en el manejo de la herramienta y su
adecuacion del uso de la informacion como soporte en la toma de decisiones, tuvo un tiempo
de seis meses (Julio 2017 a Diciembre 2017). El nivel alcanzado en el manejo de la
herramienta durante este periodo fue de 86% en promedio, por otra parte, el nivel de uso de
la informacion comercial disponible como soporte en la toma de decisiones de los usuarios,
fue de un 93% en promedio. La Tabla 12 muestra el detalle de esta calificacion para cada

usuario.
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Tabla 12: Calificacion de usuarios en el uso de la nueva herramienta de informacion

Nivel alcanzado en Nivel de uso de la

. el manejo de la herramienta como
Usuario Cargo h : o
erramienta en soporte de decisiones
porcentaje en porcentaje
1 Gerente General 95 100
2 Gerente Comercial 90 100
3 Gerente de producto 1 95 100
4 Gerente de producto 2 90 100
5 Gerente de producto 3 90 100
6 Gerente de producto 4 85 95
7 Gerente de producto 5 85 95
8 Gerente de producto 6 80 90
9 Supervisor 1 95 100
10 Supervisor 2 90 95
11 Supervisor 3 90 95
12 Supervisor 4 90 95
13 Supervisor 5 90 90
14 Supervisor 6 85 90
15 Supervisor 7 85 90
16 Supervisor 8 85 90
17 Supervisor 9 80 80
18 Supervisor 10 80 80
19 Supervisor 11 50 70
Ejecutivo de cuentas

20 claves 90 100

PROMEDIO 86 93

FUENTE: Data interna

El acceso a la informacion se realizaba por pagina web, via PC, tablet 6 celular, a través de
un usuario y contrasefia que fue habilitado a los 20 usuarios principales de la informacion
comercial. El proceso de consulta de la informacion comercial implementado se representa

en la Figura 17.
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INICIO

Usuario
requiere
informacion

:

[ Usuario accede a |
plataforma de
consulta via web
por computador,
tablet ¢ celular

(Usuario conoce
el manejo la

plataforma?
N\

Usuario consulta
a Administrador

de la plataforma
SI

Usuario selecciona
informacion
requerida

FIN

Figura 17: Proceso de consulta de informacion comercial en la nueva

plataforma implementada
FUENTE: Data interna

Elaboracion: Propia

Con la implementacion del sistema de gestion de la informacion, el proceso de consulta de

la informacién comercial se hizo méas sencillo para el usuario, otorgandole el soporte

necesario para la toma de decisiones. En la Tabla 13 se detalla el aporte del sistema de

gestion de la informacion implementado a las necesidades de usuarios.
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Tabla 13: Aporte del sistema de gestion de informacidn implementado a las necesidades

de los usuarios

Necesidad del usuario Situacion con implementacion
Usuario accede a la unica plataforma web donde se
encuentra la informacion

Usuario accede a su plataforma de reportes

Ubicacion de la informacion

Eleccion de la informacion

consolidado
Manejo de la informacién Usuario puede manejar la informacion sin problemas
Interpretacion de la Usuario comprende correctamente la informacion
informacién presentada
Construccion de reportes Usuario no dedica tiempo a construir reportes

Usuario toma decisiones con informacion fidedigna,

Toma de decisiones
clara 'y oportuna

La estructura final de la informacion se condenso en dos plataformas de informacion, una
dirigida para el uso de los gerentes y otra enfocada en el uso de los supervisores y ejecutivos
de cuentas claves. Los principales tableros de informacién elaborados se muestran en las
figuras 18, 19, 20, 21,22y 23

Data CATEGCRIA

00 SESTIEMERE CLOSE UP YTD MCDO TOTAL ESPECIALIDAD

PAI%: 6.58% RNKG MN® 1

SN NOVIEMBRE

CADEN WEMERE
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G - GENERICCS 25,32% P
. ROEMMERS 5,56% DEAMATOLOGLA
BUSCADOR LINEA MIX - EARMINDLES £99% ENDOC/NUTRICION
! o e . GASTACENTEROLOG
Search M cECO RO LIMA - ) CERIATRIA
= MEDIFARMA 378% GENECOLOGIA
SUV YTD SOLES / PAIS 15.58% SUWV YTD UNID / PAIS 11 82%.

DDD MCDO YTD DOL ZOMA VS PAIS {-136%) | DDD MCDO YTD UNID ZOMA V'S PAIS {-0.14%)

BOTICAS Y SALUD - PAIS (-0.14%) BOTICAS Y SALUD - PAIS 67" - OBJ "45

DO RMM YTD DOL [ PATS 4.28%
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DDD RMM DOL CADENAS / PATS (L41%)

CREC DOD DOLINDEP / PAIS 9.51% MIFARMA - PAIS (~0.74%) MIFARMA - PAIS "62" - OBJ "45"

Figura 18: Tablero de indicadores generales de rendimiento de ventas implementado
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Figura 20: Tablero de informacién de inventario en almacén propio implementado
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Figura 22: Tablero de cumplimiento de presupuesto de ventas implementado.
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Figura 23: Tablero de informacion de venta de mercado implementado.

3.5. Beneficios de la implementacion del sistema de gestion de la informacion

Con la implementacion del sistema de gestion de la informacidn para el area comercial, se

logrd reducir el tiempo de procesamiento de datos, estandarizar las fuentes de datos y

unificarlos, para proporcionar a los usuarios informacion consolidada de féacil manejo y

comprension, que apoyo significativamente en su toma de decisiones. Los beneficios

obtenidos fueron cuantitativos y cualitativos, los cuales se detallan en la Tabla 14.

Tabla 14: Comparativo entre la situacion inicial y final.

Situacion antes de la
mejora

Situacion después de la
mejora

Beneficio

3 dias para procesar toda la 2 horas para procesar toda la

informacion

600 reportes en hojas de
calculo de Excel y tablas
dinamicas

25 horas al mes invertidas

por usuarios para construir
reportes

informacion

Dos plataformas con toda la
informacién consolidada

0 horas para construir de
reportes

Frecuencia mas corta para
actualizar informacion

Informacién consolidada

US$ 137,500 invertidos en
actividades estratégicas
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«continuacion»

Actualizacion mensual de
la informacion

Acceso via red interna a la
informacion

Manejo complicado de las
herramientas de
informacién.

Informacién s6lo numérica
y dificil de interpretar

US$ 3.3 millones anuales
en pérdidas y no
facturacion por
vencimiento y quiebre de
productos

US$ 47.5 millones de
venta anual.

Actualizacion semanal de la
informacion

Acceso viaweb a la
informacion en linea

Manejo intuitivo de las
herramientas de informacion

Informacion grafica de facil
interpretacion

US$ 2.2 millones anuales en
pérdidas y no facturacion por
vencimiento y quiebre de
productos

US$ 48.5 millones de venta
anual

Disponibilidad mas corta de
informacién actualizada
Acceso independiente y
descentralizado a la
informacion en linea

Mayor conocimiento de la
informacion disponible.

Mejor soporte para toma de
decisiones

Soporte para reducir US$
1,1 millones en pérdidas y
no facturacion

Soporte para incrementar en
US$ 1 millén la venta

FUENTE: Data interna

Se pudo evidenciar una relacion directa entre el uso de la plataforma Power Bl, como fuente

de informacion y el aporte que ésta generd en la mejora de los porcentajes de cumplimiento

de presupuesto de venta establecidos en el afio 2018. En el Anexo 3 se muestra el detalle de

esta relacion. Como informacion complementaria se presenta la evolucién historica de los

ultimos 5 afios de los cumplimientos de presupuesto de venta, los cuales se detallan en el

Anexo 4, destacando el impacto en los afios 2017 y 2018.

En el Anexo 5, se muestra la evolucion de los Gltimos cinco afios de los valores generados

por productos vencidos y el Anexo 6 detalla la evolucion en estos mismos periodos de la no

facturacion por quiebre de stock, evidenciandose el impacto positivo de la implementacién

del sistema de gestion de la informacién en los afios 2017 y 2018 que se ejecutd dicho

proyecto.
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

El principal problema que tenia PROLABS era la ausencia de mecanismos y
procedimientos que guiaran un adecuado manejo de la informacion, la cual era
costosa e improductiva. Con la implementacion del sistema de gestion de la
informacidn para el area comercial, se permitié a los usuarios de la informacion
conocer el desempefio de sus operaciones y la realidad del mercado, en forma clara,
oportuna y confiable, logrando obtener el soporte necesario para su toma de
decisiones, lo cual aport6 a una reduccion en pérdidas y no facturacidnes anuales por
US$ 1.1 millones de dolares y un incremento anual en ventas de US$ 1 millén de
dolares.

La asignaciéon de un profesional con formacion adecuada para liderar la
implementacidn del sistema de gestion de informacion del area comercial, aplicando
la metodologia “design thinking” e implementando la plataforma Power BI,
generaron un direccionamiento de las actividades, tanto en el redisefio del
procesamiento de los datos como en el desarrollo de la estructura de consulta de la
informacién, marcando las pautas para la adecuada implementacién y el
mantenimiento del sistema de gestion de la informacion.

El establecimiento de objetivos e indicadores de medicion, para las diferentes
operaciones del area, permitié a los usuarios realizar un seguimiento constante al
desempefio de sus actividades y tener el soporte para tomar de decisiones oportunas.
La comunicacion y el soporte constante a los usuarios y entre los miembros del
equipo de trabajo, con respecto al manejo de la informacion, gener6 una cultura de
trabajo basada en informacion, probando asi que los procesos de cambio
desarrollados con trabajo colaborativo, empatia y visiébn compartida, logran ser

exitosos.



4.2. Recomendaciones

— Sesugiere seguir fortaleciendo la cultura de trabajo basado en informacién, mediante
reuniones mensuales de revision de indicadores y cumplimiento de objetivos.

— Se recomienda ampliar el alcance del sistema de gestion de la informacion hacia las
demas &reas de la empresa.

— Estandarizar el ingreso de los datos en el sistema transaccional para facilitar su
extraccion y mejorar la calidad de los datos.

— Ampliar la capacidad del servidor interno para fortalecer la centralizacion de la
informacion en un almacén de datos.

— Desarrollar reuniones de trabajo multidisciplinario de forma periddica, para
descubrir nuevas necesidades de informacion y plantear las mejores alternativas de

solucién.

43



V. BIBLIOGRAFIA

Alonso-Arévalo, J. (2007). Gestion de la Informacién, gestion de contenidos y
conocimiento. En Il Jornadas de trabajo del Grupo SIOU. Salamanca, Espafia.
Recuperado de http://eprints.rclis.org/11273/1/Jornadas_GRUPO_SIOU.pdf

Batini, C.; Barone, D.; Garasi, M.F. & Viscusi, G. (2006, November). Design and use of ER
repositories: methodologies and experiences in egovernment initiatives. In
International Conference on Conceptual Modeling. Springer, Berlin, Heidelberg.
Recuperado de https://www.springerprofessional.de/en/design-and-use-of-er-

repositories-methodologies-and-experiences-/1268116

Beltran Jaramillo, J.M. (1998). Indicadores de gestion, herramientas para lograr la
competitividad. (2da. ed.). Bogota, Colombia: 3R Editores. 147 pp.

Cano, J.L. (2007). Business Intelligence: competir con informacion. Madrid, Espafa:
Banesto, Fundacion Cultur [ie Cultural]. 393 pp.

Damelio, R. (2000). Fundamentos de Mapeo de procesos. EE.UU.: Panorama Pub. Co.

Davenport, T.H.; Harris, J.G. & Shapiro, J. (2010). Competir mediante el analisis de talentos.
Harvard Business Review, 88(9): 42-49.

Devece Carafiana, C.A.; Lapiedra Alcami, R. & Guiral Herrando, J. (2011). Introduccién a
la gestion de sistemas de informacion en la empresa. Universitat Jaume 1. recuperado
de https://libros.metabiblioteca.org/bitstream/001/193/8/978-84-693-9894-4.pdf

Drucker, P. (2003). Como medir el rendimiento de una empresa. Barcelona, Espaiia: Deusto
S.A. Ediciones. 245 pp.


http://eprints.rclis.org/11273/1/Jornadas_GRUPO_SIOU.pdf
https://www.springerprofessional.de/en/design-and-use-of-er-repositories-methodologies-and-experiences-/1268116
https://www.springerprofessional.de/en/design-and-use-of-er-repositories-methodologies-and-experiences-/1268116
https://libros.metabiblioteca.org/bitstream/001/193/8/978-84-693-9894-4.pdf

Hinojosa, M.A. (2003). Diagrama de Gantt. Produccidn, procesos y operaciones.
Recuperado de http://www.colegio-
isma.com.ar/Secundaria/Apuntes/Mercantil/4%20Mer/Administracion/Diagrama%20
de%20Gantt.pdf

Lapuente, J.C. (2011). Planificacion y Control de Gestion. Introduccion al Control de

Gestion. Escuela de Organizacién Industrial. 17 pp.

Macluf, J.E.; Beltrén, L.A.D. & Chavez, R.M.A. (2015). El desarrollo organizacional y la
resistencia al cambio en las organizaciones. Ciencia Administrativa, 1: 1-9.
Recuperado de
https://www.academia.edu/22446646/EL_DESARROLLO_ORGANIZACIONAL _
Y_LA_RESISTENCIA_AL_CAMBIO_EN_LAS_ORGANIZACIONES_Organizati

onal_Development_and_the_obstinacy to_the organizational_change
Medina La Plata, E.H. (2014). Business Intelligence: la informacion como arma competitiva.
Sinergia e Innovacion. Recuperado de

http://revistas.upc.edu.pe/index.php/sinergia/article/view/112

Plattner, H. (2009). Mini guia: una introduccion al Design Thinking. Recuperado de
https://repositorio.uesiglo21.edu.ar/handle/ues21/14439

Serrano Ortega, M.; Blazquez Ceballos, P. (2016). Design Thinking. Lidera el presente. Crea
el futuro. (2da. ed.). ESIC. 160 pp.

45


https://www.academia.edu/22446646/EL_DESARROLLO_ORGANIZACIONAL_Y_LA_RESISTENCIA_AL_CAMBIO_EN_LAS_ORGANIZACIONES_Organizational_Development_and_the_obstinacy_to_the_organizational_change
https://www.academia.edu/22446646/EL_DESARROLLO_ORGANIZACIONAL_Y_LA_RESISTENCIA_AL_CAMBIO_EN_LAS_ORGANIZACIONES_Organizational_Development_and_the_obstinacy_to_the_organizational_change
https://www.academia.edu/22446646/EL_DESARROLLO_ORGANIZACIONAL_Y_LA_RESISTENCIA_AL_CAMBIO_EN_LAS_ORGANIZACIONES_Organizational_Development_and_the_obstinacy_to_the_organizational_change
http://revistas.upc.edu.pe/index.php/sinergia/article/view/112
https://repositorio.uesiglo21.edu.ar/handle/ues21/14439

V1. ANEXOS



Anexo 1: Estructura de los principales reportes generados antes de la mejora

Carlos Gusukuma
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19 Packs 2.1, Biobroncol Caps 30mg/ 500 Mg X (1) Rosg0 Ig Farma Ambroxol + Cefalexin 005 35% 334770 361920: 4424661 409305 592620 69,721 46,647 63912 22604 11,699 190753
20 Packs 22 i Biobroncol Po/susp 15mg 250 Mg %) Rosgo g Farma Ambroxol + Cefalexin 005 0% 475885 462139:  544330: 495764 581870 60,019 45,042 46,653 19,929 12,851 183,636
21 Packs 23, Biobroncol Caps 30mg/ 500 Mg X (1) Rosgo Ig Farma Ambroxol + Cefalexin 009 100% 507.681: 617101 608.221:  525.398: 510,992 95,116 60,398 73,959 22 98T 41,023 163,553
2 prds. 3. Cefabroncol (6) (1) RSB0 Medifarma + Cefalexin 2000 - 2005 - 2011 am 13254260 1347867 14510060 14136820 15882060 124408 136975 167,061 68,736 87490 471420
] Packs 3., Cefabroncol Susp Qral 75 MI X 1 (pi(1) Rosg0 Medif: broxol + Cefalexin 000 3% 399953  407.270:  489.480: 5388461 600421 34,395 38435 38,239 15,858 72 161,741
24 Packs 132 Cefabroncol Caps Dispen X 60 (1) RSB0 Medif: broxol + Cefalexin 005 0% 436,642 424 936 496,104 473 564 505,120 53,892 50,192 80,035 26,020 44748 155121
2 Packs 133, 1 Cefabroncol Tab.recu Duo 750 Mg #(1) Rosg0 Medif: broxol + Cefalexin 011 91% 221478:  301.609: 322836 284917: 32978 27,500 40,009 37,870 20,745 18,714 105,787
26 Packs 34, Cefabroncol Pa/susp Duo 500 Mg 7.(1) Rosgo Medif broxol + Cefalexin 011 8% 234697 183,561 130,478 94,940 121,576 7718 6,966 9,968 4693 6,087 42,920
ij packs 35 1 Cefabroncol Tab.recu Duo 750 Mg (1) Aosgo Medif Ambroxol + Cefalexin 011 100% 18,083 16,188 6,352 7,206 11,664 348 1,008 43 454 8 4439
28 Packs 36, i Cefabroncol Caps X 12 (1) RO5E0 Medif broxol + Cefalexin 000 100% 14,573 14.303 5,766 14.209 6448 587! 1,366 514 966 240 1.411
29 Prds. 4. Bactrim Balsamico [2) (1) RSB0 Roche A ium + Guaifenesin + Sulfa1978 - 1995 g% 1017145 14551211 1594628, 134319 1419880 291420 202,01, 208819 126,013 13,005 401,037
30 Packs 4.1, i Bactrim Balsamico Jbe 100 Ml X1 (1) rosgo Roche + Cuaif + Sulfame1978 69%  1209729: 1028813 1037725:  941546:  980.870: 183,562  159.104i 121224 99,159 60843 285338
31 Packs 1142 Bactrim Balsamico Tabl F.coate X (1) o580 Roche + Guaff + Sulfame 1999 100% GI7417:  426315:  556.903:  401650:  439.010: 107,868 42,917 87,594 26,855 12,182 115,699
2 Prds. 5. iBronco Magnimox (4) (1) RO5B0 Teva Amoxicillin + Bromhexi 1993 - 1994 - 1998 6% 1,354,893 1,194,834:  873,576: 840,681 811,380: 100,475 62,816 52,669 28,248 24,541 256,176
38 Packs 5.1, i Bronco Susp Oral 250 1) RosE0 Teva Amoicillin + Brom 1993 54% 064.472:  479.356:  307.715: 407978 438635 47,543 41,026 23,597 18,323 9,704 127,268
34 Packs 52 Bronco M Tabl E.c 500 Mg 1) Rosg0 Teva Amoicillin + Brom 1994 100% 515,691 468711 373208;  389.507: 370126 43,603 20903 2907 9473 14,837 129.216
3 Packs 53, i Bronco Susp Oral 500 1) RosE0 Teva Amoicillin + Brom 1998 100% 156,629 M8.717: 146962 72431 1,619 9.297 087 0 451 0 mn
36 Packs 154, ' Bronco Susp Oral 125 N 1) Ros80 Teva Amoxicillin + Bromk 1993 100% 118,101 98,047 45 671 759 0 3 0 0 0 0 0
a7 prds. 6. Amoxidal Duo Respi (3) (1) RO5B0 R + Amoxicillin 2003 - 2005 67% 629.218: 645,373  G04A67:  452,654: 520,199 54,901 58,504 50,499 29,179, 16,234 141,839:
38 Packs 6.1, i Amoxidal Duo Respi Tabl.recubie Xi(1) o580 R Ambroxol + Amexicillin 005 3% 391,361 428.806: 409953 283,043 327267 44,723 36,654 44219 18,531 13,109 90,039
9 Packs 162 1 Amoxidal Duo Respi Susp Oral 70 (1) Rosgo R broxol + Amoxicillin 003 100% 236.992: 214564 194291 169,551 192,942 10.108 21.740 6.280 11,249 3125 51.801
40 Packs 6.3, i Amoxidal Duo Respi Tabl.recubie X:(1) RO580 R broxol + Amaxicillin 003 100% 875 2001 224 61 0 70 0 0 0 0 0
4 Prds. '7. :iBronco Trifamox (6) (1) RO5B0 Medifarma Amoxicillin + Bromhexi 1996 - 2001 - 2015 % 407,967 336,816 A 339,432; 520,001 42,851 37,131 60,282 14,138 24,603 150,038
42 Packs 7.1, i Bronco Trifamox Caps 500 Mg X 10.(1) Rosgo Medifarma Amoicillin + Bromhexine 1996 2% 222190 164.794: 207,080 143129: 218499 20,761 15,118 853 4842 11,950 67,578
43 Packs 7.2 Bronco Trifamox Po/susp Oral 250 (1) Rosg0 Medif Amoxicillin + Brom 1996 % 115,772 108,993 97,545 116,579 183,208 11,549 11,794 16,498 4742 8,148 49,1568
44 Packs 1{7.3, Bronco Trifamax Po/susp Oral 125 (1) Rosgo Medifarma Amoxicillin + Bromhexine 1996 88% 48 683 40 596 48 980 46,095 55,198 6.433 4 658 5436 2,065 2548 15253
45 Packs 74, Bronco Trifamox Po/susp Oral 500 (1) Rosg0 Medif Amoicillin + Brom 001 % 21,322 2243 23,806 26294 46519 4,109 3,379 3,208 1,314 1479 14.209
46 Packs 1175 1 Bronco Trifamox Po/susp Oral 250 | (1) Aosso Medif Amoicillin + Bromk 015 9%, 0 0 0 6315 12 868 0 1.201 1354 560 407; 2753
47 Packs {78, Bronca Trifamax Po/susp Oral 125 (1) ROSE0 Medifarma Amoxicillin + Bromhexine 015 100% 0 0 0 1,019 3,708 0 897 263 616 74 1,088
48 Prds. 8. !Ab-moks (8) (1) RO5B0 Medifarma + Amoxicillin 2005 - 2006 - 2014 - 2015 4% 319,21 388,017 468,708 435,756 480,248 39,158 38,826 56,310; 21,102 1M 142,506
49 Packs 8.1, i Ab-moks Tabl.recubie 1067 Mg X 6i(1) Rosgo Medif: broxol + Amaxicillin 008 4% 184,342 187.260:  246750: 219,044 234009 23,746 27,897 28,187 15,181 11,149 69.712
50 Packs 82 i Ab-moks Po/susp Oral 70 MI X 1 (fé(1) Rosgo Medif broxol + Amoxicillin 006 7% 59,862 65,421 90,026 78,191 87,215 5465 3.017: 9.201 1343 4,169 28,281
51 Packs 1183, ' Ab-moks Susp Oral 105 MIX1 1) Rosgo Medif: broxol + Amoxicillin 008 81% 114 545 120,888 118,507 101,539 70,044 9,767 4513 9.229 3,037 5524 19.050: +
Values | Variations | Market Share (ATC) Market Share Variations (ATC | Growth | Evolution Index (ATC) Average Price | Average Price Index (ATC) ® ‘ 3
HYomoomo- 1 + 100%
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ABRILAR - Febrero2017

49

MATIQTR Febrero2017
TERRITORID DOD PARTICIPACION 2 HORIZONTAL
_ FLUMUCIL MUCOSDLVAN CiABRILAR BRONCOPHAR :MUCDSOLVAN (FLUIDASA BISOLYON MUCOCAR CLENBUVENT E:BRIMODIN BRONPAX (FLUIBRONCOL BROSOL CUMGQUAN :RESTO

MCDO MAT 41,806,673 7.01 13.09 0.35 3.13 4.50 5.35 114 5.47 3.14 2 69 2.13 3.22
MEDO GTE 7.980,515 713 12,15 0.7 316 418 4.24 i.40 553 315 2.4 198 318
PiliEa TUMBES 4366590 433 10,73 027 245 296 5.7 124 527 255 327 3.05 200
855 76 458 1 49 .45 558 535 455 14 £ (i EXer EXki fXcli] g3
W CENFEFE 4 506,500 .47 EXY iy 337 ] §E4 155 ] G 36 T & i7d
TiegiE 428 .25 i 403 e il 163 it 48 s (i i ENE|
550097 a5z i34 HEd A s €5 iH 455 330 | EX 353
67241 ENE .51 iz 557 e FED 168 el Xt S ki EXor)
SRS TG TE eyl = 530 ik 4.55 e 545 075 14 559 FAY 0,55 68
452,125 B2 A 0.0z 414 1. 47z 039 T30 358 153 0. 16d
CER BARRCHT 236275 £ k] 0.1 BT e 462 054 B.64 362 257 275 325
423,134 i .54 33 25d S0 338 13 670 325 235 ki 355
UAMBAYETLE 2257018 i o 0.5 551 07 458 o7 475 274 35 200 559
455453 TES k-] 033 R i 358 102 357 33 S 7.85 B.id
A SR EHICT ELERT 554 fi5d 124 K g3 K 2.5 ik 287 355 0,58 455
355,545 .34 PR 5EZ 407 43 439 277 570 T 300 052 487
i I AR VER 1594 657 545 RE 4 550 ] 540 (kg ] 555 557 [l 455
375 T 176 fiy: SEY £ el [IE] E7E 479 555 I 456
BEECIIEE TG ¥ Xy ke Ry d.4d 564 055 517 473 i) 555 163
3dd 428 &5 ] il e L X 124 SEE HEE i 3BT T
S iF SR i, 3d EEd B 6.0 417 ey i 038 058 308 B7 0.7 Fdd
321475 e a7 i) 457 186 468 ik} .41 Z 54 gl .70 255
ElEES 1484 555 057 i) ke A 575 AE 6.1 557 05z 256 250
330,620 720 0.5 005 j.47 4.56 363 176 Bad 519 085 182 270
STARTIN L G 1557 544 575 EEE 0.0z 5.5 S5 4.8 126 530 259 445 176 3Bz
273,263 BT .74 iy 1G] 4.03 34 kil 454 323 440 1.4 Sdd
L BN R SR 1848 350 T 1,05 B o E.3d £ i i 7 359 455 22 325
ErEN T 6.5 250 358 £.d2 224 42 Toh 576 402 448 250
COHET EERTRE 1536 152 TE] .48 [i)is ER 350 554 kS 557 557 X1 Xt 454
BE6, 41 B 55 548 54 555 357 X g3 457 545 ] EAG 454
EFERA Ui 378 28 BES e X A ey SET 117 53 274 88 510 23
250,208 T B iy T8 41 BT EX K bIEE] S 17 358 Fdi
FitaC S 1346 082 Bdz P i A A 4.5 ] B 16 3E6 5 dd 475
229 506 B TiEe fily 523 it ke’ ki i LN 355 270 386
SEERACERTRAL EL R 456 - i 247 4,38 837 05z 576 547 137 156 188
256,633 429 k1 il ki 5.4] SET ikeli] 557 338 125 E 213
A LN FLTSHE 1:239,085 CRE] B ooy 453 i SES 079 20 476 257 13 79
248,160 EEZ 6,17 033 4.03 1.8 446 058 284 482 2E] .57 153
SEMTE ARCASH Ye2,309 563 117 bl 3.8 .28 359 155 6765 347 7 1.08 5659
fridia .08 Gkl 5100 540 754 363 EX] Td7 35 FE ] 452
CALLAD 741,788 5.0 T iz R 71 [RE] 147 478 3E] 428 2.1 145
fgkeicy [y .08 i SE4 Edg i 515 5 S S it 5
CRIAMARCE B75 20 ] kL 558 3 SE] 55 [ B15 i 558 fci] 4354
2155 B8 .44 e 557 HEE ke 157 45 EEE 55 i35 47
SEM TAERTiR 63,450 SE] 558 ke 3E7 58 TH i 334 EX i7d T84 B57
s 530 a0 ke 5 & £ El B3 HEs 355 EX 188 33 BT
TACHA 431,361 SE5 i oy i3 057 5527 i35 863 256 8.2 754 2
&0,145 220 a5 il 15 0.4 i87 173 4,56 236 B.565 247 74
CERETE 31546 102 BT 110 ik 5.5 478 2106 3,83 Zdd 426 TE7 2.8
78,073 iia .70 igs ] ST iE7 270 13,05 47 363 178 13,06
CEYAL 237,801 204 B 13 508 52 i 69 244 ZE0 iz 637
45,30 255 el a7 i 455 23d cE3 175 283 024 457
MSSIEC 13042 .25 257 i 457 18 453 088 758 29 16,57 2.0 034
55 457 415 1514 058 AT [ HEE 185 ERE] 575 §E4 Eker [ifE
AMEZCIHAS 52 475 R FiGE g7 837 354 TEE HEE E5E i [kl 5 106
3 dED - .28 i £ R 750 ik} 445 150 i5E [N} 75
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ABRILAR - DDD X ZONA - AMAZONAS - Febrero2017

DDD
PRODUCTOS MAT Febrero/2017 QTR Febrero/2017 PRODUCTIVID
s/. % CREC(+/-] EVOL s/. % CREC(+/-] EVOL AD
AMAZONAS 162.41%:100.00 -1.81:100.00 25,462:100.00 -5.09:100.00 100
FLUIMUCIL L7K 37,109 22.85 -0.43: 101.40 9,747 27.49 -6.35 98.67 120
MUCOSOLVAN COMPOSI B 19,704 12.13 4.53; 106.45 4,559 12.86 33.81; 140.99 106
ABRILAR RMM 17,967 11.06 5.08: 107.02 3,639 10.26 -33.50 70.07] 93
BISOLVON B.I 12,448 7.66 20.22¢ 122 .44 2,800 7.90 39.65: 147.14 103
MUCOSOLWVAN B.I 10,026 6.17 48.14: 150.86 2,084 5.88 24,34: 131.01 a5
BRONCOPHAR FVT 2,542 1.57 -38.23 62.91 1,878 5.30 400.80: 200.00 338
CLENBUVENT EXPECT ES/ 8,520 5.25 52.55: 155.36 1,591 4.49 -27.15 76.75 86
FLUIDASA NB1 6,392 3.94 39.26! 141.82 1,055 2.98 -12.81 91.86 76
UMQUAN RMM 1,579 0.97 -9.10 92.58) 542 1,53 132.62: 200.00 157
BRIMODIN IQF 1,748 1.08 -20.80 80.66 533 1.50 69.21; 178.28 140
BROSOL COMPUESTO RM 1,714 1.06 -28.61 72.70 256 0.72 -65.78 36.00| (5131
FLUIBROMCOL MIF 1,997 1.23 9.30: 111.32 246 0.69 -23.84: B0.24 56
MUCOCAR EU- a0l 0.55 6.75: 108.72 140 0.39 -46.15 56.73 71
BRONPAX MB1 569 0.35 -75.38 25.07 a1 0.26 -51.08 51.55 73
RESTO 39,202 24.14 -20.72 80.73 6,301 17.77 -26.40 77.55 74
DDD - PRODUCTOS
30.00 -
- 27.49
25.00 -
—— FLUIMUCIL L7K
20.00 + 168.85 18.97 —— MUCOSOLVAN COMPOSI B.I
—— ABRILAR RMM
.00 - BISOLVON B.I
12.86 —— MUCOSOLVAN B.I
10.00 | 10.26 —— CLENBUVENT EXPECT ESA
7.90 FLUIDASA NB1
5.88 —— BRONCOPHAR VT
300 1 4.49 —— FLUIBRONCOL MIF
2.98
BRIMODIN IQF
QTR 05/2016 QTR 08/2016 QTR 11/2016 QTR 02/2017
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Etico sin Leches

Sales - Etico sin Leches

{General Configuration: IMS Struct / Active to: Historical / CutOff: 100% / Filters: No /|

‘WALORES UNIDADES
MAT Feb/2013  MAT Feb/2014 MATFeb/2015  MAT Feb/2016  MAT Feb/2017 QTR May/2016 QTR Ago/2016 QTR Mov/2016 QTR Feb/2017 MTH Dic/2016 MTH Ene/2017 MTH Feb/2017 MAT Feb/2013 MAT Feb/2014 MAT F.
Total Selected 0.0 732,056,481 729,041,141 697,753,973 664,372,597 665,833,028 140,448,961 169,951,990 173,641,304 179,680,353 47,754,676 40,895,041 53,909,663 83,029,066 84,873,287 86,
1 MEDIFARMA 6.5 44,471,487 45,350,097 44,765,816 42,542,099 43,707,252 9,213,252 11,230,782 11,182,152 11,641,645 3,969,496 2,262,809 3,420,368 3,356,627 9,024,336 9]
2 | FARMINDUSTRIA 12.8 41,225,793 42,622,085 43,885,510 41,157,312 41,208,079 9,235,059 9,843,054 10,211,480 10,958,976 2,316,392 3,118,732 4,759,446 10,780,422 11,679,752 13
3 RO 18.2 38,543,488 38,310,490 37,996,975 36,258,074 36,247,531 7,795,040 8,003,111 9,338,260 9,304,479 2,008,260 2,457,390 2,066,023 2,395,280 2,421,290 2|
4 MERCK 229 23,431,383 26,077,136 27,249,082 27,302,095 31,614,797 5,507,782 7,731,565 8,859,770 8,327,153 1,779,824 1,919,696 2,996,788 1,624,403 1,637,636 1)
5 TEVA 274 51,658,950 55,953,019 43,979,869 37,185,700 29,561,772 5,719,049 7,846,587 7,672,550 7,557,061 2,057,186 2,023,023 2,405,364 11,042,208 10,420,977 8|
6 BAGO 313 26,339,820 35,577,207 26,298,888 24,567,734 26,373,347 4,518,896 7,172,981 6,140,308 7,985,607 1,487,679 1,382,309 2,204,461 947,222 962,236 1)
7 BAYER 35.1 29,426,543 24,342,876 21,653,135 21,982,823 24,838,588 5,153,935 5,053,136 6,784,870 6,963,645 1,878,923 795,691 2,362,324 2,559,044 2,443,995 2)
8 SANOFI 38.8 25,940,312 26,868,583 26,843,530 24,383,143 24,590,976 5,159,620 6,529,024 6,066,335 5,432,689 2,159,767 1,640,245 1,762,315 1,734,304 1,757,729 1)
9 | MERCK SHARP DOHME 2.3 29,224,728 25,356,443 22,758,588 20,869,460 23,411,113 4,924,861 6,300,095 5,597,540 6,972,749 2,647,825 1,313,757 579,146 2,085,068 1,845,927 1,
10 TECNOFARMA 45.3 27,972,291 27,606,338 23,192,916 23,087,217 23,207,366 5,017,343 5,847,097 6,377,014 5,228,603 1,429,126 1,931,384 2,334,142 1,383,357 1,201,309
11 | PFIZER 49.0 27,663,605 27,833,941 25,619,650 22,102,546 21,437,380 3,330,867 4,706,914 7,349,716 5,871,651 1,766,306 1,365,268 377,525 1,487,575 1,497,905 1,
12 GRUNENTHAL 521 26,180,964 26,565,684 22,952,874 21,273,623 20,680,857 4,770,474 5,529,596 5,436,028 6,124,768 1,747,424 878,299 964,682 2,282,780 2,322,281 3)
13 | HERSIL 55.2 19,209,328 21,228,456 21,289,970 19,923,033 20,647,231 3,840,813 4,836,396 5,303,768 5,732,894 1,915,031 1,181,494 1,677,649 2,295,989 2,468,718 2
14 1Q FARMA 57.7 7,939,095 9,497,114 12,346,345 13,753,475 16,900,875 3,042,556 4,112,165 4,218,255 4,932,845 1,110,353 1,378,385 1,148,273 2,107,879 1,331,184 3)
15 | GYNOPHARM 60.0 8,842,621 9,776,367 11,772,956 13,364,382 14,762,752 3,361,310 3,551,139 3,471,869 3,410,749 1,033,660 938,932 2,356,402 799,298 949,529 1)
16 DRUGTECH 62.1 12,392,872 14,432,875 14,362,309 14,848,857 14,513,723 3,438,576 3,679,566 3,707,508 3,681,625 593,861 1,077,428 1,473,675 440,260 469,098
17 | GLAXOSMITHKLINE 64.3 19,374,281 19,140,613 16,138,832 14,740,789 14,313,077 2,602,832 3,568, 701 4,178,577 3,072,795 888,085 646,390 1,057,629 912,358 945,437
18 GENFAR 66.2 10,144,903 11,561,077 12,810,401 13,045,792 12,953,775 2,842,120 3,316,427 3,181,441 3,839,859 900,320 785,687 930,042 4,437,370 5,096,697 5,
19 NEUMOBIOTICS 67.9 11,110,966 11,534,865 10,919,240 10,826,588 11,290,109 2,230,442 2,782,107 3,272,265 3,105,285 566,123 636,444 927,885 1,316,246 1,302,750 1)
20 | ACFARMA 69.6 9,681,491 10,646,646 11,725,804 11,497,881 10,827,798 2,182,775 2,922,740 2,828,776 2,975,922 807,123 549,809 743,428 969,640 1,006,331 1
21 ROCHE 712 16,529,436 13,623,010 12,127,136 10,320,335 10,714,265 2,626,463 2,726,541 2,554,308 3,230,179 322,065 992,533 883,089 1,381,995 1,050,328
22 | EUROFARMA 72.6 11,512,917 10,745,030 10,059,785 9,793,634 9,627,771 2,465,646 2,471,672 2,214,040 2,483,625 896,204 509,210 1,053,019 1,914,260 1,791,049 1,
23 UNIMED 74.0 9,023,183 10,132,189 9,307,728 9,003,774 8,829,610 1,726,756 1,962,302 2,527,386 2,748,337 599,724 316,320 573,340 517,659 535,056
24 | BOEHRINGER ING 75.3 7,377,298 6,999,587 9,628,943 8,829,782 8,761,118 1,831,987 2,257,405 2,109,710 2,584,099 536,486 612,126 661,291 288,030 248,439
25 NOVARTIS 76.6 12,462,743 11,638,342 11,548,869 9,322,584 8,422,968 1,953,043 2,126,348 2,110,523 2,404,434 730,644 446,602 504,416 413,479 311,710
26 | ABEEFE BRISTOL M-S 77.6 9,557,980 10,052,702 9,894,406 8,888,675 6,709,016 1,537,683 2,900,372 2,388,993 1,033,842 110,919 121,482 153,407 936,568 775,533
27 FERRER 78.6 9,255,355 9,216,914 8,448,654 7,939,906 6,663,175 1,914,766 1,903,037 1,587,435 1,919,239 454,219 372,334 426,861 543,011 531,465
298 | CARDIOPHARM 79.6 7,624,910 7,926,666 7,003,990 7,291,029 6,566,920 1,819,411 1,326,536 1,533,277 1,721,409 416,895 423,001 645,803 234,021 242,513
29 ASTRAZENECA 80.5 7,479,272 7,717,578 6,803,541 8,239,680 5,440,315 1,356,332 1,696,261 1,627,702 1,753,202 743,094 187,557 432,499 182,485 186,920
30 LUKOLL 815 6,584,280 6,981,611 6,946,115 6,231,621 6,328,549 1,114,449 1,586,446 1,599,938 1,764,197 738,956 225,045 113,966 632,218 659,374
31 ULLY 82.4 6,538,456 7,807,747 6,753,332 5,903,214 5,936,007 922,981 1,277,367 1,653,032 1,657,953 755,914 245,186 346,554 191,818 232,806
32 KEYFARM 3.3 2,080,502 2,534,447 2,935,194 5,009,814 5,304,560 1,217,740 1,582,316 1,566,752 1,536,006 466,148 330,673 362,165 302,371 361,777
Sales | Mksh | Chmksh | chsl | Evol | Price @ 4 v
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CRECIMIENTO DE CUOTA DEL MERCADOQ POR TERRITORIO

|
DDD ENERQ 2017- VALORES EN USS/UNIDS/SOLES -
2 MERCADO FARMACEUTICO TOTAL
} UNIDADES DOLARES
%CREC,  YTD YID  %CREC.

ZONAS MAT 01/2016 MAT 01/2017 MAT 01/2016 MAT01/2017  MCDO%CREC.MAT  YTD01/2016 YID01/2017  MCDO % CREC. YTD
: MAT 012016 01/2017 YTD
7 |PAIS oI| 1419835 » | 149,367,3( » [15.2 + | 11,650,0« | 12,366,7 = |/6.1 + v - 1,0208876 ~ 1,026,057,0: ~ {1 0.51 v 19,6534! 86,3226 ~ |'8.37 v
3 |AMAZONAS 673153 750087 | 1277| 42813] 68152|¢5919) 055 4134 360 4558810 10.27 220877 402304 ¢ 6.1
7 AREQUIPA 628679 7273102)] 497| 567357| 5735860 110) 464 51,560,391 53,078,729 294 4087514 4275111 459
3 |C.5URMBARRICHO 7492593 TR61M0|0 492) 624795 640802|0 256 518 54,169,583 53,589,989 262 437454 4610774 5.39
3 \CAJAMARCA 2388401| 25532652y 6.90] 189.276| 195.006|0 303] 158 16,009,334 16,867 414 5.36 1,210,588 1332413 10.06
1 CALLAD 2691202| 2870223 | 665 231527| 244759|0 572 198 21,337 876 21,051,088 | -1.34 1674761 1768807 |1 562
1| COMINDICARNVEN 5688119 6136052 787| 501903| 514868|0 258 4.1 43.102,007 43,581,829 111 3435932 T34 W £.85
2 CONO CENTRO 4692234 | 5074986 | 816 393220] 7474l 617] 338 36,178,654 37 117,152 260 2835381 3,088,590 | 893
3 CUZCo 6417166 7128044 |/ 11.08] 543944| 580392|¢ 670 469 40,628 854 43031735 5 3,360 566 3521775 |1 480
{/ICA/SUR CHICO BA4TATS| 602523 W 1080] 476516| 492771(0 341|398 36,127,557 3 273453 kAl 2971461 INT4% W 8.2
3 JMALINPLIENZ 3840418 4271428\ 1122) 331053| 382063 | 1541] 3.9 37,149,164 38,904,064 412 2963 745 3734581 | 2601
i |LALIBERTAD 10,368,038 | 11208604 | 8.11) 794681| BO1547 1219 721 70,077,645 71,099,036 146 5,396,614 5024026 9.17
7 |LAMBAYEQUE 7661642| 80986670 570) 645830| 6GO674|] 369 542 55,097,849 55,048 450 154 4 417 255 4765614 789
3 LIMACERCADO 6,164001) 6941614 ¢ 1262] 513972| 508106 % -114] 411 51,506,749 52,286,189 151 4044 564 4007848 |1 132
3 |LORETO 1530017 1584575|0 350] 130787| 161626 /2358  1.31 8,117,913 8,228,483 1.36 fi38,232 IRECS 343

-

,_

()
-
-

"y

ENE17(PROV) \\ DICT(LIMA) | DICT6(PROV) \ Novie | novisms) | movieprow) | ocTie | octisums) | ocTiserov)

B2 E fO-— + o
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Resumen Ejecutiva Direccion General_20191115_051031 -

Excel Herramientas de tabla dindmica Carlos Gusukuma [

Archivo Inicio  Insertar  Disposicidn de pagina Formulas  Datos  Revisar  Vista  Ayuda  Power Pivot Analizar Disefio £ ;0ué desea? 1% Compartir {2 Comentarios
™ A T Y+ A
D A Arial g AN === ?\G}" EE;Ajustartexto Nimero M ﬁ @ @ @ gg( @ Z? /O
Q- -
Pegar = . Formato  Darformato Estilosde | Insertar Eliminar Formato Ordenary  Buscar
g ¥ NKS~ o~ M- ﬁ v Combmar}rcentrar M - Of om | &2 0 - . y @y
v condicional * comotabla~ celda~ v v v filtrar = seleccionar *
Portapapeles Fuente 7} Alineacidn G Himero 7} Estilos Celdas Edicion A
AF7 W fe 0 A
Barra de formulas
i B C D E F X Y Z AL AB AC AD .
1 |FPT Fecha |®H102:08 |~ Campos de tab| a X
2 | ArtCarteraCoq[Todas] -
3 | Ventas en Unidades y Valores (Detalle por SubMarcalArticulo) sp_oimensioniventsoLap Seleccionar campos parz agregar &~
4 al informe:
Wiae. X
Can& Vloc. FarMes Vi, Vloe. Wloc. Wloe. Buscar /O
TotARo ParMes AetVsFER FEF Mes ParMes Tat Mes ParMes Td
Anterior Aetual . % Betual Anterion Anterion ARodnt b
5 |enttinea ™ |AnlineaCod || AnsubMarcaCod AnCod Ertlles v [] ArtBlogSN a
& |=R0E JROEMMERS |2 2 O0MO0R2I00 | Terskol 250 mg s 28 comprimidas K 0 §1173 0% 0 2344 8.2 b ArtCarteraCod
7 2 001-006-300001 | Kit Quirurgica Poen 485 0 0% 0 0 0 b ArtCod
5 = AE: AMOXIDAL SO0LO0MZTOE | AR Amonidal inectable s 1 ampols 30,208 0 0% 31 0 0 158 e
9 = AEFETIA 2 O0LO0LII00 | Abretia 25 mg s # capsulas 27 0 0% 0 0 0 b viirles
10 SOULONMHE | Abretia 40 mas M capsulss o o % o i i 1 [ ArtGrupoCod
" SO0MO0MH0E | Bbretia B0 mg s M capsulaz 1] 1] 0 1] 0 0 ] [ ArtGrupoDes
12 = AEFILAR 200001123001 | Abrilar 35matSmi Jarsbe 1 100 mi 438G R R A BT 484308 3412 [ AwFC
13 2 O0LO0MI29007 | Abriler 3Emattml Jarabe y 200 m £7.180 e N A WA L b ArtlineaCod
14 = 00001123008 | Abrilar 35mafml mentalada salusion arsl 2 100 ml 0 1] S {31 0 0 0 WL = TP v
15 2 AC1-TIP 2 O0LO0MI002 | Aci Tip suspensidn S00HG0maFrazes 4200 ml ] L L A 1 | o B 51345
16 2 O0LOUMOI004 | Aci Tip B00MO mg & 140 comprimidos masticables 1,751 L e WA MM T e P
17 = AERCMD 2 O0LO0HI00 | Aeronid O meg « 120 dosis 0 0 0% 0 0 0 b ‘
18 SO0MO0RE2002 | Aeronid 125425 meg 120 dosiz e TIE M0 43,352 241l EHT 471 Filros Columnas
19 2 O0LO0LE2003 | Aeronid 260425 meg 120 dosiz 21584 I MmN 184,717 942 14471 47.5% . .
20 = AFEEFIL SO0L00K500001 | Afebil 100maiSmi suspension Frasoa s 100m E 0 0% 0 0 0 Rl RPT Fecha * (= | 3 Valores v =
2 = AIRFLEN 2 O0LOUHEI0 | Airplen 100 ug asroscl iraseo 4250 dosis 1545 BIEE 40X A 315 18,504 175 - 5
2 5 ALEFFAST S OULONISON0S | Aletfast 10 mg ¢ 10 comprimidas I o % o i i 1 flas - falores
23 S O0LOMENN04 | Alethast SmatBml jarabe & 100mI 0 0 0% 1 0 0 0 ArtlineaG... = =1 || Cant. Par.. ¥ |=
24 = ALEFFASTD 2 O0LOULEN00N | Alerfast D n1D capsulas £ 0 0% 0 0 0 b -
B ] T~ Aplazar actualizacian del...
r Via. Resumen inea rtera Vta X Articulo | Via. Cllente __I w @ i1 P
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A C D E F & H J "
Campos de tabla.. ~  *
T T B! . =
[;ﬂ-i:.]ri_' :?‘?: InRetail Seleccionar campos para agregar & -
- e al informe:
STATUS PROD (o ROEMMERS
MES (Varios elementos) |1 CONCENCIA R LAVIDA
LOCAL (Todss) - Buscar e
LINEA (Tadas) -
CARTERA (Todas] - BRICK .
LINEAMIX Tod -
{Todas] CARTERA
[ CLASE
| (] coDLOCAL
- ABRILAR JBE FCOx100ML 14842 16570 13,080 202330 1191 27060454 29541554  309,826.84 NOTACSOLES 2017 (Valores) 0D SAP
. ACI-TIP SUSP FCOx200ML 15390 16,333 18482 192360 408 35586344 35429834  396,903.43] Columna ROTAC SOLES 2017 EPARTAMENTO =
- TUSILEXIL JBE FCOx120ML 7980  9M8 12,628 13606 © 7.74 19386262  226,127.44 309587.63 325978720
. PLIDAN COMPUESTO NF INY IMIV CJAxIDSS 3388 10,268 12,01 84380 -2975 108,786.93  123,829.78 19,282.34 133.737.53 0 _ -
- CIRIAX DTIC GOT/OTI FCOsSML 2756 4058 6217 B6507@ 466 5379048 7966092 12577607 135137.810 Arastrar campos entre [as areas siguientes:
- DVUDATE CAP.VAG CJAx12UND 4706 504 5391 59690 10.72 2215885 29492615 306.744.47 326.709.86 O
. GERMIDERM CR TUBx15G 3479 3377 543 5932© 922 5557350 5863505 9059469 103,723.87 @ Filtros Columnas
- BROSOL COMPUESTO SOL FCOx120ML 5408 5344 3231 5901© 8264 8288302 8107885 4713683 83445710 ‘ - ,
. COLUFASE S00MG TAB CJAxBUND 4885 5970 5755 56250 -225 14118471  170,023.75 15107406  158.514.92 O STATUSP... ¥ 2 Valores  ~
- PLIDAN COMPUESTO NF COMP CJAx100UND 3308 4175 6,22 558¢ O -10.32 30974123 34218179 502688.22 487671970 MES e
- MICOLIS 1% CR TUBx30G 5205 43719 2522 53830 T3.44 10302466 8822280 5264161 15177.520
- TUSILEXIL GOT PEDIATRICAS FCOx25ML 304 3,964 2469 4884 © 9781 49,959.85 6802257 4578208 106.267.56 O Eilss Valores
. COLUFASE 100MGISML SUSP FCOx60ML 4125 4669 4975 46570 -639 118.24263 12912104 12960409 127.86196 0 ; -
. LACTIBON PH 3.5 LOC FCOx120ML 4689 4513 4,957 45610 -799  120,011.78  119,07.55 14126149  146,730.28 O PRODUC.. ~ |*| || ROTACU.. ~ [|*
- PLIDAN 1% GOT.ORAL FCOx20ML 124 4183 44020 524 252114 8507232 90151630 ——xin [T
- DROPSTAR 0.4 SOL.OFT FCOx10ML 3525 3497 3,865 42350 957 161434.81  162,410.44 15352356 164,092.43 O T A
- UMBRELLA GEL FPS50+ TBO#60G 6,289 4,009 0 -36.25 456,805.11 295212190 | |
EmLOAL R FL R GRS R EEE SR A EEEr oo s o ana a_nnan o oaeea o P T O s aAnr_ann na an— o o
b ROTACION YTD | ROTACION MENSUALIZADA | ROTACION POR CARTERA | ROTACIONPORLINEAMIX | ROTACIO .. () : [« ) Aplazar actualizacién del..
A = mm [ ] 7
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CANAL Al M
GERENTE Al M
LINEA MIX All M
ZONAROEMMERS All M
DEPARTAMENTD Al M
PROVINCIA Al M

VENTAS DISTRIBUIDORAS MES A MES POR ANO

Campos de tabla..

Activo  Todas

Y == I S TER ER
| |

12

o [ oismeunora B

com_Num_Mes [ mes

ENERQ
UNIDADES

I Valares

 SOLES | DOLARES

| S0LES : DOLARES

MARZO
UNIDADES

: SOLES

-12016 FALFA 99175 45EEESLEl 13408 15653 B241547.00¢ 178126342 130832 SENEH4IS 16630303
14 +DECO 51333 236088428 £87,653.08 9035 423187985 122485150 72,132 330500481 576,562.18
15 +/ROEM 73537 223870383 §52,13197 100,828 294181147 839,558.07 91447  2702,53648 798,521.89
16 # DIFA 11,086 411,305.23 119,812.76 11,060 550,315.67 157,053.56 11,29 464,868.31 137,372.43
17] #DIMX 11,961 525,352.13 153,034.50 10,765 485,683.07 138,608.18 11,907 53316381 157,554.32
18 +CAST 3811 176,397 48 5138439 3759 189,572.36 54,101.70 3763 174,355.08 51,523.37
19 Total 2016 250,503 :  10,268,254.54 2,991,434.22 343421 14,700,809.24 4,195,436.43 32477 12,807,642.64 3,784,764.37
20 -12017 FALFA 100501 484157706 147160403 115385 48300612 153039562 1415730 5833300800 179931023
2| +DECO §3,1530  12,83138631 350,603.33 95067  4303089668: 135148345 9276 3767383870 116098116
2 I ROEM 7900 2,397,05043 728,647.55 §3713  2,082,088.30 £52,897.43 £9,1460  2,26,100%6 §97,103.44
3 DIFA 108470 1DI8E754T 30833175 20,030 344 265,69 26474308 20,75 939 774,91 305,015.33
%4 DIMX 16,215 76475532 132,843.43 12,561 574,441.21 180,132.08 15,556 £67,923.78 20583167
25 Qs 13,281 38453479 116,873.58 11534 395,359.22 124, 16407 10651 365,024.30 112,488.41
26 HCAST 3,199 172,775.01 52,515.20 3,030 142,532.74 44,695.12 3,370 155,807.19 48,014.54
27 Total 2017 13160 124119509 3,772,630.73 306926 1331211561  4,149,015.85 359388  14,M4681611°  4,328,756.89
] -12018 ®ALFA 109411; 450499578 140037171 132789 551652845;  1,697,393.37 129071; 529001141 163828164
2 +DECO 89518 3869698700  1202,8%049 90064 39073065 120225302 80795 3519375430 108997736
0 +ROEM 102292 283362603 380.828.73 38949: 257419180 792,059,012 882405 251089863 777.608.74

b Ventas Distrib

Clientes \ TOP MESES

SUPERV
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Seleccionar campos para agregar
al informe:

Buscar

d F[onsulta
[] Dis_ldDistrib

DISTIBUIDORA
[] Dis Ruc

1 Rir Mirkribidae

X

& -
A

Amastrar campos entre las dreas siguientes:

T Fittros I Columnas
CANAL = |* || Com_Num..¥ |[*
Prod Ger.. ¥ |7 MES v
= Flas Z Valores

ANO < 4| UNIDADES ~ |
DISTIBUID... = |*) || SOLES v

Aplazar actualizacion del...



Anexo 2: Diagrama de Gantt del proyecto de implementacion del sistema de gestion de informacion comercial

Entrevistas con
usuarios para conocer
la situacion inicial

06/02/2017

31/03/2017

Planteamiento de
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de alternativas

01/03/2017

28/04/2017

Disefio de estructura de
la informacién

03/04/2017

31/05/2017

Reestructuracion del
procesamiento de datos.

03/04/2017

30/06/2017

Habilitacion de la
herramienta de
informacion

03/07/2017
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herramienta de
informacion

03/07/2017

Entrevistas a usuarios
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03/07/2017

22/12/2017

Evaluacion y ajustes.

03/07/2017

22/12/2017
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Anexo 3: Relacion entre uso de la nueva plataforma de informacion y el cumplimiento de presupuesto de ventas en cinco usuarios

[ty

Family Name Given Name  User Principal Name Views

loana Lsoet I
ne ot e R 4!

e | : Cabaleroteners LuisMiowe! | 3
e | |~ Vecchinlo — Cera [ )%
cocooncso [N otg 0 I

CBALTAZAR
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Anexo 4: Evolucion de cumplimiento presupuesto de ventas por gerente de linea (2014-2018)
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Anexo 5: Evolucion de productos vencidos en millones de doélares (2014 — 2018)
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Anexo 6: Evolucion de no facturacion por quiebre de stock en millones de doélares (2014 — 2018)
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