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Resumen

El presente trabajo de suficiencia profesional se centra en describir la optimizacién de la gestién de
carteras médicas en la Fuerza de Ventas (FF.VV.) de Megalabs Peru, con el objetivo de mejorar la
eficiencia operacional y la cobertura médica.

El problema identificado fue la falta de una estructura de programacion clara por parte de los agentes
de venta, lo que resultd en una distribucién ineficiente de los médicos en sus carteras. Para solucionar
esta problematica, se implementd un sistema de categorizacién basado en informacién obtenida del
mercado de recetas y criterios del negocio para optimizar la planificacion de visitas y la medicién del
desempeno. Ademas, se va a detallar el desarrollo de un reporte de Power Bl con integracion en SQL
Server, el cual va a permitir dar seguimiento a los indicadores clave con mayor agilidad y precision.
Los resultados mostraron que la cobertura médica y la eficiencia de las consultas mejoraron, lo que
condujo a una mejor toma de decisiones estratégicas dentro de la empresa. Esta iniciativa resalta la
importancia del andlisis de datos para optimizar procesos de negocio dentro del drea comercial de una

empresa en la industria farmacéutica.
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Introduccidn

El presente trabajo de suficiencia profesional se centra en la empresa Megalabs, dentro del
area de Fuerza de Ventas (FF.VV.), donde el autor cuenta con la experiencia necesaria para aplicar una
propuesta de mejora enfocada en la gestién y optimizacion de carteras médicas. Para ello, se
detallardn aspectos generales de la empresa, como su misién y visidn, estructura organizacional,
modelo de negocio y situacion actual. También se va a describir el rol que cumple el autor dentro del
area de Business Intelligence, desde donde se diseiid y llegd a aplicar la propuesta para mejorar la
eficiencia operativa de la Fuerza de Ventas en la empresa.

Asi mismo, se tratara el problema identificado en la gestion de carteras médicas; donde una
falta de una estructura clara y medible generaba ineficiencias en la asignacion de visitas médicas, lo
cual afectaba la cobertura de médicos alcanzada. Frente a este panorama, se analizard como el andlisis
de datos y la infraestructura tecnolégica fueron claves para optimizar este proceso. Se destacaran
conceptos como el Business Analytics, la calidad de datos y la integracion de herramientas como SQL
Server y Power Bl para consolidar y visualizar la informacion de una manera mas estratégica.

También, se presentara el desarrollo de la propuesta de mejora, destacando sus beneficios y
el impacto generado en la empresa. Se detallard como la reestructuracidon de carteras médicas hizo
posible aumentar la cobertura y permitié optimizar la planificacidon de las visitas, lo que se tradujo en
un mejor control de los KPI's de desempefio del equipo comercial. Finalmente, se analizardn las
mejoras en los procesos operativos como resultado de esta implementacién, junto con sus

implicancias y las consideraciones para futuras etapas del proyecto.



Capitulo 1: Aspectos Generales

1.1 Descripcién de la empresa

Megalabs es una empresa del rubro farmacéutico, multinacional con sede en Uruguay, y con
presencia en diversos paises de América Latina y otras regiones. Su propdsito es mejorar la calidad de
vida de las personas a través de la investigacién, desarrollo, produccién y comercializaciéon de
medicamentos y productos para cuidar la salud.

La empresa se caracteriza por su compromiso con la innovacion y la excelencia, por lo que
proporciona opciones terapéuticas de alta calidad y accesibles, las cuales estan disefiadas para atender
las necesidades tanto de los pacientes como de los profesionales de la salud. Su portafolio de
productos abarca distintas areas terapéuticas, incluye tratamientos para enfermedades crdnicas,
fortalecimiento del sistema inmune, productos dermatolégicos y medicamentos de uso hospitalario.

Megalabs también destaca por su compromiso con la sostenibilidad y la responsabilidad social,
ya que apuesta por procesos que cumplen con altos estandares éticos y medioambientales; gracias a
su sélida red de distribucion y un equipo de especialistas, la empresa ha logrado consolidarse como un
referente en el sector farmacéutico de la region, contribuyendo al bienestar de las comunidades donde
opera (Megalabs, s.f.).

1.1.1. Mision y Vision

Su misién es ofrecer a los profesionales de la salud opciones terapéuticas seguras y accesibles,
respaldadas por procesos de investigacion, desarrollo, produccidn y comercializaciéon que cumplen con
lo mas altos estandares de calidad (Megalabs, s.f.).

La visién de Megalabs es fortalecerse como una empresa en constante evolucién, competitiva
y lider en las clases terapéuticas en las que opera, impulsando la rentabilidad y la generacién de valor

para sus colaboradores, la comunidad médica, sus clientes y accionistas (Megalabs, s.f.).



1.1.2. Organigrama

Figura 1
Organigrama de Megalabs Peru
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1.1.3. Modelo del negocio
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Actividades Clave
Investigar y desarrollar nuevos
medicamentos.

Produccidn y control de calidad de
productos farmacéuticos.
Estrategias de marketing y
posicionamiento en mercados
clave.

Gestidn de relaciones con
profesionales de la salud y
distribuidores.

Socios Clave

Laboratorios asociados para la
coproduccion y desarrollo.
Instituciones de salud
Distribuidores farmacéuticos y
redes de farmacias.
Organismos reguladores en los
paises donde opera.

Recursos Clave

Equipos de investigacion y
desarrollo farmacéutico.
Plantas de fabricacion con
tecnologia avanzada.

Red de distribucion logistica.
Capital humano especializado
(investigadores, quimicos,
representantes médicos).

Estructura de Costos

Inversiones en 1+D para innovacidn de productos.

Costos operativos de fabricacién y distribucidn.

Gastos de marketing y ventas.

Cumplimiento regulatorio y certificaciones internacionales

Propuesta de Valor

La propuesta de valor de Megalabs se basa en ofrecer
medicamentos de alta calidad y accesibles, con un
enfoque en innovacion, seguridad y una amplia oferta
terapéutica. Su estrategia se sostiene en pilares clave y
es viabilizada a través de habilitadores estratégicos.

Pilares de la Propuesta de Valor

Calidad y accesibilidad: Garantiza medicamentos
seguros, eficaces y a precios competitivos.

Innovacidn en terapias: Inversion en I+D para desarrollar
tratamientos avanzados.

Confianza y respaldo cientifico: Cumplimiento normativo
y soporte a la comunidad médica.

Diversificacidn terapéutica: Amplio portafolio en
multiples especialidades médicas.

Habilitadores Estratégicos

Infraestructura de produccion y distribucidn: Plantas
certificadas y red logistica eficiente.

Capacidades en I+D: Desarrollo continuo de nuevas
soluciones terapéuticas.

Estrategia comercial y marketing: Posicionamiento a
través de visitadores médicos y herramientas digitales.
Cumplimiento normativo: Certificaciones internacionales
que garantizan calidad y seguridad.

Relaciéon con stakeholders: Comunicacién y colaboraciéon
con médicos, farmacias y pacientes.

Relacion con Clientes
Soporte técnico y cientifico
para profesionales de la
salud.

Asistencia personalizada a
través de representantes
médicos.

Comunicacién continua
mediante campafias
informativas y educativas.

Canales de Distribucion
Red de distribucion directa a
farmacias y hospitales.
Ventas a través de mayoristas
farmacéuticos.

Marketing digital y sitio web
corporativo.

Participacidn en eventos y
congresos médicos.

Segmento de Clientes

Los profesionales de la salud, como
médicos y farmacéuticos, son
esenciales en la prescripcidn y rotacién
de medicamentos.

Los centros de salud y hospitales
requieren de un abastecimiento de
medicamentos eficiente.

Megalabs trabaja con estos entes para
ofrecer soluciones terapéuticas.

Los pacientes con tratamientos
especializados se benefician del acceso
a medicacidn de calidad y accesible.
Las farmacias y distribuidores
farmacéuticos son instituciones clave
en la comercializacion y distribucidn de
productos. Megalabs colabora con
redes de farmacias y mayoristas para
garantizar la disponibilidad de sus
medicamentos en los distintos
mercados.

Fuentes de Ingresos

Ventas de medicamentos de marca.
Ingresos por exportacion a otros mercados.
Ingresos por licencias de productos farmacéuticos.




11

1.2 Descripcion del puesto y del area del trabajo

El area de Business Intelligence (Bl) en una empresa farmacéutica desempefia un rol
estratégico. Su misidn es transformar datos en informacién valiosa para la compafia. Su principal
objetivo es optimizar las operaciones comerciales, identificar oportunidades en el mercado vy
garantizar que las estrategias de la empresa estén respaldadas por analisis de datos confiable.

El andlisis de datos en la industria farmacéutica permite identificar tendencias en la demanda
de medicamentos, evaluar el desempeno de los productos en distintas zonas geograficas y detectar
oportunidades para nuevos lanzamientos o el reposicionamiento de productos existentes en los
puntos de venta. Facilitando de esta manera la toma de decisiones con base en informacién del
mercado y los comportamientos de compra y abastecimiento de los clientes clave.

El benchmarking con la competencia es clave para comparar el desempefio de la empresa
dentro del mercado, analizando precios, participacion y estrategias comerciales. El drea también tiene
como rol clave el dar gobernanza a los datos de la empresa y facilitar una infraestructura que favorezca
las operaciones de la compaiiia.

Asimismo, el drea cumple un rol importante en la medicién de resultados, los cuales se realizan
mediante dashboards que monitorean indicadores clave de desempefio (KPIs y OKRs) y evaltan el
impacto de campafias de marketing o estrategias de ventas. Esto asegura una gestién basada en datos
gue permite ajustar acciones a tiempo para alcanzar los objetivos. La constante actualizacion vy
adecuacion de los reportes organizacionales son parte de la metodologia de mejora continua dentro
del area. A través de la retroalimentacion con los usuarios finales de cada reporte, se busca lograr una
mejor alineacién entre la forma en que se presentan los datos y los objetivos especificos de cada area.
1.3 Situacion de la empresa

Megalabs es una destacada empresa farmacéutica latinoamericana con presencia en 20
paises y con mas de 8,000 colaboradores. En Perd, la compaiiia inicié sus operaciones en 1984 bajo el
nombre de Laboratorios Roemmers S.A. En 2021, cambié su razdn societaria a Megalabs Uruguay
S.A,, consolidando asi la presencia corporativa de Megalabs en mas de 14 paises de Latinoamérica,

incluido Peru. Este trabajo se desarrollara en la sede de Perd.



12

1.3.1. Situacion en el Mercado y Produccion de Medicamentos

Capacidad de Produccién: La compaiia dispone de 17 plantas de produccién y 7 centros de
investigacion y desarrollo (1+D) en la region, lo que le otorga una capacidad de produccion anual de
325 millones de unidades.

Innovacion y Desarrollo: Megalabs tiene en marcha mas de 100 proyectos de 1+D, enfocandose
en introducir alrededor de 140 nuevos productos en el mercado entre 2022 y 2026, fabricados
localmente de los cuales se van lanzando al mercado un 70% al dia.

1.3.2. Ventas y Expansion

Financiamiento para Expansién: En febrero de 2023, BID Invest otorgd a Megalabs un
préstamo de 70 millones de ddlares para fortalecer la produccién de medicamentos esenciales en
América Latina, cuenta con inversiones en paises como Argentina, Bolivia, Chile, Colombia, Ecuador,
Peru, Republica Dominicana y Uruguay.

1.4 Descripcion del problema

En 2023, la empresa detecté una reduccién en la cobertura de médicos alcanzada por la Fuerza
de Ventas en comparacién con el afo anterior. Esta disminucion se atribuyd principalmente a la falta
de visibilidad y seguimiento eficiente, derivada de una gestién inadecuada de las carteras de la FF.VV.,,
lo que limitd su alcance y efectividad en el mercado. Si bien este no es el Unico factor determinante en
la generacion de recetas— lo que se traduce en mayores ingresos por ventas de medicamentos y mejor
posicionamiento de marca en instituciones de salud—, el contacto con una poblacién de médicos
reducida implica una menor visibilidad y potencialmente un decrecimiento en las recetas generadas.

Ademas, se identifico que la gestion de las carteras de clientes médicos no era éptima, ya que
los visitadores podian agregar o retirar médicos de sus carteras a su criterio. Lo cual se traducia en
carteras cambiantes a las cuales se les dificultaba dar un correcto seguimiento. Se llegd a observar que
algunos médicos recibian visitas de multiples representantes constantemente, lo que no solo implicaba
una pérdida de horas de trabajo en el campo, sino que, ademas, podia llegar a generar disconformidad
en los médicos visitados.

Las visitas a los médicos son una practica fundamental en la industria farmacéutica. No solo
ayudan a que la marca sea mas reconocida, sino que también hacen mas facil establecer alianzas con
médicos e instituciones clave, permitiendo una mejor promocidén de los medicamentos. Ademas, los
visitadores médicos deben asegurarse de la rotacién de los productos en los distintos canales de venta,
como cadenas y minicadenas farmacéuticas nacionales, farmacias independientes, boticas vy
consultorios médicos. En este sentido, los visitadores médicos son el equipo de ventas del sector
farmacéutico, responsables de completar el ciclo de venta que comienza con la promocién del
medicamento y culmina con su rotacion en el punto de venta, tras la prescripcién del médico a su

paciente.
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En esta iniciativa de mejora participaron diversos actores clave, entre ellos la fuerza de ventas:
visitadores médicos y supervisores, los gerentes de producto y el equipo de Business Intelligence. Para
la implementacion del proyecto se emplearon varias herramientas, como SIGMA, el cual es el CRM
corporativo de Megalabs y se utiliza para gestionar contactos y registrar visitas médicas; Close-Up
Analyzer, la cual es una plataforma de analisis de mercado que evalla el desempefio de productos,
médicos y farmacias a partir de datos de prescripciones y ventas en el mercado peruano; y Power B,
la cual fue la herramienta de visualizacidn elegida para la generacidn de reportes en este proyecto.

Ante este escenario, la empresa optd por fortalecer el seguimiento de este activo clave a través
de una reestructuracion de las carteras, permitiendo asi una mayor visibilidad para los involucrados.
La iniciativa se puso en marcha en enero de 2023 con una categorizacidon de médicos basada en datos
de Close-Up. Se implementd un sistema de clasificacién que permitié segmentar a los médicos en
categorias A, By C, segun el volumen de recetas registradas en su zona, priorizando a aquellos con un
mayor potencial prescriptivo.

El disefio de esta propuesta considerd su escalabilidad a futuro, permitiendo ajustes en la
clasificacion de los médicos segln su evolucion. Una vez completada la categorizacidn, la base de datos
de las carteras fue presentada a los supervisores de los equipos para que realizaran las modificaciones
necesarias. Después de las aprobaciones de los gestores implicados se procedié con la carga de esta
nueva estructura al sistema CRM SIGMA de la empresa para que la FF.VV. pueda trabajar y poner en
practica lo definido.

Por otro lado, se buscé mejorar la accesibilidad y comprension de la informacién para los
stakeholders mediante la creacién de un reporte interactivo en Power Bl. Este reporte permite
responder preguntas clave, como:

o ¢Cual es la distribucion de una cartera médica de un representante?

o ¢Cual es la cobertura médica alcanzada vista desde la granularidad de representante,
equipo, linea o Megalabs como conjunto?

o ¢Cual es la distribucion de contactos realizados por representante?

o ¢Cémo va el avance de cobertura de la cartera médica de un representante?



Capitulo 2. Fundamentacidn teédrica

1.1 Conceptos

Para lograr entender los temas a tocar en este trabajo se definiran los siguientes conceptos
gue se toman en consideracién dentro de un area de Inteligencia de negocio. Cada dia las
organizaciones apuntan mas en convertirse una DDO (Data Driven Organization) lo que impulsa a las
organizaciones a buscar conseguir una infraestructura de data robusta que permita poder desplegar
sistemas de Analisis de Negocios (BA) para generar valor dentro de tanta informacidn que se maneja
dentro del dia a dia.

2.1.1. Andlisis de datos

McAfee y Brynjolfsson (2012) afirman que las organizaciones que incorporan el analisis de
datos en su gestidn tienen una mayor ventaja competitiva y logran mejores resultados en indicadores
clave. Gracias a la informacion extraida de los datos, estas empresas pueden optimizar sus estrategias
comerciales, desde la definicién de su posicionamiento en el mercado hasta lainnovacién en productos
y la gestidon de la relacién con los clientes. Ademas, Sivarajah et al. (2017) subrayan que el analisis de
datos contribuye a la toma de decisiones mas precisas, ya que reduce el impacto de sesgos subjetivos
y proporciona una base de evidencia confiable para la accion empresarial.

El campo emergente del andlisis de datos esta revolucionando las industrias al aprovechar
grandes voliumenes de informacién para mejorar la toma de decisiones y respaldar iniciativas
estratégicas. Con la llegada de las tecnologias de big data y herramientas analiticas avanzadas, las
organizaciones ahora pueden procesar y analizar conjuntos de datos complejos a una velocidad y
escala sin precedentes. Esta capacidad permite a las empresas obtener valiosos conocimientos sobre
el comportamiento del cliente, las tendencias del mercado y la eficiencia operativa.

Una de las principales razones por lo que el auge de esta tendencia ha surgido es por la fuerte
penetracion de las redes sociales, ademas del IoT (Internet de las cosas) y las bases de datos
transaccionales necesarias para el funcionamiento de una empresa. El rol del analisis de datos radica
en cédmo desarrollar algoritmos que puedan interpretar esta gran cantidad de datos, asi mismo en
apalancarse en maneras de visualizar la data con el fin de generar conocimiento que guie a tomar una

accion.
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2.1.2. Anadlisis de Negocio (Business analytics)

Dentro de su investigacién D. J. Power et al. buscan darle una definicidn a un término que fue
ganando popularidad en estas ultimas décadas. El Andlisis de Negocios es un enfoque estructurado
gue emplea herramientas y métodos computacionales cualitativos, cuantitativos y estadisticos para
examinar datos, extraer informacién y apoyar la toma de decisiones. Cualquier andlisis especifico
puede emplear una variedad de técnicas, incluidas modelos de diagndstico, predictivos, prescriptivos
y de optimizacién (D. J. Power et al, 2018).

Sumando a la definicion anterior, Gabelli School of Business (2018) define el analisis de
negocios como la aplicacién de modelos, métodos y herramientas a los datos para generar
conocimientos que conduzcan a decisiones empresariales informadas. Dentro de eso radica el
diferencial entre estos dos conceptos relacionados del Andlisis de Datos y el Analisis de Negocio, en
gue el segundo siempre esta enfocado en el core de una organizacion y se ramifica y expande buscando
generar valor, generar insights y apoyar la toma de decisiéon apalancada en informacién empirica.
Después de toda el drea de Inteligencia de Negocio sirve como un catalizador para una toma consciente
de decisiones dentro de una empresa, un sistema de soporte en decisiones (Decision Support System).

Las capacidades de Gestion de Relaciones con los Clientes (CRM) habilitadas por el Analisis de
Negocios pueden conceptualizarse como la capacidad de una organizacién para consolidar, analizar y
aprovechar sus recursos de informacidon con el fin de respaldar sus actividades de toma de decisiones
en CRM. Esto se alcanza mediante la integracion de funciones a lo largo de los procesos y operaciones,
asi como a través de la optimizacién del talento humano vy las estrategias de marketing (Coltman,
2007).

2.1.3. Infraestructura de datos

La manera en que se gestionan y procesan los datos es un factor determinante para el éxito
de un proyecto de Inteligencia de Negocio. Para que el analisis resulte efectivo, la informacion debe
ser accesible, estar actualizada en todo momento y ajustarse a cada requerimiento especifico. Asi
mismo, disponer de datos detallados es fundamental para garantizar la precisidon de los modelos y la
confiabilidad de sus predicciones.

El éxito de los sistemas de Business Analytics estd estrechamente relacionado a una
infraestructura tecnoldgica y de datos bien estructurada. Contar con un almacenamiento robusto,
actualizado en tiempo real y con una integracién eficiente con los sistemas operativos de la empresa
es clave. Esto facilita la incorporacién agil de los leads a los procesos empresariales y plataformas

tecnoldgicas, generando valor que impacte en la empresa.
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Por ejemplo, al lanzar una campafna de marketing para un producto o servicio, una empresa
necesita informacién precisa sobre sus clientes para asegurar su efectividad y obtener buenos
resultados. Cuando los datos son de calidad, estdn bien estructurados en un almacén y segmentados
segln criterios, como, por ejemplo, demograficos o psicogréficos, la campana puede dirigirse con
mayor precision al publico adecuado. Lo que termina en un aumento positivo en su impacto y
beneficios obtenidos. En este sentido, se comprueba que los beneficios se generan a nivel de qué tan
desarrolladas estén las capacidades organizacionales (Graeme & Nargiza Bekmamedova, 2012).

Segun el estudio de los autores, se destacé la importancia de incorporar los sistemas de
Analisis de Negocios (BA) dentro de la organizacidn, y este proceso se desarrolla en cinco niveles.

Comenzando con una infraestructura tecnoldgica y de datos de alta calidad, esencial para
garantizar informacion relevante y lograr una integracion eficiente de los sistemas de BA con las
operaciones de la empresa. Segundo, los sistemas de BA deben estar estrechamente vinculados con
los procesos de negocio e incorporarse en la estructura misma de la empresa. Cuando estdn
profundamente integrados en los procesos de negocio, los conocimientos derivados del BA pueden
aportar un valor significativo y una ventaja competitiva a las organizaciones (Davenport y Harris, 2007).

Tercero, los sistemas de BA deben incorporarse en las rutinas de toma de decisiones de los
responsables. Deben formar parte de la cultura de "gestion basada en la evidencia" dentro de la
organizacion (Pfeffer y Sutton, 2006). La formacion de perfiles “hibridos” con conocimientos en BA,
know how del negocio y comunicacion es clave para impulsar este cambio cultural. En cuarto lugar, la
implementacién de sistemas de BA debe estar alineada con la estrategia empresarial y aportar al
crecimiento estratégico. Finalmente, estos sistemas deben evolucionar de manera constante dentro
de la organizacidn para continuar generando valor y fortalecer la ventaja competitiva.

2.1.4. Data-Driven Organizations

Las empresas que toman decisiones basadas en datos, conocidas como Data-Driven
Organizations (DDOs), aprovechan la informacién de forma estratégica para crear valor y destacarse
en el mercado (Hannes Fischer et al., 2023; R. Buitelaar, 2018). Para ello, deben adoptar un enfoque
integral que considere cinco aspectos clave: la recopilacién y comprensién de los datos, el desarrollo
de capacidades tecnoldgicas, la cultura organizacional, el proceso de toma de decisiones y la
generacion de valor (Hannes Fischer et al., 2023).

Para medir su avance en este proceso, las organizaciones pueden utilizar modelos de madurez
que analizan aspectos clave como la gestion de datos, el uso de métricas, el desarrollo de competencias
y el liderazgo dentro de la organizacion (R. Buitelaar, 2018).

Aunque este enfoque aporta multiples beneficios, muchas organizaciones encuentran
obstdaculos para avanzar mas alla de un uso basico de analitica. Los desafios no solo tienen que ver con

la tecnologia, sino también con la estructura y la cultura de la empresa (R. Buitelaar, 2018; Richard
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Berntsson-Svensson). Sin embargo, cuando se implementa correctamente, una estrategia basada en
datos puede mejorar significativamente la toma de decisiones y ofrecer una ventaja competitiva

sostenible (Richard Berntsson-Svensson, 2020).



Capitulo 3. Aportes y desarrollo de la experiencia
3.1 Aportes

Lo que se busca alcanzar con la implementaciéon de esta nueva manera de gestionar las carteras
de clientes de la empresa es poder alcanzar una mayor efectividad en la fuerza de ventas al momento
de realizar sus visitas en el dia a dia. Una mayor efectividad al tener una cartera que le impulse a poder
alcanzar a visitar la muestra deseada de médicos dentro de su zona, que pueda priorizar a los médicos
que estan teniendo una mayor cantidad de recetas emitidas y que se manejen metas y objetivos para
que las jefaturas puedan tener una mejor visibilidad con el avance de cada uno de los representantes
de ventas.

Al comparar el afio 2022, antes de laimplementacién, con 2024, la cartera de médicos visitados
activamente aumenté en un 6%, considerando aquellos con al menos una visita habil al mes. Asimismo,
la cartera general de médicos gestionada por la empresa crecié en un 5.8%. Por otro lado, se puede
visualizar cdmo el mejor manejo de carteras también tuvo repercusiones positivas en el mercado de
recetas generadas por los médicos. Se logré incrementar el porcentaje de participacién de mercado
de recetas captado por Close Up Analyzer de un 11.0% a un 11.8%.

Anteriormente, la medicion del desempeio de las carteras se realizaba a través del aplicativo
CRM SIGMA, el cual permitia Unicamente verificar si se habia logrado visitar a todos los médicos
asignados dentro de un ciclo determinado. Para obtener esta informacion, era necesario descargar la
cartera en un formato tabular dentro del mismo sistema, lo que implicaba un proceso manual que
demandaba tiempo y esfuerzo. Un supervisor debia realizar tantas descargas de las carteras como
representantes que tenia a su cargo resultando en tareas repetitivas.

Ademas, la identificacion de médicos potenciales dentro de cada cartera dependia
exclusivamente del criterio del supervisor o gerente de linea, ya que el sistema no contaba con una
metodologia estandarizada de ponderacidn o categorizacidn universal para los médicos. Esta falta de
un marco estructurado hacia que el analisis de la informacién fuera un proceso laborioso y sujeto a
interpretaciones individuales, dificultando la comparacién objetiva del desempefio entre equipos.

La implementacidn del reporte en Power Bl representd una mejora significativa en la eficiencia
del andlisis. Mientras que anteriormente el proceso de descarga, limpieza y evaluacién de datos
requeria varias horas de trabajo manual, con la nueva solucién los tiempos se redujeron
drasticamente. Ahora, a través de filtros interactivos dentro del reporte, es posible obtener en
cuestion de segundos una vista general de los indicadores principales dentro de la visita, y en cuestién
de minutos, una visidn clara y estructurada del desempefio del equipo. De esta manera se llegé a

optimizar la toma de decisiones y facilitd el monitoreo de los resultados.
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Dentro de las mejoras para el usuario final, el proyecto también implementd
reestructuraciones en la manera en que se almacenaba y procesaba la data del CRM organizacional.
Teniendo en cuenta que contar con informacidn actualizada lo mas rapido posible es clave, se disefié
un pipeline de datos que agiliza el procesamiento de la informaciéon en comparacién con el método
anterior. Como resultado, se logré automatizar el 70% del proceso de ingesta y limpieza de datos,
reduciendo significativamente la carga de trabajo manual para el drea de Inteligencia de negocios.

Las mejoras de optimizacion de carteras se logran apreciar en mayor detalle cuando se analiza
a nivel de linea que se maneja dentro de la Fuerza de Ventas. Se llegd a refinar las carteras de los
visitadores dejando un target mds pulido para las dos lineas principales que se operan, especialistas y

lineas regulares.

Tabla 1
Variacion en distribucion de especialidades médicas en cartera de la especialidad Cardiometabdlico

Feb-22 | Feb-25
Especialidad Médica Distrib (%) | Especialidad Médica Distrib (%)
Medicina General 32.74% | Cardiologia 44.35%
Cardiologia 27.19% | Endocrinologia 21.47%
Entrocrinologia 10.28% | Medicina General 13.41%
Medicina Interna 8.77% | Nefrologia 5.44%
Otras 21.02% | Otras 15.33%

Nota. Datos de la empresa.

Se buscé centrar las fuerzas de los especialistas de la FF.VV. en médicos de especialidades de
sus ramas, como se puede apreciar en la tabla anterior. En 2022, el 37.5% de la cartera estaba
compuesto por especialistas de su rama (cardiélogos y endocrindlogos). Para 2025, esta cifra aumenté
al 71.3%, incluyendo también a nefrélogos, especialidad con potencial de recetas para el portafolio de
productos de la linea.

Por otro lado, las lineas regulares también se adaptaron al cambio buscando complementar su
especialidad, en este ejemplo vemos la linea C regular, la cual apoya a la linea de especialistas en
cardiologia. El foco de esta linea es apoyar en promocionar los productos de la linea de negocio al

objetivo de médicos en su mayoria médicos generales o internistas.
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Tabla 2
Variacion en distribucion de especialidades médicas en cartera de la linea C reqular

Feb-22 Feb-25
Especialidad Médica Distrib (%) ‘ Especialidad Médica ‘ Distrib (%)
Medicina General 26.62% | Medicina General 40.48%
Cirujanos 18.53% | Cardiologia 21.00%
Pediatria 10.38% | Medicina Interna 16.88%
Medicina Interna 6.82% | Endocrinologia 8.12%
Otras 37.65% | Otras 13.52%

Nota. Datos de la empresa.

Ndtese que en la tabla numero 2 se puede apreciar un giro completo en la distribucién de la
cartera, enfocandose en acaparar la mayor cantidad de la especialidad Medicina General seguido por
las especialidades foco de la cartera (Cardiologia y Endocrinologia) alcanzando un total del 70% de su

target entre médicos generales y los especialistas foco.

Tabla 3
Comparativa 2022 vs 2024 de cobertura de médicos y contactos realizados por la Linea Cardioldgica

pecialiadad eaiCca 0 D24 U 024

Cardiologia 441 513 9,121 15,652
Endocrinologia 178 239 2,839 4,949
Nefrologia 13 55 62 411

Nota. Datos de la empresa.

Incrementd en 27.7% la cobertura de médicos con especialidad foco de la linea
Cardiometabdlico. Y los contactos llegaron a incrementar en un 74.8% dentro de estas tres
especialidades prioritarias dentro de la linea.

3.2 Desarrollo de las experiencias

Afrontar este proyecto fue un desafio que asumi junto con mi equipo. Aunque ya se trabajaba
con esta informacién dentro del CRM corporativo, uno de los principales problemas identificados era
la falta de estructuracidn de la data y la manera en que se visualizaba, lo que dificultaba su analisis y

aprovechamiento.
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La cantidad de informacidn que se puede generar de un CRM organizacional puede a veces ser
subestimada. Estamos hablando de una empresa mediana con aproximadamente 200 colaboradores
en FF.VV. a nivel nacional e igualmente la cantidad de informaciéon generada en solo un mes de
operacion puede llegar a cientos de miles de filas de data que se introducen a las bases de datos. La
implementacién de una nueva manera de poder gestionar esa cantidad de datos implicaba pensar en
la escalabilidad del mismo proyecto.

Los agentes no son elementos desconectados, sino partes integradas dentro de un sistema
mas grande. Durante la implementacidn de los primeros modelos de datos para poder visualizar la
informacidn recopilada se llegd a la conclusidon de que los médicos y sus datos no se encasillan
solamente para la gestion del CRM. Se pudo apreciar que estan presentes en la captacion de recetas
del mercado prescriptivo e, incluso, en diversos consultorios particulares, que llegan compradores de
productos farmacéuticos (farmacias horizontales).

Del proyecto rescato las habilidades técnicas que tuve que poner en prdctica y perfeccionar
para la construccién del pipeline de data necesario. La utilizacién de herramientas de extraccién de
datos, el desarrollo de procedimientos de limpieza de datos y la manera en que se llega a visualizar
finalmente, la informacién fueron todos dmbitos del proyecto muy retadores. Las herramientas de
trabajo que se decidid utilizar fueron las siguientes: SQL Server para el almacenamiento y
estructuracion de la informacidn recopilada, Visual Studio como herramienta para la extraccion y
Limpieza de datos, y finalmente, Microsoft Power Bl y Excel para la parte de la visualizacion y reportes.

De la misma manera, desarrollé mis habilidades blandas de comunicacion al llevar a cabo
reuniones constantes para actualizar y capacitar a los usuarios finales de la herramienta. Ademas,
fortaleci mi capacidad de resolucidn de problemas, ya que durante el desarrollo y puesta en marcha
(go-live) de la herramienta surgieron diversos contratiempos y sugerencias por parte de los usuarios.
Esto implicé identificar rapidamente las causas raiz de los inconvenientes, proponer soluciones
efectivas y coordinar con los equipos implicados para implementar mejoras en tiempo real,
garantizando asi una adopcién exitosa de la herramienta. Rescato del proyecto el uso de las habilidades
técnicas que se llevan a cabo detrds de camara. Pude poner a prueba mis conocimientos en el manejo
de datos, dentro de la extraccion, transformacion, limpieza y visualizacion. Para esta ultima, se optd ir
por la herramienta de Power Bi, de la cual resalto la facilidad de adopcidn y rapidez en la que se puede
convertir tablas de miles de registros en un reporte que generen valor.

Si bien el proyecto ya ha sido implementado y se encuentra en pleno funcionamiento, su
monitoreo continuo permite identificar nuevas oportunidades para generar valor a partir de lo
construido. Por ejemplo, actualmente se estd evaluando la integracién de los datos del CRM con la
informacidn del mercado prescriptivo y las ventas registradas en el campo. Si bien representa un gran

desafio, su implementacién exitosa puede marcar la diferencia, ya que permitira a los gerentes tomar
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decisiones estratégicas mas informadas y fortalecer la eficiencia y el impacto del negocio en el
mercado.

De cara al futuro, es fundamental integrar los datos del CRM con la informacién del mercado
prescriptivo dentro de un mismo entorno de analisis. Actualmente, muchos usuarios finales extraen
datos estructurados de los informes y los combinan manualmente con la informacién del sistema
Close-Up; durante este proceso, se ha podido identificar que ambos conjuntos de datos comparten
diversas dimensiones, como los datos de los médicos, ubicaciones, entidades y farmacos. Esto
representa una gran oportunidad para unificar toda esta informacidn en un solo entorno de trabajo,
facilitando asi el acceso y optimizando el analisis. Observando la informacidn de farmacias y los puntos
de ventas como el siguiente bloque a adoptar dentro del modelo de datos ya generado. Con esto
ultimo poder brindar informacion de la venta y rotacién de los medicamentos en el punto final

expandiendo asi la capacidad de analisis.



Capitulo 4. Descripcidon de la propuesta

4.1. Descripcion general

El proyecto de optimizacion en la gestién de carteras de la Fuerza de Ventas tuvo como
objetivo reorganizar los clientes mediante una nueva categorizacidon que mejore la planificacion y
permitiera medir con mayor precisién el desempefio comercial. Para ello, se establecieron tres
categorias de médicos: A, By C, considerando su impacto en el mercado prescriptivo y la calificacion
dada al médico por el criterio de cada supervisor implicado. Ademas, se definieron criterios como
numero de contactos, cobertura y planificacion mensual para evaluar de manera mas clara el trabajo
de la Fuerza de Ventas y asignar las visitas de forma mas eficiente y organizada.

Para evaluar el desempefio se consideraron dos indicadores clave: el nUmero de visitas diarias
realizadas y la cantidad de médicos contactados mensualmente. Para hacer mas facil el seguimiento
de estos datos, se cred un reporte en Power Bl que utiliza informacién almacenada en SQL Server y un
proceso ETL que integra la data del CRM de la empresa. Esta solucién mejord la organizacién de rutas
de visitas, optimizo la gestion comercial y facilité la toma de decisiones estratégicas, proporcionando
una herramienta 4gil para el monitoreo del desempeiio de la FF.VV.

4.2, Descripcion detallada

La propuesta del proyecto para optimizar las carteras de la FF.VV. en la empresa contemplé
una reestructuracion de los clientes mediante una categorizacion. Para esto se propuso una semana
de lineacion de los supervisores de la FF.VV. para que en conjunto con la data que se extrajo y cruzd
con el mercado prescriptivo de cada cliente se pueda colocar una categoria al médico.

Se decidid permitir que el supervisor analizara la data del mercado y la contrastara con su
experiencia en el campo y su conocimiento de los médicos. En algunos casos, los datos de prescripcién
podrian mostrar una baja participacién de mercado debido al muestreo representativo de Close Up
Analyzer, mientras que la realidad en el campo podria ser distinta. En estos casos, el criterio del
supervisor era clave para interpretar la informacidon de manera mas precisa.

Se ejemplificara el proceso que se llevd a cabo para realizar la clasificacién de los médicos
prescriptores de la especialidad de gastroenterologia. El mismo proceso se repitié para las muestras
de las distintas especialidades médicas. Para el ejemplo de gastroenterologia, se analizaron 114,857
prescripciones captadas de 1,083 médicos. La categorizacion se realizé en funcién del volumen de
prescripciones emitidas por cada médico durante el periodo evaluado, dividiéndolos en cinco
categorias, donde la Categoria 1 representa a los médicos con mayor volumen de recetas y la Categoria
5 a los de menor prescripcion.

El primer paso consistid en ordenar a los médicos segln la cantidad de recetas generadas.

Posteriormente, se establecieron los rangos de cada categoria dividiendo el total de médicos en
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quintiles, es decir, grupos del 20%. Con 1,083 médicos en total, cada quintil representa
aproximadamente 217 médicos, con la excepcion del ultimo grupo, que contiene 215 médicos. La
siguiente tabla muestra la distribucion de médicos segin la cantidad de prescripciones anuales,

estableciendo los umbrales para cada categoria:

Tabla 4
Proceso de categorizacion de médicos dentro de Close Up

Categoria Rango de médicos Prescripciones por Prescripciones
(percentil) médico (anual) acumuladas

Categoria 1 Top 20% (1 - 217) Mas de 300 recetas = 65,000 (56.6% del total)

Categoria 2 20%-40% (218 - 434) Entre 150 y 299 recetas = 25,000 (21.7% del total)

Categoria 3 40%-60% (435 - 651) Entre 70 y 149 recetas = 15,000 (13% del total)

Categoria 4 60%-80% (652 - 868) Entre 20 y 69 recetas = 7,500 (6.5% del total)

Categoria 5 80%-100% (869 - 1,083) Menos de 20 recetas = 2,357 (2% del total)

Segun estos umbrales, un médico que haya emitido 350 recetas en el ultimo afio perteneceria
a Categoria 1, mientras que un médico con 180 recetas estaria en Categoria 2. De igual manera,
aquellos con 90 recetas formarian parte de la Categoria 3, mientras que médicos con 50 recetas se
ubicarian en Categoria 4. Finalmente, los médicos con menos de 20 recetas entrarian en Categoria 5.

Este andlisis refleja una distribucion tipica del mercado prescriptivo, donde una pequefia
proporcién de médicos (Categoria 1) concentra la mayor cantidad de recetas, mientras que una
mayoria (Categorias 4 y 5) tiene un volumen de prescripcidn significativamente menor. Esta
segmentacion permite a las empresas farmacéuticas optimizar sus estrategias comerciales, enfocando
sus esfuerzos en los prescriptores con mayor impacto en la venta de productos dentro de esta muestra
de la especialidad. Una vez obtenida la categorizacidon de los médicos segln su participacion en el
mercado de recetas, se procedié a contrastar esta informacion con las carteras existentes de la fuerza
de ventas (FF.VV.). Este analisis fue realizado principalmente por los supervisores de los equipos,
quienes, gracias a su conocimiento del campo y de los médicos en sus respectivas zonas, pudieron
validar y ajustar la asignacidn de categorias de manera mas precisa.

En términos generales, la categorizacidn siguid la siguiente estructura: los médicos clasificados
en Categoria 1 fueron asignados como Categoria A dentro de las carteras; aquellos en Categorias 2y 3
fueron ubicados en Categoria B; mientras que los médicos de Categorias 4 y 5 fueron considerados
dentro de la Categoria C. Esta estandarizacidn permitié un reconocimiento mas agil de los médicos

clave en cada zona, optimizando la segmentacion y facilitando la planificacidn estratégica de visitas.
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Tabla 5
Categorizacion de médicos para la reestructuracion de carteras de FF.VV.

Categoria Contactos por realizar al mes Planificaciones al inicio de mes

El fin de esta reestructuracidn era para poder medir a la fuerza de venta de una manera mas
objetiva y trazar metas y objetivos alcanzables que reten a la misma. Ademas, esto afectaria
positivamente la organizacion de la fuerza de ventas buscando que cada mes se planifique dentro del
CRM los contactos por visitar dentro del ciclo de venta. Al establecer un estandar de contactos y
planificaciones requeridas para cada médico de acuerdo con su categoria se pudo realizar una
medicién mdas minuciosa.

Una vez se tenga la nueva estructura de carteras se procedié con la definicién de objetivos
para la FFVV. Se llegd a un acuerdo con las gerencias implicadas sobre lo que se medird con esta
propuesta, la cantidad de visitas diarias realizadas por el agente de FF.VV. asi como la cobertura de
médicos que se alcance mensualmente. Dos objetivos que impulsarian al representante de ventas a
poder organizar mejor sus rutas de visitas y distribucion de médicos importantes, asi como los
potenciales.

La ultima parte de la propuesta vendria en el desarrollo de una manera de poder darle
seguimiento a todos lo detallado anteriormente. La propuesta no podria implementarse dentro del
mismo CRM dado que se maneja en una base OLTP (Procesamiento de Transacciones en Linea). De lo
contrario, esto generaria que las consultas de informacién sobrecarguen el ambiente de trabajo de la
FF.VVV. Por eso se optd por tener un reporte que permita realizar el seguimiento a los objetivos y de
igual manera permitir al usuario final llegar a poder encontrar informaciéon rebuscada de una manera

mas agil que en el CRM sin tener que sobrecargar el servidor.
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Figura 2
Pipeline de la arquitectura de datos implementada

Pipeline de la arquitectura de datos implementada
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La figura anterior presenta el flujo de datos de la arquitectura implementada, desde su origen
hasta su visualizacién. En la primera etapa, las fuentes de datos incluyen informacién proveniente del
CRM SIGMA, archivos planos y tablas organizacionales. Estos datos son procesados a través de Visual
Studio en una etapa de transformacion (ETL) donde se establecen los parametros de limpieza de los
datos extraidos. Posteriormente, la informacion se almacena en un Data Warehouse (DWH) dentro de
Microsoft SQL Server, donde se generan modelos semanticos para estructurar los datos. Finalmente,
los datos procesados son visualizados mediante Power Bl, permitiendo la creacidn de reportes

organizacionales para la toma de decisiones.




Figura 3
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Pdgina principal del reporte de Power Bi realizado para la medicion de KPIs del CRM

Expandir por Agente | Expandir por Categoria SIS rndiltiple B Todas ~ Seleccldn miltiple v o= v Tadas b MEDICOS ~
Avance de Cobertura Avance de Frecuencia Avance de Planificacion
Campafia CAMPARNA 2025 Campaiia CAMPANA 2025 Campafia CAMPANA 2025
Ciclo cicLo1 CiCLO 2 Ciclo cicLo1 CiCLD 2 Ciclo cicLo 1 CiCLO 2
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Dentro de esta nueva herramienta se puede apreciar un avance ciclo a ciclo, en donde un ciclo
es un periodo de dias laborales dentro de cada mes del afio. Asi los usuarios finales de este reporte
puedan dar un seguimiento necesario con el avance diario de los equipos en los indicadores de
cobertura de médicos, cantidad de contactos con clientes realizados y su planificacion mensual
alcanzada. Todos estos indicadores y su detalle a profundidad se encuentran dentro de esta nueva
herramienta y los usuarios cuentan con la capacidad de poder realizar consulta a cualquier hora del
dia.

Para poder desarrollar este reporte se optd por canalizar el proceso dentro del motor de base
de SQL Server. Se implementd una base de datos y un proceso ETL para alimentar el mismo de la
informacidn histérica que se manejaba en el CRM. Una vez creado se planificd actualizaciones
incrementales para que la data se pueda ver actualizado al dia, al comienzo de la jornada laboral y al

finalizar el dia.



Conclusiones

Gracias a la categorizacidn basada en el impacto en el mercado prescriptivo y la experiencia
del supervisor, se pudo asignar mejor los recursos y las visitas, lo que ayudd a aumentar la cobertura
médica y fortalecer la relacién con los profesionales de la salud.

El uso de herramientas como Power B, junto con una base de datos en SQL Server y un proceso
ETL, permitié visualizar la informacion de manera mas rapida y actualizada. Esto facilitd la toma de
decisiones basadas en datos, optimizando la planificacién y el seguimiento de las actividades
comerciales. Ademas, la automatizacion de la carga y el procesamiento de datos hizo posible reducir
el tiempo dedicado a tareas manuales, resultando en un aumento en la productividad del equipo.

La aplicacién de este modelo en la Fuerza de Ventas de Megalabs ha resultado ser una
estrategia efectiva para optimizar la organizacién de visitas y la segmentacion de médicos; a largo
plazo, contribuird a mejorar la eficiencia operativa, reduciendo la carga operativa y reprocesos, asi
como ampliando la cobertura médica en el mercado.

Para garantizar la sostenibilidad de este tipo de proyectos, es fundamental que la empresa
fortalezca la alfabetizacion en datos y promueva una cultura organizacional basada en su uso e
interiorizacion. No es suficiente contar con herramientas avanzadas o una infraestructura sélida si los
colaboradores no estan capacitados para interpretar la informacidn y tomar decisiones importantes
en ella. Es esencial que tanto la Fuerza de Ventas como la alta direccién comprendan el valor de los
datos, sepan analizarlos y puedan extraer informacidn relevante para la empresa.

Finalmente, otro impacto fundamental del proyecto ha sido la capacidad de realizar ajustes
agiles en las estrategias comerciales de la Fuerza de Ventas, permitiendo una mejor adaptacion a los
cambios del mercado. Con una infraestructura de datos robusta, Megalabs podra seguir incorporando
nuevas fuentes de informacion y perfeccionar continuamente la segmentacion de sus clientes,

fortaleciendo también su ventaja competitiva en la industria farmacéutica.



Glosario

Data Pipeline: Se trata de un conjunto de procesos disefiados para recopilar datos de diversas
fuentes, transformarlos de acuerdo con las necesidades del negocio y almacenarlos en un sistema
centralizado, de este modo la informacién queda preparada para su analisis y podrd ser usada en la
toma de decisiones.

Mercado Prescriptivo: Es un segmento del mercado farmacéutico que examina la cantidad y
distribucidn de recetas médicas emitidas por los profesionales de la salud, brindando informacion calve
sobre la demanda de medicamentos y las tendencias de prescripcién de clases terapéuticas.

Cobertura: Es el indicador que mide el alcance de la Fuerza de Ventas en funcién del nimero
de médicos visitados o el porcentaje del mercado objetivo contactado en un periodo especifico.

Contactos: Interacciones directas realizadas por los representantes de ventas con los médicos
o clientes, ya sea de forma presencial o virtual, con el objetivo de promocionar productos y fortalecer
relaciones comerciales.

Planificacion: Proceso estratégico mediante el cual se establecen y organizan las visitas de la
Fuerza de Ventas, definiendo la frecuencia y el enfoque de los contactos con los médicos segln su
importancia y potencial en el mercado.

ETL (Extract, Transform, Load): Se refiere al proceso de gestion de datos que implica la
extracciéon de informacion desde diferentes fuentes, su transformacién para adecuarla a un formato
estructurado y su carga en una base de datos o sistema de analisis para su posterior explotacién.

Data Warehouse (DWH): Sistema centralizado que almacena, integra y organiza grandes
volumenes de datos provenientes de diversas fuentes dentro de una empresa. Su propdsito es facilitar
el andlisis, la generacion de reportes y la toma de decisiones estratégicas al proporcionar informacién

estructurada y optimizada para consultas rapidas.
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