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Resumen

Actualmente la compafiia Sicmafarma tiene limitaciones en la integracion y uso de
herramientas de Business Intelligence, lo que la ha conducido a la toma de decisiones
mas intuitivas que basadas en datos. Dicha situacién ocasiona una desconexion con el
sector institucional y con la informacion estratégica que genera, reproduce y utiliza,
reforzando asi una necesidad del uso e implementacién de una solucion en analitica de
datos.

Este proyecto de consultoria propone el disefio e implementacion de un modelo
de Business Intelligence (Bl), para Sicmafarma, una comercializadora farmacéutica que
se encuentra dentro del sector institucional de la salud colombiana.

Debido a las existentes limitaciones en el uso efectivo de sus datos, se llevo a
cabo un diagndstico organizacional a través de un enfoque mixto (Investigacion,
encuestas y entrevista), logrando identificar las brechas existentes en distintos procesos,
herramientas tecnolégicas, y toma de decisiones basadas en evidencia. A partir de este
analisis, se propuso un modelo de segmentacién basado en el patient funnel, el cual
incorpora fuentes como MiPres, RIPS y SISMED, e integra el uso de plataformas como
Power Bl. Esta solucién permitird a Sicmafarma la caracterizacion de sus clientes,
anticipar tendencias del mercado y optimizar las campafas comerciales, proyectando asi
un aumento del 10% de ventas institucionales, asi como la reduccion del 25% en tiempos
operativos. La consultoria fortalece la capacidad analitica de los colaboradores de
Sicmafarma, permite alinear su estrategia comercial con las exigencias regulatorias y
convierte los datos en un activo clave para competir eficazmente en el sector salud.

Palabras clave: Business Intelligence, farmacéutica, segmentacion, sector salud

institucional, patient funnel, estrategia comercial, analisis de datos.
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Abstract

This consulting project proposes the design and implementation of a Business
Intelligence (Bl) model for Sicmafarma, a pharmaceutical distributor operating within
Colombia’s institutional healthcare sector. Due to current limitations in the effective use of
data, an organizational diagnosis was conducted using a mixed-methods approach
(research, surveys, and interviews), identifying key gaps in processes, technological tools,
and evidence-based decision-making. Based on this analysis, a segmentation model
grounded in the patient funnel was proposed, integrating data sources such as MiPres,
RIPS, and SISMED, and leveraging platforms like Power BI. This solution will enable
Sicmafarma to characterize its client base, anticipate market trends, and optimize
commercial campaigns, with projected outcomes including a 10% increase in institutional
sales and a 25% reduction in operational times. The consultancy strengthens
Sicmafarma’s analytical capabilities, aligns its commercial strategy with regulatory
demands, and transforms data into a key asset for competing effectively in the healthcare
sector.

Keywords: Business Intelligence, pharmaceutical, segmentation, institutional

healthcare sector, patient funnel, commercial strategy, data analysis.
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Introduccién

Durante los ultimos afos, la transformacion digital ha generado una revolucion en
las dinamicas del sector salud, impulsando una necesidad por adoptar herramientas
tecnoldgicas que les permitan la optimizacién de procesos y responder eficazmente a las
nuevas exigencias regulatorias y del mercado. En este contexto, la inteligencia de
negocios (Business Intelligence — Bl), se ha consolidado como una disciplina necesaria
para poder en analisis estratégico de datos y la toma de decisiones efectiva en sectores
altamente regulados como el farmacéutico. Las consultorias profesionales que se
orientan al desarrollo y posterior implementacion de proyectos de Bl tienen un papel
fundamental en la mejora de la competitividad de estas organizaciones, ya que permiten
una integracion de informacién interna y externa, con datos complejos que se convierten
en conocimientos utiles (Turban et al., 2018).

El presente proyecto se enmarca en el campo de la Inteligencia de Negocios,
junto con lineas de investigacion del MBA y la Maestria en Inteligencia de Negocios de la
Universidad EAN. La consultoria se realiza para Sicmafarma, una empresa farmacéutica
que opera en el canal institucional del sector salud colombiano, y se especializa en la
comercializacién de farmacos, la cual se enfrenta a retos significativos en el
aprovechamiento de la informacion disponible. Ademas, a pesar de operar en un entorno
con una abundante disponibilidad de datos tanto de fuentes internas como externas, la
organizacién aun no cuenta con herramientas adecuadas ni estructuras analiticas que le
permitan la transformacién de dichos datos en insights con acciones , lo que
compromete su competitividad y crecimiento dentro del sector institucional.

El diagnéstico realizado logré identificar que los actuales procesos de analisis
dentro de Sicmafarma carecen de estandarizacién, automatizacién y adecuada

profundidad. La toma de decisiones basada en evidencia, la cual es uno de los pilares de
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la transformacion digital (Marr, 2017). Se limita a un entorno donde existen los datos,
pero faltan los mecanismos para convertirlos en informacién para la toma de decisiones
estratégicas.

En este escenario, todas las consultorias profesionales tienen un papel crucial al
posibilitar que se identifiquen brechas y se estructuren soluciones de inteligencia
comercial. Ademas, segun Hashem et al. (2015), el uso del Big Data y del Business
Intelligence en sectores como el farmacéutico logran mejorar la eficiencia, identificar
oportunidades y anticipar cambios normativos.

El presente documento esta enmarcado en la linea de consultoria organizacional,
y ademas, responde a una necesidad clara de Sicmafarma por optimizar los procesos
analiticos en el canals institucional de salud. Esta necesidad, es coherente con las
tendencias globales del sector que apuntan hacia las estrategias centradas en datos y
hacia la implementacion de modelos predictivos que permitan el disefio de campafas
mas efectivas (Arcitura, 2016).

Ademas de la relevancia practica, esta consultoria aporta valor académico al
aplicar conceptos como la teoria del patient funnel, la segmentaciéon de mercado en salud
segun Kotler y Keller (2016), y la toma de decisiones basadas en datos (Sharda et
al.,2018).

Asi pues, esta introduccién presenta el problema abordado y la necesidad de una
solucidn estructurada, que siente, ademas, las bases para una intervencion consultiva
que genere un impacto tangible en el negocio, con el uso de una contribucion tedrica y
que se alinee con los principios institucionales de los programas del MBA y la Maestria

en Inteligencia de Negocios.
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Planteamiento del problema

Sicmafarma es una comercializadora farmaceéutica con registro y funcionamiento
en Colombia y aunque reconoce la abundante disponibilidad de informacion en el sector
salud, actualmente enfrenta limitaciones significativas para transformar dichos datos en
insights estratégicos. La empresa carece de una estructura administrativa robusta y de
herramientas tecnoldgicas optimizadas para gestionar, analizar y visualizar esta
informacion de forma agil y automatizada, lo que dificulta el aprovechamiento de datos en
tiempo real. Estas deficiencias limitan el potencial de Sicmafarma para obtener una vision
integral y actualizada del comportamiento del mercado, lo cual es fundamental para la
toma de decisiones acertadas en un contexto de alta competencia.

Esta situacion pone en manifiesto la complejidad inherente en el manejo de
grandes volumenes de datos, asi como la necesidad de contar con un software
especializado que permita procesar eficientemente la vasta informacién generada en el
sector salud. Sin un enfoque robusto de Business Intelligence (Bl), Sicmafarma corre el
riesgo de fundamentar sus decisiones en interpretaciones fragmentadas o poco precisas,
lo cual incrementa la probabilidad de errores estratégicos que podrian afectar la eficacia
operativa de la compafiia y su relacion con clientes y actores claves del sector.

Con el objetivo de contextualizar esta problematica, se han revisado estudios
sobre segmentacion en el sector salud colombiano que ilustran como distintas
organizaciones han abordado retos similares mediante soluciones basadas en tecnologia
y analisis de datos. Un ejemplo de ello es el trabajo de Rodriguez Ramirez y Restrepo
Rojas (2025) titulado Segmentacion de profesionales de la salud del sector farmacéutico
por Machine Learning para la optimizacién de frecuencia de visitas. Este estudio empled
algoritmos de aprendizaje automatico para segmentar profesionales de la salud,

permitiendo una caracterizacibn mas precisa y la priorizacion de estrategias de
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marketing. Como resultado, los esfuerzos empresariales se alinearon mas eficientemente
con las necesidades del mercado.

Asimismo, el articulo de Palacios Vélez et al. (2023), presenta una revisién
sistematica sobre el marketing en el sector salud colombiano, destacando la importancia
del marketing social y estratégico. Los enfoques permiten comprender mejor a las
poblaciones objetivo, los tipos de estudio mas comunes y en general las principales
tematicas abordadas, evidenciando la necesidad de adoptar modelos robustos de
analisis e inteligencia de mercado en organizaciones como Sicmafarma.

Sumado a lo anterior, uno de los mas grandes retos actuales en la estrategia
comercial de las empresas farmacéuticas es la permanente necesidad de adaptacion al
entorno, cada vez mas dinamico, donde los canales de interaccién con los profesionales
de la salud y los pacientes han evolucionado velozmente. La saturacion del mercado, asi
como la transformacion digital, junto con la regulacion cambiante y las expectativas en
constante cambio, obligan a replantear las formas tradicionales de promocién y
relacionamiento, especialmente después de la pandemia del COVID 19. Las decisiones
estratégicas no pueden basarse en la experiencia del equipo comercial o en datos
histéricos de manera unica, sino que, necesitan el respaldo de modelos de analisis de
informacion que permitan segmentar no solo con precision, sino, ademas, que existan
modelos predictivos de la demanda en conjunto con la personalizacion de estrategias
segun las caracteristicas de cada cliente, como el sector publico colombiano. Dicha
necesidad, refuerza la creciente urgencia de que companias como Sicmafarma adopten
modelos basados en Business Intelligence, que optimicen su desempefio comercial y que
fortalezcan el posicionamiento en un sector altamente competitivo.

Por tanto, resulta prioritario e inminente para Sicmafarma el desarrollo de un

enfoque estratégico basado en Inteligencia Comercial, analisis de datos y segmentacion
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avanzada, que le facilite la superacion de las actuales limitaciones y asi, responder

eficazmente a la demanda del mercado actual.
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Objetivos

Objetivo general

Disefiar un modelo estratégico de Business Intelligence para el area de mercadeo
de Sicmafarma que transforme datos del sector salud en insights accionables, optimice la
toma de decisiones basadas en evidencia y aumente su participacion en el mercado
institucional colombiano.

Objetivos especificos

. Desarrollar una propuesta de modelo de Business Intelligence que integre
herramientas de visualizacion y automatizacion, facilitando la actualizacién y uso de
datos en tiempo real para apoyar la toma de decisiones de manera efectiva.

. Formular un modelo de patient funnel que sirva de guia para analizar los
mercados relevantes objetivo, caracterizar las EPS, identificar la poblacién potencial,
examinar las dinamicas de prescripcion y revisar la evoluciéon de las ventas, con el fin de
optimizar la orientacion de estrategias comerciales y mejorar la efectividad de las

acciones de mercadeo de Sicmafarma en el mercado institucional.
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Justificaciéon

Sicmafarma enfrenta actualmente un desafio critico en el aprovechamiento de sus
datos en un sector farmacéutico institucional colombiano caracterizado por dinamicas de
mercado en constante evolucion. A pesar de contar con acceso a volumenes
significativos de informacion, la empresa carece de un sistema estructurado de Business
Intelligence que transforme estos datos en decisiones estratégicas y ventajas
competitivas tangibles. Esta brecha compromete directamente su posicionamiento en el
mercado institucional farmacéutico, especialmente cuando competidores como Procaps y
Tecnoquimicas han logrado reducir hasta un 15% sus costos logisticos y expandir su
participacién mediante tecnologias analiticas avanzadas, en un sector que registra un
crecimiento del 7% anual.

El proyecto propone implementar un modelo de Business Intelligence basado en
el concepto de "patient funnel", enfoque que permite analizar mercados relevantes,
caracterizar EPS, identificar poblaciones potenciales, mapear patrones de prescripcion y
monitorear ventas en tiempo real. Esta implementacion se fundamenta en un diagnéstico
exhaustivo de la situacidn actual y un analisis de benchmarking sectorial, integrando
métodos cualitativos y cuantitativos para capturar todas las dimensiones del mercado.

Los beneficios para Sicmafarma incluyen un incremento proyectado del 10% en
ventas institucionales durante el primer afio, mejora del 25% en tiempos de distribucion,
optimizacion de procesos internos de abastecimiento y fortalecimiento de la capacidad de
reaccion ante cambios regulatorios. Simultaneamente, el proyecto impactara
positivamente en el sistema de salud: hospitales e IPS se beneficiaran de una cadena de
suministro optimizada con reduccién proyectada del 20% en retrasos logisticos, los
pacientes recibiran atencién mas oportuna, y el sistema de salud mejorara la eficiencia

en la asignacion de recursos farmacéuticos.
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No implementar este proyecto representaria riesgos sustanciales: pérdida
progresiva de participacion de mercado, perpetuacion de procesos fragmentados,
incapacidad para anticipar cambios regulatorios y limitaciones para desarrollar
propuestas de valor diferenciadas para instituciones de salud.

La implementacién de este modelo de Business Intelligence representa una
inversion estratégica crucial para Sicmafarma en el contexto actual. Fortalecera las
capacidades analiticas de la empresa y optimizara sus procesos comerciales, generando
valor anadido para todos los actores del ecosistema de salud y consolidando a
Sicmafarma como referente en la aplicacion de inteligencia de datos para la mejora de
servicios farmacéuticos institucionales en Colombia. Esta transformacion digital es
imperativa para mantener la competitividad en un mercado cada vez mas impulsado por
datos y tecnologia, donde las decisiones basadas en informacion precisa y oportuna
marcan la diferencia entre el estancamiento y el crecimiento sostenible.

Hipotesis

Debido a que Sicmafarma enfrenta desafios significativos en la gestion y analisis
de datos en salud, se plantea que la implementacion de un modelo de Business
Intelligence robusto, que utilice herramientas avanzadas de visualizacion, automatizacién
y analisis predictivo, optimizara la toma de decisiones estratégicas en el area de
mercadeo, mejorara la eficiencia de las estrategias comerciales y fortalecera las
relaciones con los actores clave del sector institucional de salud en Colombia. Este
modelo permitira a la empresa gestionar de manera mas eficiente la gran cantidad de
datos disponibles, reduciendo la brecha en la toma de decisiones erroneas y mejorando
la capacidad de adaptacion ante cambios regulatorios y dinamicas de mercado.

El problema principal radica en la falta de un sistema adecuado de Business

Intelligence en Sicmafarma que transforme los datos existentes en insights de valor
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estratégico. La ausencia de herramientas eficaces para el andlisis y la visualizacion de
datos limita la capacidad de la empresa para tomar decisiones basadas en informacién
precisa y actualizada, lo que afecta su competitividad en un mercado de salud
institucional dindmico y sujeto a regulaciones cambiantes.

Esta hipodtesis se sustenta en la teoria de la toma de decisiones basada en datos
(Data-Driven Decision Making, DDDM), que postula que el analisis de datos es esencial
para la toma de decisiones informadas y efectivas. En el contexto farmacéutico, el uso de
Business Intelligence ha demostrado ser crucial para la mejora de la competitividad, la
optimizacion de procesos y la personalizacion de las estrategias comerciales. Ademas, la
teoria del patient funnel en marketing farmacéutico proporciona el marco conceptual para
segmentar eficientemente el mercado objetivo, optimizando la relacion con los distintos

actores del sistema de salud y contribuyendo al fortalecimiento de las estrategias

comerciales de Sicmafarma.
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Marco Institucional
Sicmafarma es una compafiia del sector de la salud, especializada en el
desarrollo, comercializacion y distribucion de productos farmacéuticos y dispositivos
médicos. Tiene como misidén contribuir a la mejora de la salud y calidad de vida de los
pacientes mediante soluciones innovadoras y accesibles, enfocandose en la excelencia
del servicio, la ética profesional y el cumplimiento normativo. La vision de Sicmafarma se
enfoca en el liderazgo nacional en el suministro de tecnologias médicas avanzadas,
consolidando su presencia en el mercado institucional y fortaleciendo relaciones
sostenibles con entidades prestadoras de salud (EPS), clinicas y hospitales.
Organizacionalmente, Sicmafarma tiene areas estratégicas como su direccion general,
departamentos adicionales como el comercial, logistica, regulatorio, | &D, y gestion del
talento humano. Dicha estructura le da la oportunidad de operar de forma agil dentro de
un entorno desafiante, aunque enfrentando dificultades relacionadas con la digitalizacién
de los procesos comerciales y el uso eficiente de la informacion en salud. En este
sentido, el proyecto en desarrollo busca fortalecer su capacidad analitica y de toma de
decisiones mediante herramientas de segmentacién de mercado, y Bl, en linea con los

objetivos institucionales de innovacion y crecimiento sostenible.

Marco Teorico

Valor Teérico: Fundamentos de segmentacion y Business Intelligence

La segmentacion de mercado es una herramienta que ayuda en el disefio de
estrategias comerciales, ya que permite la division de un mercado heterogéneo en
grupos homogéneos de consumidores con caracteristicas, necesidades y especialmente,
con comportamientos similares. Segun Kotler y Keller (2016), la segmentacion efectiva

facilita a las empresas enfocar los recursos de manera mas precisa, desarrollar
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productos adecuados y finalmente, disefiar comunicaciones que conecten con esas
motivaciones que posee cada grupo. En el sector de la salud, esta practica cobra una
mayor importancia debido a la gran diversidad de actores: médicos, instituciones,
pacientes, entes reguladores y, especialmente, a las particularidades del mercado
farmacéutico donde los criterios de segmentacion pueden ser tan especificos como la
especialidad médica, los volumenes de prescripcion, la ubicacion geografica, entre otros
(Lambin, 2003). En el contexto mencionado, las estrategias de segmentacion permiten
una toma de decisiones mas asertiva ya que esta basada en informacion que suministra
el mercado.

Por otro lado, el enfoque en el Business Intelligence, se convierte en un
componente clave para transformar datos en conocimiento util para la toma de
decisiones estratégicas. Segun Turban et al. (2018), el Bl agrupa tecnologias, procesos,
y aplicaciones que permiten recopilar, almacenar, analizar y visualizar informacién
empresarial, facilitando una visién integral de la organizacion. Lo anterior resulta
especialmente relevante en sectores como la salud, donde la velocidad como la precisiéon
marcan la diferencia entre una estrategia comercial exitosa y una fuera de las
necesidades del mercado. Asi pues, la integracion entre la solucion Bl con la
segmentacion permite generar los insights faltantes, y estos a su vez suelen ser
personalizados en tiempo real, potencializando la capacidad de respuesta y la
optimizacioén de recursos comerciales.

Esta importancia de procesar datos en el sector salud, ha hecho que en los
ultimos afios, el uso de Business Intelligence (BI) haya evolucionado hacia modelos mas
sofisticados que integran técnicas de inteligencia artificial (IA), aprendizaje automatico
(ML) y andlisis predictivo. Simon y Aliferis (2024) destacan que los sistemas de Bl en

salud deben incorporar metodologias rigurosas para garantizar la confiabilidad en
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entornos clinicos, incluyendo modelos causales y predictivos que permitan una toma de
decisiones basada en evidencia. Estos modelos no solo procesan grandes volumenes de
datos, sino que también permiten la estratificacion de riesgos clinicos y la identificacion
de patrones ocultos en los datos médicos.

Por su parte, Devi y Bansal (2024) sefalan que la integracién de técnicas de
ciencia de datos en salud —como el procesamiento de lenguaje natural, el analisis de
imagenes médicas y el uso de registros electronicos de salud (EHR)— ha transformado
la forma en que se gestionan los recursos sanitarios. Los modelos de Bl actuales deben
enfrentar desafios como la calidad de los datos, la interoperabilidad de sistemas y la
privacidad, lo que exige marcos éticos robustos para su implementacién responsable.

En el contexto farmacéutico, Kumar et al. (2024) analizan cédmo la automatizacion
y la inteligencia artificial han revolucionado los procesos de manufactura y distribucion de
medicamentos, permitiendo una mayor eficiencia operativa y una reduccion significativa
en los tiempos de desarrollo de productos. Estos avances han sido posibles gracias a la
adopcion de Bl en laboratorios digitales y automatizados, que utilizan herramientas como
gemelos digitales y analisis en tiempo real para optimizar la calidad y seguridad de los
productos farmacéuticos.

A lo anterior, De Ramén Fernandez et al. (2020) proponen el uso de Business
Process Management (BPM) como una estrategia complementaria al Bl para optimizar
procesos clinicos. Su revision sistematica demuestra que BPM, al integrarse con
tecnologias de informacion, permite modelar, ejecutar y monitorear procesos clinicos de
forma eficiente, mejorando la calidad del servicio y reduciendo errores operativos. Esta
sinergia entre Bl y BPM resulta especialmente util en entornos hospitalarios donde la

coordinacion entre multiples actores es critica.
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Es importante resaltar, que la informacién del mercado de la salud es un recurso

fundamental para la toma de decisiones estratégicas en el sector farmacéutico,
especialmente en un mercado especialmente dinamico y regulado como el colombiano,
por lo que un modelo de Bl debe ser plenamente compatible con la cantidad y la calidad
de los datos que se obtengan del sector, por lo que los datos provenientes de diferentes
fuentes tales como el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE), la
Administradora de los Recursos del Sistema General de Seguridad Social en Salud
(ADRES), los Registros Individuales de Prestaciéon de Servicios (RIPS), MiPres, y el
Sistema de Informacién de Medicamentos (SISMED), son cruciales para comprender las
necesidades de los pacientes, las dinamicas de prescripcidn médica y los procesos de
atencion. Estos datos, cuando se gestionan adecuadamente, proporcionan informacion

valiosa para la optimizacion de los procesos comerciales y el disefio de estrategias

eficaces.

Principales Fuentes de Datos Relevantes

1. DANE (Departamento Administrativo Nacional de Estadistica): EI DANE ofrece
estadisticas clave sobre la poblacion, caracteristicas sociodemograficas y
tendencias epidemioldgicas. Estos datos permiten identificar patrones de
comportamiento de los pacientes y segmentos poblacionales con mayor demanda
de productos farmacéuticos especificos, como los medicamentos para
enfermedades cronicas o tratamientos quirurgicos.

2. ADRES (Administradora de los Recursos del Sistema General de Seguridad
Social en Salud): Proporciona datos sobre las transferencias de recursos a las
EPS y hospitales, también informacion sobre la cobertura y calidad de los

servicios de salud. Estos datos son utiles para la identificacion de los recursos
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destinados al tratamiento de enfermedades especificas y la evaluacion de la
distribucion de medicamentos en el sector publico.

3. RIPS (Registros Individuales de Prestacion de Servicios): Los RIPS contienen
informacion sobre las atenciones médicas y los procedimientos realizados por los
prestadores de servicios de salud, lo que incluye datos sobre diagnésticos,
procedimientos y medicamentos prescritos. Esta base de datos permite obtener
una vision clara de las patologias predominantes y la frecuencia con la que se
prescriben ciertos medicamentos, lo cual es crucial para entender las dinamicas
de mercado y las oportunidades comerciales.

4. MiPres: La plataforma MiPres ofrece un acceso centralizado a las prescripciones
médicas No PBS en Colombia. A través de esta herramienta, es posible obtener
datos sobre las prescripciones realizadas por los profesionales de la salud,
identificando medicamentos de alta demanda, prescripciones recurrentes y la
evolucion de las preferencias terapéuticas.

5. SISMED (Sistema de Informacion de Medicamentos): EI SISMED recopila y
organiza datos sobre medicamentos comercializados en Colombia, lo que permite
conocer las tendencias de consumo, la disponibilidad de productos farmacéuticos
y el cumplimiento de normativas relacionadas con la venta y distribucién de
medicamentos. Esta informacién es esencial para Sicmafarma al momento de
ajustar su oferta de productos a las necesidades del mercado.

6. CIE-10y CUPS: EI CIE-10 (Clasificacion Internacional de Enfermedades) y los
CUPS (Cédigos Unicos de Procedimientos) son herramientas clave para clasificar
enfermedades y procedimientos médicos, proporcionando informacion detallada
sobre diagnosticos y tratamientos. A través de estos codigos, se puede realizar un

analisis preciso de los tipos de enfermedades mas prevalentes y los
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procedimientos mas comunes, lo que permite a Sicmafarma identificar las areas

de mayor demanda para sus productos.

Aplicacién de los Datos en el Contexto Comercial

La correcta integracion y analisis de estos datos permite a Sicmafarma tomar
decisiones informadas sobre qué productos ofrecer, a qué segmento de pacientes
dirigirse y como ajustar sus estrategias comerciales en funcion de las necesidades del
mercado. La construccién de un patient funnel, que utilice estos datos para segmentar a
los pacientes segun sus necesidades y comportamientos, permitira a la empresa
personalizar su enfoque comercial, mejorar la relacion con las EPS y otros stakeholders
clave, y optimizar la distribucién de productos en el sector institucional de salud. El
analisis de estos datos, en conjunto con herramientas de Business Intelligence,
posibilitara una mejor prediccién de tendencias, identificacion de oportunidades de
negocio y una mayor eficiencia en la estrategia de marketing de Sicmafarma.

Herramientas del Business Intelligence aplicadas al sector farmacéutico

Dentro del sector farmacéutico, el uso de herramientas de Business Intelligence
se ha vuelto esencial para transformar grandes volumenes de datos (Big Data), en
decisiones estratégicas. Entre las plataformas mas utilizadas se encuentran Power B,
Tableau y Qlik Sense, las cuales tienen funcionalidades avanzadas de visualizacion,
analisis y automatizacion de reportes.

Power BI, software desarrollado por Microsoft, es ampliamente adoptado por las
empresas del sector salud, ya que ofrece una facilidad de integracion con fuentes de
datos tradicionales como Excel, SQL y diferentes servicios en la nube. Por otra parte,
ofrece cuadros de mando interactivos y modelos de datos avanzados con curva de
aprendizaje rapida (Microsoft, 2023). Por su parte el software Tableau es reconocido por

la capacidad de generar visualizaciones de alto impacto visual, ideal para analisis
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exploratorios y seguimiento de indicadores clinicos (Tableau, 2023). La siguiente
alternativa es Qlik Sense, que se destaca por su motor asociativo y gran capacidad para
descubrir relaciones ocultas entre los datos, lo cual es util parala deteccion de patrones
de consumo o comportamentales del personal médico (Qlik, 2023).

La eleccién de la herramienta adecuada depende de factores como el tamano de

la organizacién, las fuentes de datos disponibles, la experiencia del equipo en el analisis
de informacion, asi como en los objetivos comerciales. Para el caso de Sicmafarma,

Power Bl es la solucion que se ve mas adecuada por su costo accesible, capacidad de

escalabilidad y facilidad de implementacion en donde ya existe el entorno de Microsoft.



Modelo de segmentacion y estrategia comercial basada en 28
Business Intelligence para Sicmafarma en el sector salud
institucional colombiano

Marco Contextual

El Sistema General de Seguridad Social en Salud (SGSSS) de Colombia
constituye un mercado altamente regulado y dindmico, caracterizado por la participacion
de multiples actores institucionales como las Entidades Promotoras de Salud (EPS),
hospitales, y organismos reguladores y de control. La estructura del sistema ha
evolucionado significativamente desde la promulgacion de la Ley 100 de 1993,
estableciendo un modelo de aseguramiento que busca garantizar la cobertura universal y
el acceso equitativo a servicios de salud para toda la poblacion colombiana.

El sector salud enfrenta importantes retos derivados del envejecimiento
poblacional, el aumento de enfermedades crénicas y cambios regulatorios constantes.
Segun cifras recientes, el gasto total en salud represento el 7.5% del PIB nacional en
2024, con un crecimiento sostenido impulsado por reformas orientadas a fortalecer la
cobertura universal.

El mercado farmacéutico en Colombia representa uno de los sectores mas
relevantes dentro de la economia nacional, con un valor estimado de 6.5 billones de
pesos para 2024, exhibiendo un crecimiento anual sostenido del 8.2% durante el ultimo
quinquenio. Este sector se caracteriza por una marcada segmentacion entre el canal
institucional, que abarca aproximadamente el 70% del mercado y estd dominado por
medicamentos genéricos y moléculas de alto costo para enfermedades cronicas y de alta
complejidad, y el canal comercial, que representa el 30% restante con predominancia de
medicamentos de venta libre y productos de marca (ANDI, 2023).

La industria farmacéutica institucional ha experimentado importantes
transformaciones derivadas de la implementacion del Plan de Beneficios en Salud (PBS)
y la plataforma MiPres para la gestion de medicamentos No-PBS. Segun datos recientes

del SISMED, para 2023 se registraron mas de 150 millones de prescripciones médicas a
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través del sistema MiPres, con un crecimiento del 12.3% respecto al afio anterior,
mientras que el gasto farmacéutico institucional alcanzé los 9.2 billones de pesos,
representando aproximadamente el 18% del gasto total en salud del pais (Ministerio de
Salud y Proteccion Social [Minsalud], 2024).

En cuanto a la regulacién, el mercado farmacéutico colombiano opera bajo un
estricto marco normativo encabezado por el INVIMA (Instituto Nacional de Vigilancia de
Medicamentos y Alimentos), que establece los requisitos para el registro,
comercializacién y vigilancia de medicamentos. Adicionalmente, la Comision Nacional de
Precios de Medicamentos y Dispositivos Médicos regula los precios de comercializacion
mediante la Circular 07 de 2023, que establecié nuevos topes de precios para mas de
3,500 presentaciones farmacéuticas en el mercado institucional. La Ley Estatutaria de
Salud (Ley 1751 de 2015) exige estandares altos para garantizar el acceso equitativo a
medicamentos esenciales.

La reciente Ley 2413 de 2024 de Reforma al Sistema de Salud ha introducido
cambios significativos en la gestién de medicamentos, fortaleciendo el papel del Estado
en la negociacion centralizada para la adquisicion de medicamentos de alto costo, y
estableciendo nuevos mecanismos para la evaluacién de tecnologias sanitarias a través
del Instituto de Evaluacion Tecnoldgica en Salud (IETS).

Paralelamente, la digitalizacion esta transformando el sector: se estima que el
60% de las empresas farmacéuticas han adoptado tecnologias como Business
Intelligence para mejorar su competitividad. Estos cambios regulatorios y tecnolégicos
representan tanto desafios como oportunidades para empresas farmacéuticas como
Sicmafarma, que deben adaptar sus estrategias comerciales y de Business Intelligence
para responder eficazmente a las nuevas dinamicas del mercado institucional y

mantenerse relevantes en un entorno cada vez mas competitivo y tecnificado.
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Marco Conceptual

La segmentacion de mercado se trata de una estrategia esencial del marketing
que permite dividir un mercado amplio en grupos mas pequefos y homogéneos de
consumidores, con base en caracteristicas comunes. Esta técnica permite la
personalizacion de estrategias comerciales para atender de forma mas precisa las
necesidades de cada segmento (Kotler & Keller, 2016). Ya dentro del contexto del sector
de la salud, dicha segmentacién no solo tiene en consideracion variables demograficas,
sino también informacion clinica, epidemioldgica, de comportamiento de las
prescripciones y finalmente las relaciones con entidades dentro de sistema de salud, lo
que dificulta aun mas la complejidad.

Ahora bien, uno de los modelos mas utilizados dentro de la estrategia de
segmentacién en salud, es el basado en prescripcion y consumo de servicios médicos.
Este tipo de segmentacion se puede lograr mediante el uso y analisis de datos clinicos y
administrativos, como los RIPS y MiPres en Colombia. Diferentes autores como Palacios,
Rincon y Corredor (2023) se han dedicado a destacar que el uso de herramientas para el
analisis predictivo y el Machine Learning permiten definir los perfiles de los pacientes,
médicos e instituciones, reforzando asi el marketing estratégico dentro del sistema de
salud.

Por otra parte, las diferentes estrategias comerciales en el sector farmacéutico
responderan a criterios de mercado, pero también, a regulaciones sanitarias, y principios
éticos. Segun Rodriguez Ramirez y Restrepo Rojas (2025), la personalizacion en la
frecuencia de visitas médicas, derivadas de técnicas de segmentacién ha demostrado
mejorar la actividad de la comunicacion comercial con diferentes actores del sector salud,

logrando asi mayor alineacion entre los intereses del laboratorio y las necesidades del
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médico prescriptor. Este tipo de estrategias basadas en Bl, representa una evolucion del
marketing tradicional hacia un modelo mas inteligente y flexible.

Finalmente, el Bl dentro del entorno farmacéutico permite la integracion de
multiples fuentes de informacién para generar conocimiento util dentro del proceso de
toma de decisiones. Turban et al. (2018), sefialan que el Bl no solo produce una mejora
en la eficiencia operativa, sino que potencia la capacidad analitica de las organizaciones,
puesto que permiten segmentaciones dinamicas, predicciones de comportamiento de la
demanda y optimizacién de recursos comerciales. En el caso particular de Sicmafarma,
el implementar las estrategias de Bl con un enfoque en segmentacion permitiria anticipar
los cambios en la demanda institucional, adaptar sus estrategias comerciales y
posicionarse de una forma mucho mas competitiva en un mercado altamente regulado y
dinamico.

Marco Metodolégico
Tabla 1

Ficha metodolégica de la investigacion.

FICHA METODOLOGICA DE LA INVESTIGACION

Enfoque Mixto

Alcance Descriptivo

Disefo No experimental, transversal
Ruta Cualitativa Técnica: Entrevista a profundidad

Instrumento: Guion de entrevista y
preguntas abiertas
Aplicado A: Gina Rodriguez. Gerente

comercial y de negocios
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Ruta Cuantitativa Técnica: Encuesta

Muestra: n=6, NC 95%, e 5% Instrumento: Cuestionario de preguntas
cerradas y abiertas (Google forms)

Aplicacién: Online a gerentes y decisores

de Sicmafarma

El estudio adopta un enfoque mixto (cualitativo-cuantitativo) para garantizar una
comprension integral del problema. Este enfoque combinara datos numéricos obtenidos
mediante encuestas con informacioén cualitativa derivada de entrevistas

semiestructuradas dirigidas a actores clave.

Técnicas de Recoleccion de Datos:

Encuestas: Aplicadas a empleados administrativos y decisores clave dentro de
Sicmafarma para evaluar sus necesidades actuales relacionadas con BI.

Entrevistas: Realizadas con gerentes comerciales y lideres del sector salud para
identificar mejores practicas.

Analisis Documental: Revision exhaustiva de normativas regulatorias aplicables
al sector salud colombiano.

Estudio Benchmarking: Comparacioén con empresas competidoras que ya han

implementado modelos similares.

Descripcion Metodolégica Detallada
El proceso comienza con un diagnéstico inicial (AS-IS) para identificar brechas
existentes en los procesos actuales de Sicmafarma. Posteriormente, se aplican
encuestas estructuradas a una muestra representativa del personal administrativo (n=50)
y entrevistas semiestructuradas a gerentes clave (n=5). Los datos recolectados son

analizados utilizando herramientas de estadistica descriptiva y técnicas cualitativas como
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analisis tematico. Posteriormente, se realiza un benchmarking con tres empresas lideres
del sector farmacéutico colombiano para validar las mejores practicas e integrar
hallazgos relevantes al modelo propuesto.

Estos complementos fortalecen la propuesta original al abordar aspectos clave
como relevancia estratégica, impacto social y practico, contexto sectorial y metodologia
detallada.

Para finalizar, se presenta a Sicmafarma un modelo de Business Intelligence el
desarrollo un modelo de segmentacion tipo Patient Funnel que permite estructurar el
analisis de datos del sector salud institucional. La idea es construir este modelo a partir
de la integracién de fuentes como MiPres, RIPS, SISMED, ADRES y DANE, e
implemntarlo en Power Bl para facilitar la visualizacién dinamica.

El proceso metodoldgico incluye:

1. La definicion de cinco etapas del funnel: poblacién afiliada, pacientes con
diagndstico relevante, pacientes con prescripcion activa, pacientes con
consumo efectivo y pacientes con seguimiento clinico.

2. La codificacién de datos mediante CIE-10 y CUPS para estandarizar
diagnésticos y procedimientos.

3. La segmentacion por EPS, region y tipo de medicamento, lo que permitié
identificar oportunidades comerciales especificas.

4. El desarrollo de dashboards interactivos que permiten filtrar por etapa,
region y volumen de prescripcion, facilitando la toma de decisiones

estratégicas.
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Resultados esperados y contribucion original

Esta investigacion tiene como objetivo transformar la estrategia de inteligencia de

negocios y marketing de Sicmafarma mediante un analisis exhaustivo del ecosistema

farmacéutico actual en Colombia. A través de metodologias basadas en datos y un

enfoque centrado en las necesidades del sector salud, se busca desarrollar un modelo

innovador que no solo optimice los procesos existentes, sino que también posicione a la

empresa como referente en la aplicacion de analisis de datos para la toma de decisiones

estratégicas en el mercado farmacéutico nacional. Los siguientes puntos detallan los

resultados esperados y el valor diferencial que aportara este estudio:

1.

Mejor comprensién de los procesos actuales (AS-IS): A través del analisis del
proceso del area de mercadeo, se espera identificar las fortalezas, debilidades y
oportunidades dentro de la estrategia actual de Sicmafarma. Esto incluye un
analisis del uso de los datos en salud y los retos relacionados con la gestion y
analisis de estos datos.

Proponer un modelo estratégico de inteligencia de negocios y marketing
farmacéutico que esté alineado con las tendencias actuales del sector,
incorporando herramientas y procesos que faciliten la toma de decisiones
basadas en datos.

Identificacion de nuevas oportunidades de negocio: A través del analisis de
tendencias, benchmarking y el uso de Business Intelligence, es mas facil
identificar oportunidades en segmentos de mercado aun no explotados,
optimizando los esfuerzos de marketing y ventas.

Recomendaciones para la implementacién de tecnologia: Se espera desarrollar

una recomendacion clara sobre las herramientas y plataformas de Business
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Intelligence que Sicmafarma pueda adoptar, asi como la capacitacion necesaria
para su personal. Esto implicara una mejora en la eficiencia operativa y la
capacidad de la empresa para tomar decisiones informadas en tiempo real.

5. Impacto en la toma de decisiones estratégicas: Con un enfoque en datos, la
investigacion proporciona una base sélida para la mejora de la toma de
decisiones dentro de la empresa, permitiendo a Sicmafarma ajustar su estrategia
de marketing y de inteligencia de negocios a las necesidades cambiantes del
sector salud, las regulaciones y la evolucién del mercado.

6. Mayor alineacion con las tendencias de salud publica y cambios normativos: Los
resultados de la presente consultoria ayudan a que Sicmafarma se anticipe a
posibles cambios regulatorios, como reformas al sistema de salud en Colombia, y

adapte sus operaciones y estrategias en consecuencia para mantener su

competitividad y cumplimiento normativo.

Contribuciéon y comparativo frente al enfoque actual:

A diferencia del enfoque actual basado en procesos tradicionales y una
segmentacion genérica, el modelo propuesto para Sicmafarma utiliza distintas
herramientas de Bl para generar segmentos dindmicos, actualizados y de mayor
precision. Esto da la oportunidad de una toma de decisiones mas oportuna y basada en
datos reales del mercado, aumentando la efectividad de las estrategias comerciales y
disminuyendo los costos operativos.

La principal contribucion de la presente propuesta es generar un modelo
personalizado de Bl, disefiado exclusivamente para Sicmafarma, teniendo en cuenta sus
diferentes flujos operativos, su estructura comercial y un entorno dindmico. La aplicacion

de esta propuesta permite fortalecer y reforzar el posicionamiento estratégico de la
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empresa al tener la capacidad de anticiparse a la demanda institucional, adaptar sus

campanas con base en datos predictivos y fortalecer relaciones comerciales clave.

Instrumentos disefiados
Encuesta aplicada a administrativos y decisores de SICMAFARMA
Objetivo
Identificar las ideas, posibles retos y, especialmente, las oportunidades
relacionadas con el uso de herramientas de Business Intelligence (Bl) y la gestién de la
informacion y los datos en el area de Mercadeo y toma de decisiones comerciales de

Sicmafarma.

Descripcién del formato
e Formato: Encuesta disenada en Google Forms, en linea.
o Duracion: Aproximadamente 20 minutos.
e Distribucion: Enviada por correo electronico a Gerentes y tomadores de
decisiones.
e Estructura: Secciones separadas en 3 bloques:
1. Identificacion de la percepcion del uso actual de herramientas de
BI.
2. Oportunidades, retos y limitaciones en la toma de decisiones
basadas en datos.
3. Necesidades identificadas y posibles propuestas de mejora para la
implementacién de herramientas de Bl.
Tipos de Preguntas
1. Cerradas: de Escala Likert.

2. Abiertas.
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3. Mudltiple Opcion.

Construccién Teorica

La construccién teérica esta basada en la teoria de la toma de decisiones
basadas en datos o en inglés, Data-Driven Decision Making o DDDM; la cual establece el
uso de herramientas de analisis para mejorar la precision y eficacia en las decisiones
estratégicas.

Por otra parte, se incluyé una seccion sobre los distintos retos y riesgos de la
adopcion tecnoldgica que se apoya en la teoria de la Resistencia al Cambio
Organizacional, la cual establece que la falta de capacitacion y de recursos genera
barreras y riesgos para la implementacién efectiva y adecuada de las nuevas
tecnologias.

Justificacion

Este documento digital resulta vital para realizar un diagnoéstico adecuado sobre el
nivel de adopcioén y uso de herramientas de Bl al interior de Sicmafarma; ademas
brindara informacién para identificar retos en los procesos de analisis de datos, entender
cémo perciben los gerentes la toma de decisiones y asi finalmente disefiar estrategias de
capacitacion y mejora, mediante la identificacién de oportunidades para priorizar recursos
y realizar el enfoque adecuado al interior de las areas adecuadas de la compaifiia.

Entrevista a Gerente Comercial de SICMAFARMA
Objetivo

Obtener un alto contexto sobre los retos, necesidades y oportunidades en la

implementacién de herramientas de Bl y en la optimizacion del area de mercadeo al

interior de Sicmafarma.
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Descripcioén del Formato:

o Formato: Entrevista Semiestructurada aplicada de manera virtual.
e Duracion: 45 minutos.
o Plataforma utilizada: Entrevista realizada a través de Microsoft Teams.
e Estructura: 3 bloques tematicos:
1. Diagnéstico del area de Mercadeo (oportunidades y retos)
2. Percepcion del actual impacto de Bl en la toma de decisiones
3. Expectativas y recomendaciones para mejorar la toma de
decisiones y procesos estratégicos.
e Tipos de Preguntas:
1. Abiertas.
2. De Profundizacion.

3. De categorizacion con respuesta cualitativa.

Construccion tedrica
Esta fundamentada en la teoria del conocimiento tacito y explicito, la cual sugiere
que las entrevistas profundas dan la oportunidad de capturar informacion valiosa que no
se encuentra documentada formalmente. Ademas, también se apoya en la teoria del
embudo de pacientes o en inglés Patient Funnel Theory que establece la importancia de
segmentar los datos y posteriormente analizarlos para potencializar las estrategias
comerciales y fortalecer la relacion con los stakeholders.
Justificacion
Mediante este instrumento se obtiene informacién detallada desde la perspectiva
de la Gerente Comercial. Esta informacion es crucial para complementar los hallazgos

cuantitativos de la encuesta-instrumento aplicada en Sicmafarma, ya que ambos
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instrumentos permitiran identificar las dinamicas organizacionales, las barreras y

oportunidades que tal vez no son evidentes en analisis estadisticos.
Validacion Interna
Propésito de la validacion interna
La validacion interna tiene como objetivo de garantizar que los instrumentos
aplicados sean claros, comprensibles y pertinentes para los objetivos del proyecto
mencionado en este documento, asi mismo, que sean viables en su aplicacion.
Proceso de Validacion Interna
El proceso de validacion interna se hace en 3 fases, estas son:
1. Revision Inicial:

o Realizada por el equipo consultor y autores de este documento.

o El objetivo es asegurar que los instrumentos respondan a los objetivos
planteados.

e Se realizaron cambios en preguntas que resultaban ambiguas.

2. Prueba Piloto:

o Encuesta: Disefiada para un grupo de entre 3 y 5 personas del area
administrativa y de Mercadeo de Sicmafarma.

e Entrevista: Simulacién realizada entre los miembros del equipo consultor
para evaluar el flujo y claridad de las preguntas.

e Los criterios evaluados en las pruebas piloto realizadas a los instrumentos
fueron el tiempo de aplicacion, la fluidez de las preguntas y finalmente,
que el lenguaje utilizado sea comprensible.

3. Resultados de la validacion interna: La tabla 2 presenta los resultados de la
validacién interna de un instrumento de entrevista, mostrando tres aspectos clave

evaluados durante este proceso metodologico: la claridad del lenguaje, el tiempo
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de aplicacion y la fluidez de la entrevista. Para cada aspecto, se documentan las
observaciones identificadas durante la validacién y los ajustes correspondientes
implementados para optimizar el instrumento, tales como la simplificacion de
términos técnicos, la reduccién del numero de preguntas a 20, y la reorganizacion
de la entrevista en bloques tematicos para mejorar su fluidez y comprension. (Ver
Anexo A)

Tabla 2

Resultados de la validacion interna

Aspecto evaluado Observacion Ajuste

Claridad del Lenguaje Se estaban usando Se afiadieron ejemplos
términos técnicos no
comprendidos

Tiempo de Aplicacion Duracion de la Se redujo la cantidad de
entrevista superior a preguntas a 20
30 minutos

Fluidez de la entrevista Preguntas muy Se dividié la entrevista en
extensas bloques tematicos

Nota. Elaboracion propia
Validacion Empresarial
Propdsito de la Validacion Empresarial
El propdsito es asegurar que los instrumentos resulten relevantes y adecuados a
los objetivos de la consultoria solicitada por Sicmafarma, asi como, asegurar que se

tengan en cuenta las necesidades especificas de la empresa.

Proceso de Validacion Empresarial
Para hacer la validacion empresarial de los instrumentos, estos fueron evaluados
por un stakeholder estratégico, quien fue la gerente comercial de Sicmafarma, Gina
Rodriguez, donde evalud segun los siguientes criterios: Relevancia de las preguntas para
el contexto actual empresarial, se abordan o no los puntos clave de interés de

Sicmafarma y si es factible o no para la empresa brindar las respuestas que se requieren.
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Posterior a la evaluacion, se compartié una version preliminar de la encuesta para
revision y ademas se organizé una reunién para recibir comentarios. Por otra parte, para
la entrevista se presenté el guion del instrumento a Gina Rodriguez por correo
electrénico para asegurar que las preguntas fueran pertinentes y no generaran

redundancias. (Ver Anexo B)

1. Resultados de la validacion Empresarial:

Tabla 3

Resultados de la validacién empresarial

Cobertura Observacion Ajuste
tematica
Cobertura tematica Faltan preguntas sobre barreras Se afiadieron preguntas
regulatorias sobre normativas
Relevancia del Las preguntas sobre herramientas Se indicaron nombres
Contenido tecnoldgicas eran muy genéricas  como Power Bl y Tableau
Adaptacién del Algunas preguntas abiertas eran Se reformularon para
contexto laboral muy complicadas mayor claridad

Nota. Elaboracion propia

Aplicacién Instrumentos
Se realiza la aplicacién de instrumentos con el objetivo de describir como se

llevaron a cabo todas las actividades realizadas para asegurar que el proceso fue
coherente con los objetivos planteados, viable en términos logisticos y representativo
para obtener informacion confiable. La muestra fue seleccionada mediante muestreo
intencional por roles, priorizando perfiles con alto nivel de decision en el area de
Mercadeo, dada su experiencia con herramientas de BI.

Proceso de aplicacion

1. Encuesta:

a. Participantes:
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Perfil: Gerentes y personas a cargo de tomar decisiones dentro del
area de Mercadeo en Sicmafarma.

Muestra: Se aplico la encuesta a 6 personas, lo cual fue una
seleccion intencional entendiendo que el area de Mercadeo es un
area pequefa y que pocas personas tienen conocimiento

especializado.

b. Formato y Canal de Aplicacion:

Formato: Encuesta disefiada y aplicada en linea, dentro de la
herramienta virtual Google Forms.

Plataforma Utilizada: Enlace compartido a lista de empleados
seleccionados a través de correo electrénico corporativo.
Duraciéon promedio: A cada participante le tomdé aproximadamente
entre 15 y 20 minutos para completarla.

Disponibilidad: La encuesta estuvo disponible y abierta durante 7

dias para garantizar la participacion.

c. Cronograma de aplicacion:

2. Entrevista:

Dia 1: Envio de enlace a empleados autorizados por Sicmafarma.
Dia 2: Se envia recordatorio a los participantes sobre la
importancia de contestar la encuesta.

Dia 7: Cierre de formulario y aplicaciéon de encuestas.

1. Participantes:

Perfil: Gina Rodriguez, Gerente Comercial de Sicmafarma.
Justificacion: Gina Rodriguez fue seleccionada debido a su vision

estratégica, su conocimiento de la organizacion y su experiencia
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directa en la toma de decisiones relacionadas con herramientas de
Business Intelligence y mercadero.
2. Formato y canal de aplicacion:
e Formato: Entrevista semiestructurada, realizada en formato virtual.
e Plataforma utilizada: Microsoft Teams.
e Duracion: Aproximadamente 45 minutos en total
e Desarrollo de la Entrevista:

o Introduccién: Explicacion del propdsito de la entrevista y
solicitud de consentimiento para grabar la sesién.

o Bloques tematicos: Diagndstico actual del area de
mercadeo; Percepcion sobre herramientas Bl y finalmente
retos y oportunidades estratégicas en la implementacion de
nuevas tecnologias.

o Cierre: Agradecimiento por el espacio.

d. Cronograma de aplicacién:
e Dia 1: Contacto inicial con Gina Rodriguez, para coordinacion de
fecha y hora.

e Dia 3: Envio del guion y preguntas iniciales para la entrevista.

e Dia 5: Realizacion de la entrevista y grabacion.

Resultados de la aplicaciéon
Encuesta:
Tasa de respuesta: 6 participantes, tasa de respuesta 100%, tiempo promedio de

respuesta 18 minutos.
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Entrevista:

La entrevista fue completamente aplicada. Con material recopilado a través de la

grabacién de la sesion (con autorizacion previa de la participante).
Desafios en la aplicacion
Encuesta:

Algunos participantes no completaron la encuesta en el tiempo estipulado, por lo
que fueron contactados mediante un recordatorio enviado el dia tres y la tasa de
respuesta se completé al 100%

Entrevista:

Dificultad de coordinacion de horarios con Gina Rodriguez. Sin embargo, el
equipo consultor fue flexible y logré adaptarse a su agenda, logrando un tiempo
adecuado y valioso.

Relacion con el Marco Metodolégico
Encuesta:

La encuesta permitié vincular los resultados con el enfoque cuantitativo,
brindando informacién y métricas claras, pero especialmente medibles sobre el uso de
herramientas de Bl en Sicmafarma.

Entrevista:

Brinda complemento a los resultados cuantitativos, a través de un enfoque

cualitativo, generando una vision sobre el contexto, los retos y sobre todo las

oportunidades estratégicas desde una perspectiva directiva.
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Resultado aplicaciéon Instrumentos

Figura 1

Resultado aplicacién Instrumentos 1

En una escala del 1 al 5, ;como calificaria la eficiencia de los procesos actuales en mercadeo?

6 respuestas

? 3 (50%) 3 (50%)
2
1
0 (?%) 0 ((I)%) 0 (?%)
0
1 2 6
Average rating (3.50)
1 2 3 4 5
3 3 (50%)
2
1
0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
0 | | l
1 2 5

Nota. Elaboracion propia
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Figura 2
Resultado aplicacién Instrumentos 2

¢Qué tan efectiva es la comunicacion entre mercadeo y otros departamentos como ventas, Tl o

atencion al cliente?
6 respuestas

6

6 (100%)

0 ((l)%) 0 ((l)%) 0 (?%) 0 ((l>%)
0
1 2 3 5
Average rating (4.00)
1 2 3 4 5

. 6 (100%)

4

2

0 ((ll%) 0 ((Il%) 0 ((I)%) 0 ((ll%)
0
1 2 3 4 5

Nota. Elaboracion propia
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Figura 3

Resultado aplicacion Instrumentos 3

¢Cémo calificaria su satisfaccion con el rendimiento general del area de mercadeo?

6 respuestas

2 3 (50%)
2 2 (33.3%)
1
0 (0%) 0 (0%)
0 I I
1 2 3 4
Average rating (3.83)
1 2 3 4 5

3
2 2(33.3%)
1
0 (0%) 0 (0%)
0 1 1
1 2

Nota. Elaboracion propia
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Figura 4
Resultado aplicacién Instrumentos 4

¢Qué porcentaje de los nuevos clientes en el Ultimo afio proviene directamente de las campanas de

marketing?
6 respuestas

@ 2)0-10%

@ b) 11-25%

@ c) 26-50%

@ d) Mas del 50%

¢Qué herramientas tecnoldgicas utilizan actualmente?
6 respuestas

® a)CRM
® b) Software de analisis
@ c) Otros
@ d) Ninguna
¢Con qué frecuencia utilizan estas herramientas?
6 respuestas
@® a) Nunca

@ b) Raramente (1 vez al mes o menos)

@ c) Ocasionalmente (1-2 veces por mes)

@ d) Frecuentemente (1 vez por semana o
mas)

@® e) Siempre

Nota. Elaboracion propia
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Figura 5

Resultado aplicacion Instrumentos 5

¢;Que tan satisfechos estan con estas herramientas?
6 respuestas

6
5 (83.3%)
4
2
0 ({f%} 0 ((lj%) 1(16.7%) 0 (l‘ll%)
0
1 2 3 o 5
Average rating (3.17)
1 2 3 4 5
6
5(83.3%)
4
2
0 (0%) 0 (0%) 1 (16.7%) 0(0%)
9 | | |
1 2 5

Nota. Elaboracion propia



Modelo de segmentacion y estrategia comercial basada en 50
Business Intelligence para Sicmafarma en el sector salud
institucional colombiano

Figura 6
Resultado aplicacion Instrumentos 6

¢En qué grado se basan en dashboards de Bl para monitorear en tiempo real el rendimiento de las

campafas?
6 respuestas

@ Nunca

@ Rara vez

© Aveces

@ Frecuentemente
@ Siempre

¢Qué tan importante es el uso de Big Data y analitica avanzada para la toma de decisiones en su
equipo?

6 respuestas

@ Nada importante
@ Poco importante
© Neutral

@ Importante

@ Muy importante

¢Qué porcentaje de las decisiones en la empresa, en general, se basan en la informaciéon

proporcionada por BI?
6 respuestas

@ a)0-25%
@ b) 26-50%
® c)51-75%
@ d) 76-100%

Nota. Elaboracion propia
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Figura 7

Resultado aplicacion Instrumentos 7

¢Qué tan accesibles son los datos relevantes para la toma de decisiones en diferentes areas de la

empresa (finanzas, operaciones, logistica, ete.)?
6 respuestas

@ a) Inaccesibles

@ b) Accesibles con dificultades

@ c) Accesibles en ciertas areas clave
@ d) Mayormente accesibles

@ e) Completamente accesibles

¢Con qué frecuencia se utilizan sistemas de Bl para generar informes o anélisis en su area?
6 respuestas

@ a) Nunca

@ b) Raramente (1 vez al mes o menos)

@ c) Ocasionalmente (1-2 veces por mes)

@ d) Frecuentemente (1 vez por semana)

@ &) Muy frecuentemente (varias veces
por semana)

16.7%

(En su area, los empleados estan capacitados en el uso de herramientas de BI?
6 respuestas

@ a) Ningun empleado tiene capacitacion
@ b) Un pequefio porcentaje tiene
capacitacion basica

@ c¢) Algunos empleados estan
moderadamente capacitados

@ d) La mayoria de los empleados estan
capacitados

@ ) Todos estan capacitados en su uso

Nota. Elaboracion propia
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Figura 8

Resultado aplicacién Instrumentos 8

¢Cuanto tiempo suele tomar en promedio obtener un analisis completo o informe clave utilizando
las herramientas actuales de Bl en cualquier area de la empresa?

4

6 respuestas

® a) Mas de 1 mes

® b) 2-4 semanas

@ c) 1-2 semanas

@ d) Menos de una semana
@ e) Menos de 3 dias

¢Qué porcentaje de ahorro en costos operativos desea obtener con el uso de herramientas de Bl en

los préximos 12 meses?
6 respuestas

® 2)0-5%

@ b)6-10%

® c) 11-20%

@ d) Mas del 20%

Nota. Elaboracion propia
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Reporte ejecutivo de la consultoria a Sicmafarma

Definicién de la problematica y analisis de impacto

Mientras se avanzaba en la entrevista realizada a la Gerencia de Mercadeo y
Marketing de Sicmafarma se identificaron avances significativos en el conocimiento de la
estructura de informacién disponible dentro del Sistema General de Seguridad Social en
Salud (SGSSS), asi como una adecuada comprension de las oportunidades de
segmentacién basadas en estos datos. Sin embargo, se evidencié una ausencia de
robustez administrativa que limita la capacidad de la organizacion para procesar y
traducir este conocimiento en acciones estratégicas concretas y sostenibles.

Entre las principales brechas encontradas, destaca la falta de un responsable
directo para el relacionamiento con gremios clave del sector salud, como ANDI,
FENALCO, INVIMA, el Ministerio de Salud, entre otros. Esta carencia representa una
oportunidad perdida para fortalecer alianzas estratégicas y acceder a informacién valiosa
sobre tendencias regulatorias y del mercado. Asimismo, se identificd la ausencia de un
rol especifico orientado al analisis del valor terapéutico de las moléculas importadas por
Sicmafarma, lo que impide la realizacion de estudios robustos sobre el impacto
presupuestal, la relacion de costos y beneficios y los aportes potenciales al sistema de
salud a través de herramientas como el escaneo de horizonte.

Recomendaciones para optimizar el analisis de mercado y la toma de decisiones
estratégicas:

1. Diseno e implementacion de una herramienta de andlisis integral

Se recomienda el desarrollo de una plataforma tecnolégica que integre

informacion relevante del segmento institucional. Esta herramienta debe incorporar datos
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del SGSSS vy utilizar codificaciones internacionales, como la Clasificacion Internacional
de Enfermedades (CIE-10) y los procedimientos CUPS, para estructurar un patient
funnel. Este embudo debe reflejar la ruta del paciente dentro del sistema de salud

colombiano, permitiendo identificar puntos criticos de intervencién y potencial de

mercado.

2. Caracterizacion y priorizacion del segmento institucional
Es crucial realizar un andlisis exhaustivo de la informacién que hay sobre las EPS
relevantes, identificando su poblacion afiliada, caracteristicas sociodemograficas,
necesidades y dinamicas de consumo. Este enfoque permitira priorizar a las EPS con
mayor potencial de compra y alinear las estrategias de mercadeo y promocion con las

necesidades especificas de estas entidades.

3. Analisis de dinamicas de prescripcion y evolucién de ventas
Con el objetivo de generar insights accionables, se recomienda evaluar las
tendencias en prescripcidon médica y la evolucion de las ventas dentro de los mercados
relevantes. Esto permitira identificar patrones de consumo y anticipar cambios en las
preferencias de los médicos prescriptores y pacientes, optimizando la planificacion
comercial.
4. Fortalecimiento del equipo administrativo y técnico
Se sugiere la creacion de roles especificos dentro de Sicmafarma para el
relacionamiento con gremios y actores clave del sector salud. Ademas, un rol para un
profesional dedicado al analisis de valor terapéutico podria aportar estudios de impacto
que respalden las decisiones estratégicas y la propuesta de valor de las moléculas

desarrolladas por la empresa.
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5. Capacitacioén y uso de herramientas de Business Intelligence (Bl)

La implementacién de herramientas de Bl que consoliden datos de diversas
fuentes (RIPS, SISMED, MiPres, entre otros) es fundamental para obtener informacion
en tiempo real que respalde la toma de decisiones. La capacitaciéon del personal en el
uso de estas herramientas asegurara que Sicmafarma maximice el aprovechamiento de
los datos disponibles y que diferentes cargos reduzcan hasta un 20% su ocupacion.

En conclusion, la implementacion de estas recomendaciones permitira que
Sicmafarma trascienda de un enfoque operativo hacia una gestion estratégica basada en
datos. Con un analisis de mercado mas robusto y herramientas integrales de informacion,
la organizacién estara mejor equipada para identificar oportunidades, anticipar
tendencias y tomar decisiones rapidas y acertadas que fortalezcan su competitividad en

el sector farmacéutico institucional, aumentando ventas entre un 10% y un 30%.

Figura 9

Herramientas Bl para Sicmafarma

Universo Segmento Nicho
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Nota. Elaboracion propia
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Figura 10
Proceso de los datos para Sicmafarma

Aseguramiento
Potencial por EPS

Distribucién de poblacion sfiliada al sisterna de salud
Fuente: BOUA,

Diagnostico

Caracterizacion de la poblacion
Mo. de atenciones y de personas atendidas por diagndstico

Fusnie: RIPS

Tratamiento p nas tratadas
Dinamica de prescripciones

Me. de prescripciones, de personas s las que se les prescribid y de
prestadores en donde se hicieron las prescripoiones

Fuente: MIPRES Ventas
Resumen del mercado

E Dinamica del mercado
isualizacion de datos clave de fodas Iss fuentes de datos, incluyendo Potencial de mercado
evolucian de ventas Caracterizacion y priorizacion de EPS & identificacion de
Fusnte: BOUA — RIFS - MIPRES - SISMED poblacion patencial, dndmicas de prescipcidn y evolusdn de

verta, para una definicién y sjecucion asertiva de las estrategias

Nota. Elaboracioén propia.

De acuerdo con la informacion recolectada a través de los instrumentos aplicados
al interior de Sicmafarma, especificamente al area de Mercadeo, se pueden definir las
siguientes problematicas:

1. Falta de integracion tecnolégica:
e Las herramientas como CMR y Software de analisis no son utilizados de
manera frecuente ni uniforme.
o Elusoy gestion de dashboards que contengan informacién de Inteligencia
de Negocios (Bl), para la toma de decisiones es limitado.
2. Ineficiencia en Procesos Actuales:
e De acuerdo con el instrumento, el tiempo promedio para obtener un
analisis completo o informe puede tardar de dos semanas hasta un mes.
e Los tiempos para generacion de informes retrasan la capacidad de

Sicmafarma para brindar respuesta oportuna a las necesidades del
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mercado, o para tomar decisiones, afectando su posicién en un mercado
competitivo.
3. Toma de decisiones sin tener en cuenta los datos:
e Aunque hay datos accesibles las decisiones no son 100% basadas en
analitica avanzada, lo que limita la optimizacion operativa.
4. Capacitacion Insuficiente:

¢ La mayoria de los empleados no cuenta con conocimientos suficientes en

el uso de herramientas de BI.

Metodologia de calculo de porcentajes de eficiencia y mejoras de productividad

Los porcentajes de mejora proyectados en eficiencia operativa y productividad para
Sicmafarma se calcularon a partir de la experiencia de los consultores, una base de
diagnostico interno y benchmarking sectorial, combinando datos obtenidos mediante
encuestas internas, entrevistas directivas y comparacién con empresas lideres del sector
farmacéutico. Se destaca la comparacién con casos de Procaps y Tecnoquimicas, que

han reportado reducciones de costos logisticos entre el 15% y 20% tras implementar.

Analisis de soluciones
Entregables
1. Implementacion de Dashboards de Bl centralizado:
¢ Monitoreo en tiempo real de KPI claves como ROI de campanas,
satisfaccion del cliente y desempeno del area de Marketing.
2. Optimizacién de herramientas tecnolégicas:
¢ Adquisicién e integracion de un software adecuado para analisis de datos
que permita estructurar diferente informacion interna y externa.

3. Plan de capacitacién en uso de Bl:
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o Entrenamientos para todos los niveles de la organizacion en uso y
administracion de reportes, software de analisis y visualizacién de datos.
4. Prueba Piloto:
e Laimplementacién de un dashboard funcional en una sola area
(Mercadeo/Marketing), midiendo resultados y confirmando si vale la pena

replicar en otras areas para tener Dashboards centralizados.

5. Integracion con herramientas de Inteligencia Artificial (1A)
o Generacién de algoritmos de Machine Learning que anticipen patrones de
consumo y una segmentacion de clientes de manera mas precisa.
¢ Implementacion de chatbots y/o algun tipo de agente conversacional que
optimice el servicio y la atencion al cliente y la transmision de informacion a
procesos internos.
e El uso de IA de manera complementaria con herramientas como PowerBlI,

potencian la toma de decisiones estratégicas y facilitan la mejora operativa.
Estrategias
1. Gestidn de la colaboracion:

e Fortalecer la integracion y colaboracion entre Marketing, Ventas, IT y
Finanzas para poder alinear la estrategia corporativa y mejorar la
integracion de los datos.

2. Digitalizacion total del proceso de Mercadeo/ Marketing:

o Es necesario que los procesos del area sean digitalizados para optimizar
resultados y garantizar transparencia en los datos que permitan la toma de
decisiones informada. Dichos procesos deberan ser:

» Campanas de Marketing: Se automatizan tareas repetitivas, se
mejora el seguimiento a las campanas y aumenta la precision en
tiempo real. A través de CRM como Salesforce o HubSpot y

plataforma de automatizacién como Mailchimp o ActiveCampaign.
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Seguimiento de Leads: Mejora la calidad de los acercamientos y
facilita la adquisicién de clientes; herramientas sugeridas como
HubSpot.

Analisis rendimiento de campafas: Permite medir métricas clave
como RO, trafico web, a través de dashboards en softwares como:
Power Bl o Tableau.

Monitoreo de Competencia y Mercado: Permite identificar
oportunidades y riesgos, asi como tendencias en tiempo real;
utilizando el Social Listening con software como Sprout Social.
Gestion de Clientes: Mejora la experiencia del cliente y aumenta la
retencién, ademas se puede integrar con Encuestas de
Satisfacciéon y Feedback que proporcionan insights valiosos para

las necesidades de los clientes.

3. Monitoreo constante:

Tabla 4

Con base en el diagndstico realizado y en las proyecciones de mejora
derivadas del modelo de Business Intelligence, se definieron los siguientes
indicadores de seguimiento. Cada uno establece una meta cuantitativa
clara que permitira evaluar el impacto del proyecto en el area de mercadeo

de Sicmafarma. Los indicadores son los siguientes:

Indicadores de seguimiento
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Indicador Linea base Meta Horizonte Fuente de
(situacion cuantitativa temporal verificaciéon
actual)
Tiempo 20 dias <7 dias 6 meses Dashboards
promedio de (reduccién del Bl — Power BI
elaboracion de 65%)
reportes
Ventas 100% +10% en 12 meses Reportes
institucionales (referencia ventas contables y
ano 2024) CRM
Tiempos 100% Reduccion 12 meses Encuestas
operativos (referencia del 25% internas + KPI
generales actual) de procesos
Costos 100% Reduccion 18 meses Estados
operativos (referencia del 30% financieros
actual)
Ahorro en 100% Reduccion 12 meses Encuestas
ocupacion de (referencia del 20% internas + HR
personal en actual)
tareas rutinarias
Frecuencia de <30% del 2 80% del 9 meses Encuesta
uso de personal las personal interna +
herramientas BI utiliza entrenado y registros de
(Power Bl, CRM) regularmente usando Bl capacitacion
activamente
Tiempo de 10 dias < 3 dias 6 meses CRM -
respuesta a promedio (reduccién del registros de
solicitudes 70%) clientes
comerciales
Satisfaccion <50% de = 85% 9 meses Encuesta de
interna con aceptacion satisfaccion del satisfaccion
herramientas Bl (encuesta personal interna
inicial)
Retencién de 100% (linea = 95% de 12 meses Reportes de
clientes base) clientes clientes — CRM
institucionales retenidos

Nota. Elaboracién propia

Conclusiones de la aplicacion de instrumentos

La implementacién de un plan de accion permitira a la empresa lograr los

siguientes resultados:

1. Optimizar procesos de mercadeo:

o Digitalizar los procesos clave del area, reduciendo tiempos de ejecucion

hasta en un 20% y minimizando errores.
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2.

3.

o Aumentar la eficiencia en las campanas de marketing, mejorando la
conversacion de clientes nuevos, incrementando ventas hasta en un 30%.
Fortalecimiento del uso de herramientas tecnoldgicas:
¢ Incrementar la frecuencia del uso de herramientas tecnoldgicas, facilitando
la toma de decisiones basadas en datos.
¢ Implementar dashboards en tiempo real que permitan monitorear las
campafas y la gestidon el area de Mercadeo y Marketing, reduciendo entre
un 40% y un 70% el tiempo que lleva la toma de decisiones.
Impacto financiero proyectado:

Con estimados obtenidos desde la experiencia de los consultores, para el primer
afio de implementacion del modelo propuesto, se realiza la siguiente proyeccion
financiera:

La inversion total estimada asciende a COP 96,600,000, incluyendo licencias de
software, capacitacion, contratacion de personal técnico, infraestructura
tecnoldgica y consultoria especializada.

Los beneficios proyectados incluyen un ahorro operativo de COP 90,000,000
derivado de la optimizacion de procesos, y un incremento en ventas
institucionales de COP 300,000,000 gracias a la segmentacién precisa del
mercado Y la priorizacion de clientes estratégicos.

El beneficio neto estimado es de COP 293,400,000, lo que representa un retorno
de inversion (ROI) del 303.73%. Estos resultados evidencian que el modelo
propuesto no solo tiene viabilidad técnica y estratégica, sino también un impacto
econdmico positivo y medible para Sicmafarma. Estas proyecciones se obtienen
también a partir de los resultados analizados mediante la aplicacion de

instrumentos, se identificé una oportunidad clara para mejorar la eficiencia



Modelo de segmentacion y estrategia comercial basada en 62
Business Intelligence para Sicmafarma en el sector salud
institucional colombiano
operativa y comercial de Sicmafarma mediante el uso de herramientas de
Business Intelligence. Para mayor informacion ver el anexo E.
De las cifras mencionadas anteriormente se reslata:

¢ Reduccion hasta de un 30% de costos operativos, mediante el uso
eficiente de recursos tecnoldégicos.

o Mejorar el Retorno de la Inversion ROl en camparias de marketing, al
enfocarlas en analisis predictivos.

4. Mejora de Competitividad:

e Adaptarse a las tendencias de digitalizacion y analitica, le permitira
posicionarse como una empresa lider en su mercado y eficiente para la
toma de decisiones.

¢ Incremento de la satisfaccién del cliente interno y externo, mediante

respuestas mas oportunas.

Limitaciones del estudio
Este estudio presenta varias limitaciones que deben ser consideradas al
interpretar los resultados, las soluciones y las conclusiones:
Tamano de la muestra
La muestra utilizada en este estudio es relativamente pequefa, con encuestas
aplicadas a solo 6 personas y una entrevista en profundidad. Esto puede limitar la
generalizacion de los hallazgos a toda la organizacién o a otras empresas del sector.
Analisis de informacién interna
El estudio se basa principalmente en datos internos de Sicmafarma, lo que puede

no reflejar completamente las dinamicas del mercado externo o las practicas de otras
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empresas del sector farmaceéutico. La falta de datos externos puede limitar la

comprension de las tendencias y desafios mas amplios del mercado.

Dependencia de percepciones subjetivas

Las encuestas y entrevistas dependen en gran medida de las percepciones
subjetivas de los participantes. Esto puede introducir sesgos en los resultados, ya que las
opiniones y experiencias individuales pueden no representar de manera precisa la
realidad objetiva de la organizacion.

Estas limitaciones sugieren la necesidad de estudios futuros con muestras mas
amplias, la inclusién de datos externos y métodos adicionales para mitigar la subjetividad
y mejorar la validez de los hallazgos.

Diagnéstico Organizacional

Actualmente, Sicmafarma enfrenta una falta de estandarizacion y automatizacién
en sus procesos de andlisis de datos, lo que repercute en la eficiencia operativay en la
capacidad para responder de manera agil a los cambios del mercado. Si esta brecha no
se aborda, la empresa podria enfrentar desafios adicionales en el contexto de la posible
reforma a la salud en Colombia, la cual plantea nuevos requerimientos normativos y un
entorno aun mas competitivo.

En un escenario ideal, la implementacion de un sistema de inteligencia de
negocios permitira a Sicmafarma no solo reducir la brecha en la toma de decisiones
inexactas, sino también identificar oportunidades emergentes en el mercado institucional.
Con un enfoque estratégico en la optimizacion del analisis de datos y una plataforma de
Bl adaptada a sus necesidades, Sicmafarma estara en capacidad de mejorar su
posicionamiento, anticiparse a las tendencias de la industria y fortalecer su propuesta de

valor hacia el sector salud en Colombia.
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Problema de Investigacion
¢, Qué modelo estratégico de Business Intelligence debe implementar Sicmafarma
en su area de mercadeo para transformar datos de salud en insights accionables que

optimicen la toma de decisiones y aumenten su participacion en el mercado institucional

colombiano en el mediano plazo?

Analisis de los resultados

1. Situacion actual

El diagndstico que se realizé a Sicmafarma reveld una brecha importante entre la
disponibilidad de la informacion del sector salud y el aprovechamiento de la misma de
manera estratégica dentro de la organizacién. Aunque la compafia cuenta con fuentes
disponibles como MiPres, RIPS, SISMED, ADRES y DANE, no se identificé una
integracion sistematica de la informacion que genere valor comercial. La falta de
herramientas, modelos de segmentacion y procesos estandarizados ha limitado la
capacidad de Sicmafarma para anticiparse a las fluctuaciones del mercado, impactando
su competitividad y la eficiencia operativa (Marr, 2017; Hashem et al., 2015).

Ademas, los hallazgos demuestran una desconexion entre areas de operaciones,
comerciales y de analisis de datos, lo cual fragmenta las decisiones. Las entrevistas con
lideres clave mostraron una alta dependencia de la experiencia individual, en detrimento
del conocimiento organizacional.

2. Fortalezas

Una de las fortalezas identificadas fue la actitud de Sicmafarma para recibir y
adoptar procesos de transformacion digital y el conocimiento que poseen sobre la
importancia del uso del Business Intelligence; puesto que la compafiia ya ha explorado
herramientas como Excel y Power Bl y esto permitié una mejor receptividad mayor. Asi

pues, el equipo directivo fue consciente de la necesidad de un cambio y la importancia de
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una actitud positiva hacia la innovacion institucional, aspectos cruciales para la

implementacién exitosa (Sharda et al., 2018).

3. Oportunidades de mejora

Existen multiples oportunidades de mejora; la primera, es la integracién de los
datos externos con los procesos internos de ventas y distribucion que le permitira
desarrollar un enfoqué mas holistico sobre el mercado. Por otra parte, la segunda es que
la aplicacion del modelo de segmentacion por embudo (funnel) que fue desarrollado en la
consultoria permitira la priorizacién de clientes, identificar cuellos de botella y enfocar las
estrategias comerciales de manera mas eficiente (Kotler & Keller, 2016).

También, se evidencid la necesidad de que se genere una cultura organizacional
orientada a los datos. Esto implica no solo la adopcién y el uso estratégico de la
informacion, sino, ademas, estandarizar los indicadores (KPI) clave y darle formalidad a
la gobernanza de datos (Arcitura, 2016). En este sentido, el modelo no solo es técnico
sino también la ruta para un cambio cultural en Sicmafarma.

Resultados de la Solucién

El modelo de Business Intelligence (Bl) disefiado para Sicmafarma se estructura
en tres componentes esenciales que permiten transformar datos en conocimiento util
para la toma de decisiones estratégicas. En primer lugar, se integran diversas fuentes de
datos del sector salud como RIPS, MiPres, SISMED, ADRES y DANE, junto con registros
internos de ventas y clientes, lo que posibilita una vision integral y actualizada del
mercado institucional (Turban et al., 2018).

Fuentes de Datos

. RIPS (Registros Individuales de Prestacion de Servicios): Permite conocer

diagndsticos, procedimientos y medicamentos prescritos, optimizando la identificaciéon de

patologias prevalentes.
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. MiPres: Centraliza las prescripciones No PBS, facilitando el seguimiento
de tendencias en demanda de medicamentos de alto costo.

. SISMED: Aporta datos sobre consumo y distribucion de medicamentos,
esenciales para ajustar la oferta comercial.

. ADRES y DANE: Complementan con informacién sobre flujos financieros y
estadisticas sociodemograficas.

. Datos internos de Sicmafarma (ventas, clientes, logistica): Refuerzan la
visién integral del mercado institucional.

Al integrar fuentes externas e internas, se genera una visién unificada que reduce
la fragmentacion de informacién y permite decidir con precision qué segmentos priorizar y
qué productos impulsar.

En segundo lugar, se incorporan herramientas tecnolégicas como Power Bl, al
sistema de informacion del cliente y sistemas de automatizacion de campafnas, que
permiten la visualizacion en tiempo real de indicadores clave y optimizan la gestion de
clientes y estrategias comerciales.

Estas herramientas garantizan disponibilidad de informacién actualizada, lo que
agiliza hasta en un 70% la generacion de reportes y fortalece la toma de decisiones
basada en evidencia en lugar de intuiciones.

Finalmente, el modelo adopta procesos analiticos basados en el patient funnel
(Kotler & Keller, 2016), la segmentacion avanzada de EPS e IPS, el analisis predictivo de
tendencias y la definicion de KPls estratégicos, lo cual permite convertir los datos en
insights accionables que orientan la priorizacién de segmentos y la asignacion eficiente
de recursos.La consultoria propicio la generacion de un modelo de segmentacién para

clientes institucionales basado en las técnicas de Business Intelligence y apoyado en
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herramientas de administracion de fuentes de datos internas y externas. Este modelo
estructuré una soluciéon compuesta por cuatro elementos clave:

1. Modelo de Patient Funnel: Aplicado al analisis institucional y adaptado a la Iégica
comercial de Sicmafarma. La figura 11 representa el modelo de Patient Funnel
propuesto para Sicmafarma, el cual segmenta la poblacion institucional en
distintas etapas del proceso de atencion en salud. Este embudo permite identificar
con precision la poblacion afiliada, los pacientes con diagnéstico relevante,
aquellos con prescripcion activa, los que efectivamente consumen medicamentos
y quienes reciben seguimiento clinico. La visualizacion facilita la toma de
decisiones estratégicas al permitir priorizar clientes institucionales, optimizar
campanas comerciales y anticipar la demanda en el mercado farmacéutico

colombiano.

Figura 11

Modelo de Patient Funnel propuesto para Sicmafarma

Patient Funnel

Poblacién afiliada

Pacientes con
diagndstico relevante

Pacientes con
prescripcion activa

Pacientes con
seguimiento
clinico

Nota. Elaboracion propia
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2. Tableros e informes de visualizacion: Integran informacion de fuentes
externas (MiPres, DANE, SISMED), con datos comerciales y operativos internos.

Figura 12

Prototipo de visualizador de tablero

Sicmafarma

Sector Salud Instit

March 250 208 s 200% 30 215 s300% Pacientes efectivas 3as1

apri 300 a0 20 a6 28 292 10700%
May 20 m o 357% 2 238 95.00%
June 0 295 5 e s 268 95008
July 530 us 5 55w 25 a0 w5008
August 350 o 0 -286m 30 3 8700
September w0 360 0 270% 28 am s700%
October 300 s 5 Fres E E) 104008
Navembor e00 185 5 125% 1 361 98008
December 20 a0 F s 6 a0a 105008

Total 2820 3830 ] o.26% 279 3,481 sa.10%

Nota. Elaboracion propia
3. Matriz de clasificacion de clientes: De acuerdo con su volumen, frecuencia,
oportunidad de ventas y cobertura.
4. Cronograma de implementacion: Con responsables, fases y requerimientos
técnicos para la puesta en marcha del modelo.
Estos productos fueron adecuadamente socializados con Sicmafarma, quienes no
solo manifestaron su interés en aplicarlos en una primera fase dentro de las regiones con
mas volumen de facturacioén, traduciendo el impacto comercial en:

e Disminucion en tiempos de respuesta paran toma de decisiones.
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o Aumento de oportunidades de venta en clientes no atendidos.
o Mejorar la asignacién de recursos de distribuciéon y comercializacion.
o Generar alertas predictivas sobre cambios en el mercado y posibles riesgos.
Finalmente, el modelo también permitié la identificacion de regiones estratégicas
que representan actualmente una menor proporcion del mercado de Sicmafarma, pero
que poseen alto potencial de ser territorios interesantes para futuras campanas.
Conclusiones y Recomendaciones

A continuacién, se presentan las conclusiones de la consultoria académica
desarrollada en la empresa, asi como las recomendaciones de cierre del trabajo.
Conclusiones

e El Business Intelligence permite a Sicmafarma superar las limitaciones
operativas y transformar los datos en conocimiento estratégico, generando
ventajas sostenibles.

o Laimplementacién de herramientas como Power Bl mejora la eficiencia
operativa, permitiendo visualizar la informacion de manera agil y accionable.

e El modelo de segmentacion facilita la priorizacion de esfuerzos comerciales
con enfoque en clientes institucionales con potencial alto y oportunidades
emergentes.

e La propuesta presentada no solo mejora los procesos de analisis, sino que
también se evidencia la necesidad de una transformacion organizacional al
interior de Sicmafarma. Ademas, para garantizar la sostenibilidad del modelo
se propone la creacién de un area enfocada en la analitica de datos con roles
establecidos como analistas de Bl, coordinadores de informacién/datos. Este

cambio estructural permitiria la integracion de los datos y su analisis con la
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planeacion estratégica, consolidando una cultura organizacional orientada a
los datos y fortaleciendo asi la participacion institucional de la compania.
Recomendaciones
o Estandarizar KPI asociados al area comercial, alineando métricas con el
modelo de segmentacién propuesto y usando datos externos.
o Capacitar adecuadamente al equipo comercial y de analisis para el uso
estratégico de los tableros desarrollados.
e Integrar el modelo de Bl con los sistemas de informacion internos, para
generar trazabilidad y retroalimentacion sobre el ciclo comercial.

o Explorar alianzas con actores del ecosistema de datos de salud, paran

fortalecer la calidad y la actualizacién del modelo en un mediano y largo plazo.
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Anexos
Anexo A
Proceso de la validacion interna
MONICA SOFIA FUENTES RUIZ, PATINO CASTRO OMAR ALONSO, GERMAN ANDRES “

MAYORGA SANTAMARIA 1 mas

Seminario Investigacion - Virtual - Consultoria profesional Sicfarma - Maestria - Grupo 8 - Segundo Semestre - 2024
8 de oct de 2024 en 19:15
Buenas noches Prof. Omar,

Adjunto los instrumentos que queremos presentar, y agradecemos su respuesta sobre si podemos solicitar las validacio-
nes.

Cordialmente,
Monica Sofia Fuentes - Grupo 20242-4

& Instrumentos.docx

PATINO CASTRO OMAR ALONSO, GERMAN ANDRES MAYORGA SANTAMARIA, JORGE &~
@ ALBERTO AMAYA GUTIERREZ

Seminario Investigacion - Virtual - Consultoria profesional Sicfarma - Maestria - Grupo 8 - Segundo Semestre - 2024

10 de oct de 2024 en 12:34

Hola Ménica, buenas tardes:

Para ser una entrevista semiestructurada, considero que son demasiadas preguntas. Deben reducirse con el fin de poder
repreguntar.

En la encuesta, en algunas preguntas, como la 5, les falta la opcion Ninguna, en la 6, Siempre, 8 Siempre.

Deben presentarse las opciones extremas: Nunca- Siempre.

La 15, si lo que se trata es de saber el conocimiento que tienen del presupuesto es valido, de lo contrario, esa es una
pregunta que se hace a quién tiene la informacion.

En la pregunta 12, se debe preguntar por el area a la cual pertenece el encuestado, no potr las otras areas. Lo mismo en
la13.
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MONICA SOFIA FUENTES RUIZ, PATINO CASTRO OMAR ALONSO, GERMAN ANDRES

MAYORGA SANTAMARIA 1 mas

Seminario Investigacian - Virtual - Consultoria profesional Sicfarma - Maestria - Grupo 8 - Segundo Semestre - 2024
14 de oct de 2024 en 7:32

Buenos dias Prof. Omar,

Adjunto los instrumentos corregidos de acuerdo a sus recomendaciones.

Quedamos pendientes a sus comentarios.

Att. Monica Fuentes

¢#2 Instrumentos-1.docx

ALBERTO AMAYA GUTIERREZ

Seminario Investigacion - Virtual - Consultoria profesional Sicfarma - Maestria - Grupo 8 - Segundo Semestre - 2024

e PATINO CASTRO OMAR ALONSO, GERMAN ANDRES MAYORGA SANTAMARIA, JORGE “
15 de oct de 2024 en £:32
Buenos dias:
Considero que aln sigue siendo larga la entrevista. Por favor coordinen con Nelsy para su poresentacion a al empresa.
En la encuesta, la pregunta 6 ajustenla a 5 opciones,
La pregunta 10 esta redactada para personas que toman decisiones estratégicas (es esa la poblacion objetivo?). La pre-

gunta 15 nmo es clara, a qué se refieren con ahooro operativo.

Quedo atento.
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MONICA SOFIA FUENTES RUIZ, PATINO CASTRO OMAR ALONSO, GERMAN ANDRES “

MAYORGA SANTAMARIA 1 mas

Seminario Investigacion - Virtual - Consultoria profesional Sicfarma - Maestria - Grupo 8 - Segundo Semestre - 2024

20 de oct de 2024 en 19:07
Buenas noches Prof. Omar,
Le escribo ya que desde el grupo 20242-4 tenemos la duda sobre la aplicacion de instrumentos en Sicmafarma, ya que
nos reunimos varios grupos que vamos a aplicar el intrumento al interior de la compania y dejamos ya establecidas las
preguntas que haremos; sin embargo, no tenemos claro como debe ser la aplicacion, si la debemos direccionar todos los
grupos, o uno solo y cémo debe ser ese acercamiento con la empresa.
Le agradezco nos pueda dar esa claridad para proceder.
Muchas gracias y quedamos atentos.

Cordialmente,

Monica Sofia Fuentes

MONICA SOFIA FUENTES RUIZ, PATINO CASTRO OMAR ALONSO, GERMAN ANDRES “

MAYORGA SANTAMARIA 1 mas

Seminario Investigacion - Virtual - Consultoria profesional Sicfarma - Maestria - Grupo 8 - Segundo Semestre - 2024
22 de oct de 2024 en 14:56
Buenas tardes Profesor,

No sé a que se refiere con la bitdcora de la reunion, pero adjunto los documentos (instrumentos) resultantes que tene-
mos hasta el momento. (resultado de la reunidn de equipos)

Muchas gracias y quedamos atentos.

¢ Entrevista SICMAFARMA DIRECTIVOS .docx
¢ Consolidado Preguntas Funcionarios SICMAFARMA.docx
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Anexo B

Proceso de la validacion empresarial

De: MONICA SOFIA FUENTES RUIZ <mfuente80767@universidadean.edu.co>
Fecha: El mar, 15 de oct. de 2024 a la(s) 11:34
Asunto: Solicitud aplicacién Instrumentos - Universidad EAN - GRUPQS 20242 4 Modelo estratégico de drea de mercadeo y de inteligencia de negocios

Para: Nelsyproyectos@gmail.com <Nelsyproyectos@gmail.com>
Cc: GERMAN ANDRES MAYORGA SANTAMARIA <gmayorg99830@universidadean.edu.co>, JORGE ALBERTO AMAYA GUTIERREZ <jamayag76762@Ia .edu.co>, OMAR ALONSO PATINO

<OPATINO@universidadean.edu.co>

Buenos dias Nelsy,

Mi nombre es Ménica Fuentes, y la semana pasada conversamos por WhatsApp, donde me compartiste tu correo electronico para poder enviar los instrumentos que queremos aplicar en
Sicmafarma.

Te adjunte los dos instrumentos disefiados por nuestro grupo 20242-4 de la Unidad de estudic Seminario Investigacién - Consultoria profesional Sicfarma, conformado por Jorge Alberto Amaya,
Ménica Sofia Fuentes y German Andrés Mayorga.

Nos gustarfa solicitar tu colaboracion para dirigirlos de la siguiente manera:

+ Instrumento 1: Entrevista Semiestructurada (Cualitativo) — Dirigida a: Gina Rodriguez.
» Instrumento 2: Encuesta Cuantitativa: Uso de Business Intelligence (Bl) y Tecnologias Emergentes en Mercadeo — Dirigida a todo el personal del &rea de mercadeo y colaboradores clave de

otros departamentos.
Agradecemos de antemano tu apoyo.

Saludos,
Ménica Fuentes

De: Gina Paola Rodriguez <gprodriguez@sicmafarma.com>

Fecha: El mar, 15 de oct. de 2024 a la(s) 19:54

Asunto: RE: Solicitud aplicacién Instrumentos - Universidad EAN - GRUPOS 20242 4 Modelo estratégico de area de mercadeo y de inteligencia de negocios

Para: Nelsy Edith Cely Acevedo <nelsyproyectos@gmail.com>, Mayerli Quintero <mercadeo@sicmafarma.com>, OPATINO@universidadean.edu.co <OPATINO@universidadean.edu.co>

Hola Nelsy,

Adjunto revision y comentarios de la encuesta

Gina Paola Rodriguez Gantiva Tel: 457 (601) 9171746 ¢
GERENTE DE MERCADEO Y NEGOCIOS 0 oy AT SICMAF/}BMA
Ma € Emaik gprodrigueresicmafarma.com =n

SICMAFARMA SAS, s encuentra

tamiento y circulacion al contenido de esta comuni

o5 aplicables. La persona que reaice ut duct.
s e @ e0 electionloo en acvillamizargsicmafama.com

ANTES DE IMPRIMIR ESTE CORREQ ELECTRONICO, PIENSE BIEN S! ES NECESARIO. EL MEDIO AMBIENTE ES NUESTRA RESPONSABILIDAL

s Franca Intexzona Bodeg

DITEW wwwisicmafarma.com.co
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Re: Solicitud aplicacién Instrumentos - Universidad EAN - GRUPOS 20242 4 Modelo estratégico de drea de mercadeo y de inteligencia de negocios

Nelsy Edith Cely Acevedo<nelsyproyectos@gmail.com> @) €~ Reply %\ Replyall > Forward (33
To: Gina Paola Rodriguez <gprodriguez@sicmafarma.com>; Mayerli Quintero <mercadeo®@sicmafarma.com> Tue 10/29/2024 8:27 AM
Cc: @ OMAR ALONSO PATINO: ® JORGE ALBERTO AMAYA GUTIERREZ: ® GERMAN ANDRES MAYORGA SANTAMARIA: & MONICA SOFIA FUENTES RUIZ

Estimada Gina, buen dia
Te comparto la solicitud del equipo de Ménica Fuentes.

Un abrazo
Nelsy

El mar, 29 oct 2024 a la(s) 8:25a.m., MONICA SOFIA FUENTES RUIZ (mfuente80767 @universidadean.edu.co) escribi¢:
Buenos dias Nelsy,

Espero tengas un excelente dia hoy.

Te escribo debido a que ya hemos realizado validacion de los instrumentos con base en los comentarios que recibimos, pero no hemos recibido el listado de personas a las que se les deben
aplicar los mismos al interior de Sicmafarma, y queriamos pedirte tu ayuda con esa informacion.

Te agradezco tu respuesta y quedamos atentos.
Cordialmente,
Ménica Sofia Fuentes

Jorge Alberto Amaya
German Andrés Mayorga

RE: recomendaciones para la aplicacién de encuestas Sicmafarma

Estimada Nelsy
iSaludos cordiales!

Lamentamos lo sucedido con la filtracidn de la informacidn a los correos de los colaboradores de Sicmafarma. Nosotros como grupo 4, hemos estado buscando el espacio para realizar una
entrevista a la Dra. Gina y enviar nuestro formulario de preguntas para nuestra encuesta y asi avanzar en nuestro proyecto de consultorfa.

Siguiendo los lineamientos dados en su email anterior, cordialmente nos permitimos enviar la informacién pertinente a nuestro grupo 4:

Integrantes Nombre de proyecto Alcance encuesta

La encuesta esta
Plan estratégico de inteligencia de |todo el personal del
negocios y marketing farmacéutico|mercadeo y a colaboradores
en Sicmafarma®: Adaptacion a clave de otros

Monica Sofia Fuentes

German Mayorga

Grupo 4 lSantamaria nuevas tendencias para optimizar |departamentos cuya
la experiencia del cliente/paciente |contribucion es fundamental
y fortalecer la colaboracion con para la integracion de
lorje Alberto Amaya Stakeholders herramientas de Bl en el

entorno de mercadeo.

1. Cordialmente solicitamos aprobacién de la encuesta disenada y el lineamiento de los pasos a seguir para el envié de la misma a los colaboradores pertenecientes al alcance de la
misma por parte de la Dra. Gina Rodriguez.
La entrevista la componen 15 preguntas que no tarda mas de 20 minutos en darle respuesta en su totalidad.

https://forms.gle/L aX9sCmagk65nEQ46




Modelo de segmentacion y estrategia comercial basada en 79
Business Intelligence para Sicmafarma en el sector salud
institucional colombiano

RE: recomendaciones para la aplicacién de encuestas Sicmafarma

De: Mayerli Quintero <mercadeo@sicmafarma.com>

Fecha: Elvie, 1 de nov. de 2024 a la(s) 12:34

Asunto: RE: recomendaciones para la aplicacion de encuestas Sicmafarma

Para: Nelsy Edith Cely Acevedo <nelsyproyectos@gmail.com>, Gina Paola Rodriguez <gprodriguez@sicmafarma.com>, OMAR ALONSO PATINO <OPATINO@universidadean.edu.co>

Hola Nelsy, buenos dias

De acuerdo con lo revisado, confirmamos que la encuesta ha sido aprobada. No obstante, solicitamos extender la fecha de cierre hasta el 6 de noviembre de 2024 debido a la ausencia de
algunos miembros del equipo por incapacidades y vacaciones, a continuacion, relaciono el personal indicado a responder la encuesta:

Importante notificarle al grupo que antes de enviar la encuesta me avisen para dar aviso al personal.

NOMBRE CARGO CORREQ
LUPERLY SABOGAL MARTINEZ Gerente General Isabogalm@sicmafarma.com
EDGAR BELTRAN ESTUPINAN Gerente Comercial gerenciacomercial@sicmafarma.com
ANA MILENA QUNONEZ B, Coor. Administrativa de Ventas ventas@sicmafarma.com
AURA CECILIA BELTRAN MENDOZA Ventas Exportacion ventasexportacion@sicmafarma.com
LILIA MAYERLI QUINTERC CORREDOR | Analista de Mercadeo mercadeo@sicmafarma.com
GINA PAOLA RODRIGUEZ GANTIVA Gerente de Mercadeo y Negocios | gprodriguez@sicmafarma.com
OLGA PATRICIA OSPINA
CARRASQUILLA Coordinador de Desarrollo soporte@sicmafarma.com

Adicionalmente, Gina tiene espacio virtual para la entrevista el 05 o 06 de noviembre a las 7:30am, agradecemos confirmacién de la fecha, hora y asistentes para proceder con la
programacion.

Quedo a su disposicion, jfeliz dia!

De: GERMAN ANDRES MAYORGA SANTAMARIA <gmayorg39830@universidadean.edu.co>

Enviado el: viernes, 1 de noviembre de 2024 2:37 p. m.

Para: Mayerli Quintero <mercadeo@sicmafarma.com>

CC: MONICA SOFIA FUENTES RUIZ <mfuente80767 @universidadean.edu.co>; JORGE ALBERTO AMAYA GUTIERREZ <jamayag76762 @universidadean.edu.co>; OMAR ALONSO PATINO <OPATINO@universidadean.edu.co>;
Nelsy Edith Cely Acevedo <nelsyproyectos@gmail.com>

Asunto: RE: recomendaci para la apli onde Sicmafarma

Estimada Mayerli.
Gracias por tu colaboracién en el proceso de consultoria con Sicmafarma.

Te informamos gue el dia de manana a las 9 am vamos a enviar la encuesta con fecha maxima ajustada hasta el 06 de noviembre a los emails de los colaboradores de la empresa relacionados
entucorreo.

Adicionalmente confirmar el espacio de entrevista con la Dra. Gina Rodriguez para el miércoles 06 de noviembre a las 7:30 am, asistente German Mayorga.
Agradecemos la colaboraciony quedamos atentos a las indicaciones
Cordialmente,

German Mayorga Santamaria
Estudiante de MBA

De: Mayerli Quintero

Enviado el: viernes, 1 de noviembre de 2024 3:07 p. m.

Para: GERMAN ANDRES MAYORGA SANTAMARIA <gmayorg39830@universidadean.edu.co>

€C: MONICA SOFIA FUENTES RUIZ <mfuente80767 @universidadean.edu.co>; JORGE ALBERTO AMAYA GUTIERREZ <jamayag76762@universidadean.edu.co>; OMAR ALONSO PATINO <OPATINO@universidadean.edu.co>;
Nelsy Edith Cely Acevedo <nelsyproyectos@gmail.com>; Gina Paola Rodriguez <gprodriguez@sicmafarma.com>

Asunto: RE: recomendaciones para la aplicacion de encuestas Sicmafarma

Hola German gracias,

Te comento que acabo de informar al personal.

Y queda programa la entrevista para el miércoles 6 noviembre a las 7:30am.

Quedo a su disposicion, ifeliz dia!
Mayerli Quintero Corredor Tel: +57 (60119171717 Ext:130 N
R SICMAARMA

SICMAFARMA S.A5.

ersc ) ina conducta
n acvillamizargsicmafarma.com

MPRIMIR ESTE CORREQ ELECTRONICC
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Cc: @ MONICA SOFIA FUENTES RUIZ: & JORGE ALBERTO AMAYA GUTIERREZ; OMAR ALONSO PATINO; Nelsy Edith Cely Acevedo <nelsyproyectos@gmail.com>

Asunto: Invitacion a Participar en la Encuesta sobre el proyecto: Plan estratégico de inteligencia de negocios y marketing far éutico en

Encuesta sobre el proyecto: Plan estratégico de inteligencia de negocios y marketing far éutico en Si farma®: Adaptacién a nuevas tendencias para optimizar la experiencia
del cliente/paciente y fortalecer la colaboracién con Stakeholders
GERMAN ANDRES MAYORGA SANTAMARIA © & Reply & Replyall ~ Forward
@ To: Isabogalm@sicmafarma.com; gerenciacomercial@si om: icmafarma.com; ventasexportacion@sict .com; mercadeo@sicmafarma.com; +2 others  Sat 11/2/2024 9:40 AM

ma®: A 5n a nuevas ten

optimizar la experiencia del cliente/paciente y fortalecer la colaboracién con Stakeholders

Estimado/a:

Un cordial saludo.

continuo.

que proporciones sera tratada con total confidencialidad y contribuira a un analisis independiente y objetivo.

Detalles de la encuesta:

D i6 i Aproxi nente 18 minutos

* Modalidad: Formato Forms, virtual

« Fecha limite para participar: Del [02/11/2024] al [06/11/2024].

para

Nos presentamos, Sofia Fuentes, German Mayorga y Jorge Amaya - Candidatos a Maestria Universidad EAN, y hemos sido seleccionados por Sicmafarma (en el marco del proyecto Retos
Universidad Empresa que se adelanta con la CCB), para llevar a cabo una encuesta que nos permitird evaluar a fondo algunos aspectos clave de la organizacién y contribuir a su desarrollo

Nuestro objetivo es recopilar tus valiosas percepciones y opiniones sobre los procesos de trabajo actuales, asi como otros factores que influyen en la dinamica organizacional. La informacién

Anexo C

Encuesta aplicada a Sicmafarma

Enlace acceso al forms final aplicado a los empleados de Sicmafarma: Encuesta

aplicada Sicmafarma

Anexo D

Entrevista aplicada a Sicmafarma

De: Mayerli Quintero <mercadeoc@sicmafarma.com>

Enviado: miércoles, 6 de noviembre de 2024 9:58 a. m.

Para: GERMAN ANDRES MAYORGA SANTAMARIA <gmayorg93830@universidadean.edu.co>
Asunto: RE: recomendaciones para la aplicacién de encuestas Sicmafarma

Hola German, buenos dias

Comparto enlace de la grabacion de la entrevista realizada el dia de hoy 06 de now.

Me confirmas por favor si pudiste ver o descargar el video, gracias.

ENTREVISTA VIRTUAL - DIAGNOSTICO Y ANALISIS DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO E INTELIGENCIA DE NEGOCIOS-20241106 074156-Grabaci6n de la reunién.mp4

ifeliz dia!

Mayerii Quintero Corredor T ey et 0 §SICMAFAF%M/_\?

SICMAFARMA S.AS. e nict pror 1 uado may nal ! J 1l

Nt " " nico en acvillamizardsi

Km 1Via Siberia - Funza, Zona Franca Intexzona Bodega 55 | Cota - Cundinamarca www.sicmafarma.com.co

Cc: MONICA SOFIA FUENTES RUIZ <mfuente80767 @universidadean.edu.co>; JORGE ALBERTO AMAYA GUTIERREZ <jamayag76762@universidadean.edu.co>; Gina Paola Rodriguez <gprodriguez@sicmafarma.com:>



https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScJE0NtyJpUJxoh51PB83SUyiTnjxMzsvSGoK7QR3mAx9JwQg/viewform
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScJE0NtyJpUJxoh51PB83SUyiTnjxMzsvSGoK7QR3mAx9JwQg/viewform
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Link acceso entrevista realizada a Gina Rodriguez: ENTREVISTA VIRTUAL -

DIAGNOSTICO Y ANALISIS DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO E INTELIGENCIA DE

NEGOCIOS-20241106 074156-Grabacion de la reunion.mp4

Anexo E

Datos de proyeccion financiera

Concepto Valor estimado (COP) Justificacién.
Licencias de software Power Bl (3 usuarios)
Capacitacién en Bl (20 horas)

3.600.000,00 | Basado en precios comerciales de licencias Power BI Pro (~COP 100.000/mes por usuario).

5.000.000,00 |Estimacién de cursos especializados para equipos comerciales y técnicos, incluyendo instructor y materiales.
48.000.000,00 | Salario estimado de un analista de Bl en Colombia
25.000.000,00 |Incluye se es, red, almace niento y cor On basica para

Contratacién de analista Bl (1 afio)

Infraestructura tecnoldgica (servidores, red)

Consultoria externa especializada 15.000.000,00 |Estimacion para acompafiamiento técnico y estratégico en la implementacici

s

s

s

s

S n del medelo.

Ahorro operativo por eficiencia (reduccién de tiempos) | §  90.000.000,00 |Basado en redu je tiempc o

S

$

H

$

e analisis, automa de reporte

ra en eficiencia comercial (Hasta un 25% de ahorro en procesos clave

Incremento en ventas institucionales 300.000.000,00 |Proyeccién conservadora de aumento del 10% en ventas institucionales, cc ando que Sicmafarma tiene una base de clientes activa y potencial de expansion

Inversién Total

Beneficio Total

Beneficio Neto

ROI



https://sicmafarmacolombia-my.sharepoint.com/personal/mercadeo_sicmafarma_com/_layouts/15/stream.aspx?id=%2Fpersonal%2Fmercadeo%5Fsicmafarma%5Fcom%2FDocuments%2FGrabaciones%2FENTREVISTA%20VIRTUAL%20%2D%20%20DIAGN%C3%93STICO%20Y%20AN%C3%81LISIS%20DE%20ESTRATEGIAS%20DE%20MERCADEO%20E%20INTELIGENCIA%20DE%20NEGOCIOS%2D20241106%5F074156%2DGrabaci%C3%B3n%20de%20la%20reuni%C3%B3n%2Emp4&nav=eyJyZWZlcnJhbEluZm8iOnsicmVmZXJyYWxBcHAiOiJTdHJlYW1XZWJBcHAiLCJyZWZlcnJhbFZpZXciOiJTaGFyZURpYWxvZy1MaW5rIiwicmVmZXJyYWxBcHBQbGF0Zm9ybSI6IldlYiIsInJlZmVycmFsTW9kZSI6InZpZXcifX0&ga=1&referrer=StreamWebApp%2EWeb&referrerScenario=AddressBarCopied%2Eview%2E437d4f67%2D12e9%2D4cb2%2Da9e3%2D1e854a3e9cbf
https://sicmafarmacolombia-my.sharepoint.com/personal/mercadeo_sicmafarma_com/_layouts/15/stream.aspx?id=%2Fpersonal%2Fmercadeo%5Fsicmafarma%5Fcom%2FDocuments%2FGrabaciones%2FENTREVISTA%20VIRTUAL%20%2D%20%20DIAGN%C3%93STICO%20Y%20AN%C3%81LISIS%20DE%20ESTRATEGIAS%20DE%20MERCADEO%20E%20INTELIGENCIA%20DE%20NEGOCIOS%2D20241106%5F074156%2DGrabaci%C3%B3n%20de%20la%20reuni%C3%B3n%2Emp4&nav=eyJyZWZlcnJhbEluZm8iOnsicmVmZXJyYWxBcHAiOiJTdHJlYW1XZWJBcHAiLCJyZWZlcnJhbFZpZXciOiJTaGFyZURpYWxvZy1MaW5rIiwicmVmZXJyYWxBcHBQbGF0Zm9ybSI6IldlYiIsInJlZmVycmFsTW9kZSI6InZpZXcifX0&ga=1&referrer=StreamWebApp%2EWeb&referrerScenario=AddressBarCopied%2Eview%2E437d4f67%2D12e9%2D4cb2%2Da9e3%2D1e854a3e9cbf
https://sicmafarmacolombia-my.sharepoint.com/personal/mercadeo_sicmafarma_com/_layouts/15/stream.aspx?id=%2Fpersonal%2Fmercadeo%5Fsicmafarma%5Fcom%2FDocuments%2FGrabaciones%2FENTREVISTA%20VIRTUAL%20%2D%20%20DIAGN%C3%93STICO%20Y%20AN%C3%81LISIS%20DE%20ESTRATEGIAS%20DE%20MERCADEO%20E%20INTELIGENCIA%20DE%20NEGOCIOS%2D20241106%5F074156%2DGrabaci%C3%B3n%20de%20la%20reuni%C3%B3n%2Emp4&nav=eyJyZWZlcnJhbEluZm8iOnsicmVmZXJyYWxBcHAiOiJTdHJlYW1XZWJBcHAiLCJyZWZlcnJhbFZpZXciOiJTaGFyZURpYWxvZy1MaW5rIiwicmVmZXJyYWxBcHBQbGF0Zm9ybSI6IldlYiIsInJlZmVycmFsTW9kZSI6InZpZXcifX0&ga=1&referrer=StreamWebApp%2EWeb&referrerScenario=AddressBarCopied%2Eview%2E437d4f67%2D12e9%2D4cb2%2Da9e3%2D1e854a3e9cbf

