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1. INTRODUCCION

El presente trabajo tiene como tema la estandarizacion y la comunicacion en los procesos
internos de una empresa. Por un lado, la estandarizacion puede ser entendida como una serie de
procesos que permite desarrollar estrategias, técnicas y herramientas que faciliten la elaboracion
de productos y procedimientos que permitan asegurar una mejor calidad de los mismos, asi como
una mejor administracion y aprovechamiento de los recursos. La comunicacion, por otro lado,
resulta un factor vital en la operacion entre diferentes areas, pues permite tener en cuenta
informacidn valiosa de los diferentes involucrados en el proceso, mejorando asi los rendimientos
en el area.

Para analizar la influencia tanto de la estandarizacion como de la comunicacion dentro de
una empresa, se ha analizado el caso de Pharmetique LABS S.A, empresa que denomina a sus areas
unidades de negocios, dentro de las cuales se encuentra Nuevos Negocios, una unidad que requiere
de informacion proveniente de otras areas, y que asi mismo genera contenidos que deben ser
distribuidos en otras areas. Por ello se hace necesario estandarizar procesos, lenguaje técnico y
documentos que permita facilitar la comunicacion entre las distintas unidades.

En el presente documento se evidencia cual fue el método que permitié establecer un
producto final que tiene como objetivo permitir estandarizar y mejorar la comunicacion dentro de
los procesos internos de esta empresa. Ademas, establece los lineamientos para el uso de un

formato y las recomendaciones para el continuo desarrollo de las actividades.



2. DIAGNOSTICO DEL AREA DE PRACTICA

2.1. Descripcion del area

Pharmetique LABS S.A. fue constituida en el 2009 como filial de la empresa multinacional
Boehringer Ingelheim. En el 2014 es adquirida por Laboratorios La Santé, siendo en la actualidad
la responsable del 10% de la exportacién de medicamentos en Colombia. Cuenta con 1600
empleados aproximadamente, y tiene sedes en Cali, Bogota y Venezuela.

La empresa se constituye de diferentes areas, denominadas unidades de negocios. Dentro
de estas unidades, Nuevos Negocios es un area creada recientemente que se encarga de validar los
proyectos provenientes del area de mercadeo. Procedente de dicha unidad, se recibieron un total de
125 proyectos, de los cuales, a través de un proceso de seleccion, se escogieron 96.

Este proceso de seleccion consta de dos filtros principales. El primero consta de realizar en
analisis de las pre-factibilidades, a saber: la perfectibilidad comercial, que es la que refleja la
realidad del mercado actual del medicamento que se piensa lanzar. Esto permite proyectar los
valores, unidades, precio objetivo, crecimiento y participacion en el mercado de esa molécula en
el futuro. De esta manera se puede determinar si se continla con el proyecto, con qué
concentraciones y que presentacion farmacéutica se va a comercializar.

Posteriormente, se realiza la pre-factibilidad regulatoria, que se encarga de reportar e
informar los estados y resultados de tres procesos diferentes: 1) informa el estado del medicamento
en el INVIMA, ya que hay que someter a revision el dossier (conjunto de documentos necesarios
para describir todos los aspectos de la conformacion, proceso, contraindicaciones y funciones) del
medicamento. 2) Provee la documentacion que se tiene que llevar a ICONTEC. 3) Emite el

concepto del gerente del area medico cientifica de la compafiia sobre todo lo que a investigacion



cientifica del medicamento se refiere. Por ejemplo, en algunos casos hay medicamentos que exigen
estudios de bioequivalencias, reportes de posibles sefialamientos sobre efectos o descubrimientos
realizados sobre la molécula que se esta tratando de comercializar. Cabe destacar que este este
concepto es una de las cosas mas importantes en el proceso de validacion, ya que, si el medicamento
resulta tener un mal sefialamiento de la comunidad cientifica o resulta tener un dilema moral en su
comercializacion, puede que los directivos decidan detener el proyecto sin importar las otras partes
del proceso.

Por ultimo, se realiza la prefactibilidad de investigacion y desarrollo. Esta se encarga de
buscar si la comparfiia tiene los recursos necesarios para poder maquilar internamente el
medicamento o buscar quien lo pueda maquilar en Colombia. De lo contrario el area de Nuevos
Negocios busca importar el medicamento con la mejor opcion entre los proveedores.

El segundo filtro es la priorizacion de los proyectos. Este se realiza a través de una matriz
disefiada por el area Nuevos Negocios para poder facilitar la seleccién de los proyectos mas
relevantes para la compafiia. Se compone de dos partes con sus respectivos pesos porcentuales, la
de mercado con un 40% y la de producto que cuenta con un 60% de peso para la evaluacion del
proyecto.

El segmento de mercado esta, a su vez, subdividido en cuatro partes: nivel de
especializacion del medicamento (10%), tamafio del mercado (40%), nivel de concentracion de
laboratorios vendiendo el mismo producto (20%) y cantidad de marcas genéricas en el mercado
(30%). Por otro lado, el segmento de producto estd seccionado en seis partes, la diferenciacion
intrinseca del producto (15%), potencial de crecimiento (15%), proyeccion de ventas tres afios
(25%), margen bruto de tres afios (15%), posible lanzamiento (15%) y la descripcion estratégica

(15%).



Para que los productos pasen a la unidad de Proyectos y sean ejecutados, deben obtener un
promedio ponderado por encima de 0.6 en la matriz anteriormente descrita. De esta manera se da
prioridad a los proyectos mas ambiciosos de la compafiia y se descartan los menos atractivos. Para
el caso de este afio, el listado de 125 proyectos fue reducido a 41 que se encuentran en proceso de

ejecucion actualmente.

2.2. Diagnostico del area

MATRIZ D.O.F.A.

FORTALEZAS:
F1: Equipo pequefio que trabaja mancomunadamente.
'F2: Comunicacion asertiva entre los miembros del drea.

'F3: Constante evaluacién de las actividades, lo que conlleva a realizar el
objetivo.

Estrategias de éxito (relacion entre fortalezas y oportunidades).

F101: A través de la investigacion realizada, se detecté que Nuevos Negocios es un area
relativamente nueva en la compaiiia, con apenas dos afios de estar en funcionamiento. Actualmente
se encuentra en un proceso de construccién de formatos para el intercambio de informacion, cuya

implementacién es muy reciente. Dichos formatos presentan varias inconsistencias que deben ser



solucionadas puesto que han sido disefiados para facilitar la disposicion de la informacion y mejorar

la comunicacion entre distintas unidades.

Estrategias de reaccion (fortalezas para mitigar amenazas).

A3: Se detecta a través de la investigacion, las dificultades que poseen los nuevos
integrantes de equipos de trabajo para adaptarse a sus nuevas tareas y comprender la informacion
que les es brindada. Es por ello que se considera necesario solicitar un glosario a las demas areas

para facilitar la comprension del lenguaje que utiliza cada area en sus informes.

F3A2: Las bases de datos presentan varios errores que se identifican cuando ya se
ha realizado el informe que se fundamenta en esta informacidn. Esto genera retraso en los procesos
generales. Para evitarlo, se considera que la evaluacion de las actividades permite detectar las

inconsistencias en las bases de datos previniendo que esto afecte el analisis del informe.

Estrategias de Adaptacion (oportunidades para corregir debilidades).

O3D1: Se ha observado que algunos procesos son obsoletos. ESs necesario la
implementacién de innovacion para contribuir en la mejora de los procesos y la calidad a través

una adecuada estandarizacion de los mismos.

D4D3: Vista la dificultad de los nuevos integrantes de los grupos de trabajo, se considera
necesario construir un manual de funciones para que las personas que ingresen tengan una

herramienta que les permita entender y adaptarse con mayor facilidad al cargo.



Estrategias de supervivencia (como mantenerse a pesar de las amenazas).

Al: Definir los formatos que se utilizaran y capacitar a las areas en relacion para que
trabajen como engranajes. Es aconsejable que este proceso lo realice un area que sea imparcial y

tenga pleno conocimiento de las necesidades de las distintas unidades.

3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La empresa denomina a sus areas unidades de negocios, y cada una tiene funciones claves
y definidas dentro de la empresa. Nuevos Negocios trabaja en cooperacion con la informacion que
le suministran otras unidades, donde cada una de ellas posee sus propios formatos, estilo y lenguaje
técnico para presentar la informacion. Esta diversidad dificulta que la informacion sea comprendida
de manera correcta.

Uno de los motivos principales del problema son los distintos formatos elaborados por cada
unidad de negocio, ya que estos son construidos de acuerdo al criterio que cada gerente de unidad
de negocio considera adecuada, la falta de lineamientos generales para presentar la informacién
dificulta el analisis de la misma, haciendo tediosa la tarea de transmitir, entender y comprender
dicha informacién. El segundo factor que impide la comprension es la terminologia que se utiliza
en el sector farmacéutico, generando conceptos cuya interpretacion en algunos casos resulta
ambigua.

El problema afecta la comunicacion entre unidades e inclusive genera barreras entre las
personas, lo que evidencia la necesidad de tener sistemas estandarizados y organizados, que
contribuyan con la comprension, interpretacion, comunicacion y analisis correcto de la informacion

que se entrega entre las unidades de negocio de la organizacion.



La anterior afirmacion nos permite formular la siguiente pregunta problema ¢ Cémo mejorar
la comunicacidn interna entre las unidades de negocios por medio de la estandarizacion de procesos

y formatos?

4. ANTECEDENTES

4.1. Origen del problema

Pharmetique Labs S.A. es una empresa gque Se encuentra en un proceso de transformacion
que incluye cambios en el personal. El actual gerente general, quien ocup0 el cargo recientemente,
ha modificado la estructura dando paso a la creacién de nuevos puestos de trabajo dentro de la
compafiia. Esto permitié dar paso a la creacion de la unidad Nuevos Negocios, dirigida por Maria
Paula Alvarez, que, aunque no desconoce el objeto del area, es nueva en su cargo como gerente.

Los cambios, aunque representan un beneficio para la empresa, también han desencadenado
una serie de problemas, entre los cuales se encuentra el objeto del presente trabajo. La
comunicacion es, quizas, la mas importante herramienta de cualquier equipo de trabajo, pero
cuando se ve afectada, influye negativamente en el desempefio y desarrollo de las actividades de
dicho equipo. En Nuevos Negocios se presenta incompatibilidad en las acciones que se
acostumbraban a hacer y las nuevas practicas que se pretenden aplicar. Esto genera un conflicto de
opiniones sobre como se deberian llevar a cabo los procedimientos dentro de la unidad. Los
inconvenientes reflejan la falta de comunicacion y el rechazo de algunos empleados a implementar
los cambios. Como resultado, los procesos internos de la empresa se han visto retrasados por la
falta de entendimiento entre los gerentes de las diferentes unidades. Los formatos utilizados por
cada unidad de negocio, generan barreras entre las areas, imposibilitando la conciliacion en la

forma de presentar la informacion.



4.2 Estudios sobre el problema

Como ya se ha planteado anteriormente, el eje central de este trabajo es la estandarizacion
de procedimientos para crear puentes de comunicacion efectivos que permitan agilizar los
procedimientos tanto en la unidad Nuevos Negocios como en otras.

Para la Comision de Comunidades Europeas (2008) el uso de estandares “contribuye a
difundir el conocimiento y facilitar la aplicacion de tecnologia. Esto puede desencadenar la
innovacion, en particular la innovacion no tecnoldgica en el sector de servicios (p. 3). En general,
en el documento se observa como la estandarizacion es utilizada como una clave para la
innovacion, la generacion de liderazgos en el mercado global, y la construccion de politicas
industriales de carécter sostenible.

Asi, la estandarizacion se ha convertido en el centro de varias investigaciones. Segun Blind
(citado en Brem, Nylund y Schuster, 2016) la estandarizacién ha sido largamente omitida como
herramienta para mejorar la innovacion, debido principalmente, a dos razones: por un lado, la
perspectiva de una supuesta influencia negativa por parte de la estandarizacién; y por otro, porque
las politicas han desconocido el papel de la estandarizacion en la innovacion suprimiendo asi la
investigacion del tema.

Por otra parte, el mismo Blind (2013) sefiala como los comités de estandarizacion se
convierten en un proceso cooperativo de investigacion y desarrollo que permite a las PYMEs
acceder “a fuentes de conocimiento que estimulan la innovacion” (p. 1). Asi mismo, el autor aclara
que “las actividades de estandarizacion se inician para coordinar componentes complementarios
de bienes complejos” (p. 7). Si se traslapa esta situacion, ya no entre PYMEs sino entre las unidades
de negocio de la compafia, se pondrian percibir los beneficios de esta estrategia, donde los

conocimientos son compartidos permitiendo no s6lo mejorar sino innovar en los procedimientos.



Bostrom (2006) por su parte evidencia como los procesos de estandarizacion ocurren dentro
de organizaciones suecas con miras en la produccion de alimentos organicos y la industria forestal
sostenible. A través de su investigacion muestra como, por una parte, la KRAV (Asociacion para
el Control de la Produccion Organica) a través de su formalizacidn e inclusion de diversos actores,
permitio no solo la creacion de procesos de estandarizacion en la produccion de alimentos
organicos, sino también la construccion de una imagen de autoridad que surge de los estandares y
el reconocimiento sobre los procedimientos que han realizado. Por otra parte, se sefiala el caso de
la FSC (Consejo de Administracion Forestal) en el que, a pesar de varios intentos, no lograron
coordinar esfuerzos con otras autoridades en el tema de la industria forestal (como Greenpeace) y
han sido rechazados en multiples paises por los duefios de tierras o la industria competitiva. La
FSC no ha logrado sefialar positivamente los beneficios que se obtienen al adherirse al proceso de
estandarizacion liderado por ella, generando resistencia por parte de otros interesados
(stakeholders) en el tema. A través de estos casos, el autor busca explicar cdmo las organizaciones
de estandarizacion (SO) crean credibilidad y autoridad por si mismas. Entre las conclusiones que
se pueden encontrar en su texto estan: las organizaciones de estandarizacion “proveen ajustes
organizacionales que permiten una cooperacion de manera eficaz y legitima” (p. 10). Etas
organizaciones también permiten el intercambio y favorecen la interdependencia, asi como el

aprendizaje mutuo.

Asi mismo Gretnes (2009) utiliza dos casos de estudio en empresas del sector movil de la
telefonia para ejemplificar como la estandarizacion puede establecer como un campo neutral para
la innovacion. Para ello utiliza el caso de Android, que se dedica al desarrollo de un sistema
operativo movil y el caso de OMA (Open Mobile Alliance), que se dedica a la creacion de una

plataforma para nuevos servicios maéviles. Tal como lo muestra el autor, en ambos casos, la



innovacion abierta es la clave que permite innovar en cooperacion con otras firmas. A través de un
analisis de los distintos tipos de innovacion abierta que existen, el autor sefiala que el caso de OMA
es de innovacion acoplada, donde la innovacion no ocurre dentro de la empresa. En este proceso,
la estandarizacion se convierte “casi en investigacion y desarrollo” (p.9) de manera que “se
convierte en un escenario para la innovacion abierta” (p. 4). Para el caso de Android, si bien la
innovacion es de caracter abierta, esta se da dentro de la propia firma y a partir de codigo abierto y
diversas herramientas, se ha creado un mercado que permite generar las bases para una innovacion

radical. En ambos casos, la estandarizacion sirve para establecer puentes comunicativos entre los

distintos integrantes de las firmas para crear e innovar.

5. JUSTIFICACION

Debido a que la comunicacion hace parte de los procesos dentro de una empresa es uno
de los factores determinantes para el correcto funcionamiento de la misma, es necesario fortalecer
este proceso dentro de la compafiia. Como sefialan los autores Knudsen y Srikanth (2013) la falta
de comunicacidn asertiva entre los integrantes de un mismo grupo puede procurar confusion mutua,
en la que se pierde la perspectiva del trabajo que se esta realizando o miopia articular, en la que se
pierden los puntos de vista que cada area puede aportar a un trabajo mancomunado (p. 6).

Otro elemento a tener en cuenta es la satisfaccion laboral, puesto que los empleados
gastan la mayor parte de su tiempo con las personas con las que trabaja. Si el empleado no se siente
a gusto con el entorno que lo rodea, no lograra su mejor desempefio en las tareas que tenga

asignadas, entorpeciendo el proceso del area.



La situacién en Pharmetique LABS S.A. se ha prestado para que se genere resistencia
que se genera al cambio, ya que la compafiia ha venido empleando nuevos talentos para renovar
los procesos internos. Algunos empleados no se encuentran a gusto con las iniciativas planteadas.

Nuevos Negocios es una unidad de la compafiia que tiene contacto con todas las demas
unidades de negocio. Por esta razon, es importante facilitar la comunicacion, por medio de la
estandarizacion de algunos documentos de analisis que pasan por todas las areas de la empresa. Ya
que el sector farmacéutico posee un lenguaje técnico tan elaborado es necesario homogeneizar la
terminologia, para evitar confusiones. De esta manera se favorece la comunicacion entre areas, se
eluden las disputas, se agilizan los procesos Y, sobre todo, se mejora la calidad de los trabajos que

requieren de cierto nivel de andlisis para cumplir con los objetivos.

6. MARCO CONCEPTUAL

Para poder resolver esta problematica entre la comunicacion y la produccion por medio de
la estandarizacion, es importante realizar una revision sobre el concepto mismo. Segun la Comision
Europa de Comunidades (2008):

La estandarizacion es una cooperacion voluntaria entre la industria, los consumidores y las
autoridades publicas, y otras partes interesadas para el desarrollo de especificaciones técnicas
basadas en consenso. La estandarizacion complementa la competencia basada en el mercado,
tipicamente para lograr objetivos tales como la interoperabilidad de productos servicios
complementarios, y acordar los métodos de prueba y los requisitos de seguridad, salud,
organizacion y rendimiento ambiental (p. 2).

Los autores Vazquez y Labarca (2012) rastrean los primeros sistemas de normativizacion

de la calidad en Canada y Australia a mediados de la decada de 1970 junto con la norma establecida



por el Bristish Standard Institute en 1979, siendo la BSI quien convence a la ISO de crear un
estandar de Sistema de Gestion de la Calidad, surgiendo asi la ISO 9000 en 1987.

Segun Tarfolla (2000) la estandarizacion es una estrategia de estandarizacion que, mas alla
de los detalles, consiste en: a) Generacion de ideas, b) Desarrollo, concepto y prueba, ¢) Desarrollo
de la estrategia de mercadotecnia, d) Analisis de negocio, e) Desarrollo del producto, y f) Prueba
de mercado. Ademas de este procedimiento, es necesario un continuo monitoreo del desempefio de
cada fase para poder realizar una retroalimentacion del proceso y mejorar la comunicacion, como
base del buen trabajo conjunto entre areas. La estandarizacion esta fuertemente relacionada con la
gestion de calidad, esta a la par de la administracion cientifica de las tareas y encarada al analisis
de los puestos.

Por otra parte, tal como sugieren Knudsen y Srikanth (2013):

“Un alto grado de trabajo interdependiente debe organizarse de manera que haya un alto
nivel de comunicacion entre los agentes (...). Los altos niveles de comunicacion aumentan el nivel
de terreno comun (conocimiento que se comparte y se sabe que se comparte) entre los agentes,
promoviendo asi la coordinacion” (p. 10).

La comunicacion resulta vital para poder entender no solo la finalidad de los procedimientos
que se realizan al interior de la empresa, sino también para mejorar los procedimientos en si
mismos. Como expone Comfort (2007): “En la practica, la comunicacion implica necesariamente
la capacidad de crear significados compartidos entre individuos, organizaciones y grupos.” (p.
194). Segun el mismo articulo, la comunicacion permite encontrar soluciones a los problemas,
generando procesos de innovacion. Si la organizacion (compariia) “sus objetivos y su mision de
manera que tengan significado para otros, los individuos y las organizaciones de la sociedad en

general responderan con recursos y apoyo para lograr ese objetivo.” (p. 194).



Otros conceptos

Unidad de negocio

Se refiera a un area especifica de la

compafiia Pharmetique Labs

Molécula, Principio activo

“toda materia, cualquiera que sea su origen
-humano, animal, vegetal, quimico o de
otro tipo- a la que se atribuye una actividad
apropiada para constituir un medicamento,
son la sustancias a la cual se debe el efecto
farmacolégico de un medicamento”

extraido de (En genérico , 2013).

Medicamento genérico

Es un medicamento que se compone de una

Unica molécula en su composicion.

Medicamento comercial

Un medicamento comercial o de marca
innovadora es un producto cuyo nombre es
registrado y cuenta con trabajo publicitario
detras de este, en ocasiones puede ser el
nombre que el laboratorio le dio siendo
distinto del nombre de la molécula, con el

objetivo de diferenciarse en el mercado.




7. MARCO TEORICO

Dentro de las teorias abordadas en la exploracion de este trabajo, se encuentra la del
procesamiento de la informacién de organizaciones, dentro de la cual, el énfasis en la informacién
tiene una vital importancia. Y aunque ha sido largamente usada para hablar de coordinacién
“también ha sido usada ampliamente para hacer predicciones en situaciones de exploracion
coordinada” (Knudsen y Srikanth, 2013, p. 10).

Otra es la del punto de vista basado en el conocimiento utilizado por Blind (2013) para
poder trabajar con las alianzas de estandarizacion que utilizan las PYMEs en la Union Europea
para incrementar la innovacion en el mercado. Desde esta teoria, el elemento mas importante es el
aprendizaje. Segun Blind:

“Para obtener una ventaja competitiva se aconseja a los gerentes que desarrollen un
conjunto de habilidades y capacidades Unicas. Estas habilidades y capacidades Unicas abarcan el
conocimiento de los empleados, la reputacion y la imagen de la empresa, los procedimientos
organizativos y las capacidades tecnologicas de la empresa” (p. 2).

Finalmente, otro de los elementos a resaltar dentro de esta indagacion es la estrecha relacion
entre estandarizacion y disefio dominante usado por los autores Brem, Nylund y Schuster (2016)

para hablar sobre el impacto tanto positivo como negativo en la innovacion.

8. OBJETIVOS
8.1. Objetivo general
Con el fin de fortalecer los procesos de comunicacion y tratamiento de informacion a través
de la estandarizacion de procedimientos, documentacion y lenguaje, se crearan formatos

consensuados entre Nuevos Negocios y otras unidades para asi facilitar las operaciones realizadas



en conjunto, asi como una plataforma que contenga la informacion privilegiada de la empresa, y

de esta manera también medir la eficiencia de los formatos.

8.2. Objetivos especificos

1. Fortalecer los procesos de comunicacion entre las diferentes unidades de la empresa.

2. Estandarizar procedimientos y lenguaje, a través de formatos que permitan mejorar el
tiempo de elaboracion, la lectura del documento y calidad de los diferentes tipos de
informes.

3. Generar tiempos Yy espacios que permitan a las areas ponerse de acuerdo sobre los métodos

adecuados para realizar los procedimientos.

9. METODOLOGIA

Con el fin de abordar el problema de comunicacién y efectividad en los procesos internos
entre Nuevos Negocios y las demas areas relacionadas de la compafiia, se implementara una
solucion basada en la estandarizacion del trabajo dada por el autor Mauricio Rodriguez Martinez
(2005). Puesto que Nuevos Negocios y su entorno cuentan con caracteristicas similares a las de
una empresa pequerfia siendo este el tema tratado en su libro, se espera obtener resultados positivos
en este proceso.

1. Para lograr un adecuado y efectivo proceso de estandarizacion se debe integrar a las
personas relacionadas con las actividades del area. En este caso, los gerentes, para que de esta
manera puedan exponer y opinar sobre la informacion, organizacion y lenguaje que deben llevar
los nuevos formatos que se planean realizar. También se espera llegar a un mutuo acuerdo sobre

las fechas o lapsos de tiempo para realizar y posteriormente entregar estos informes.



2. Luego de que la informacion haya sido recopilada y organizada se procedera a elaborar
el formato pertinente para cada area plasmando las necesidades expuestas previamente, teniendo
en cuenta las recomendaciones que Martinez ofrece en su libro.

La socializacion del formato ya elaborado con los gerentes de area es necesaria
principalmente por tres factores: el primero es la retroalimentacion y ajustes que se generen a base
de los comentarios que surjan en dicha reunion. El segundo es la familiarizacion y capacitacion
sobre cdmo se deben a utilizar los formatos, ya que de su buen uso depende en gran medida el éxito
del proyecto. Y el tercero es el planteamiento de los tiempos o fechas dependiendo del proceso que
se lleve a cabo, para la elaboracion y entrega del formato.

3. Por ultimo se debe evaluar el proceso en curso, realizando una prueba piloto, que definiria
factores que determinen el éxito del proyecto, que contribuya a encontrar las falencias y poder

solucionarlas en el curso de la implementacion de los nuevos procesos.



10. CRONOGRAMA

EMPRESA Pharmetique Labs
AREA DE PRACTICA Nuevos Negocios
Can el fin de fortalecer los procesos de comunicacidn y tratamiento infarmacion a través de la estandarizacidn de procedimientos, documentacion
OBJETIVO GENERAL v lenguaje, se crearan formatos consensuados entre Nuevos Negocios y otras unidades para asi facilitar las operaciones realizadas en conjunto,
asi como una plataforma que contenga la informacidn privilegiada de la empresa, y de esta manera también medir la eficiencia de los formatos.
| OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Objetivo especifico #1 Actividad | 1| 2|semana 3| q 1 2] 3 ! 1 2|semana 3| 4
Fortalecer jos  |Disefiar un orden y unas estrategias para guiar| P
procesos de la conversacion entre los gerntes de area. | R
comunicacion entre | A9endar tlwla.s tog los d\lehzenles g:remes de :
area, relacionados con Nuevos Negocios
u‘iws d:‘gsegf; Guiar la conversacion para lograr obtenerla | P
informacion necesaria. R
empresa. Recopilar y organizar la informacion extraida | P
de Ias conversaciones con los gerentes. R
Objetivo especifico #2 Actividad
ESldluanzal Concretar el lenguaje que se va a ufilizarenla] P [ [
procedimientos y herramienta. R
lenguaje, a fravés de [ Disefiar la propuesta del formato que se P
formatos que utilizara para el infercambio de infromacion | R
permitan mejorar el | Citar a los gerentes nuevamente para recioir | P
tiempo de elaboracion| _una retroalimentacion de os formatos ya R
) P
y calidad de los Realizar los ajustes. R
difgrontac tinng Ao
Objetivo especifico #3 Actividad
(Generar tiempos y ci g ¢ p
espacios que ftar a cada area por separado. R
permitan a las Areas | Capacitar a todo el equipo sobre la utilizacion | P
ponerse de acuerdo del formato R
sobre los métodos |Establecer en conjunto tiempos para la entrega| P
adecuados para de los informes R
! P
realizar os Implementar la herramienta R
nrocedimiento

11. DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES - RESULTADOS

Para lograr los objetivos propuestos en el presente trabajo, se realizaron una serie de
actividades que se explican a continuacion:

Desarrollo del primer punto especifico 1.

En primera instancia, se realizd una observacion general de las condiciones de trabajo
dentro de la empresa. Al analizar las diferentes situaciones presentes en la unidad Nuevos
Negocios, se pudo observar dificultad para procesar la informacién proveniente de otras areas, asi
mismo resulta complicado presentar informes a otras unidades. Esto se debia, entre muchos otros

factores, a la complejidad de la terminologia técnica que se requiere para trabajar en las diferentes



unidades, diversidad de informes que se deben presentar y la considerable cantidad de informacion
que se debe procesar.

Actividad 1 — Recopilacién de la informacién y definicion de las preguntas para

desarrollar

Tras determinar cuales aspectos podran mejorarse en la transferencia de informacion
necesaria para el area, se consideraron tres preguntas centrales para realizar a los gerentes de
producto relacionados con Nuevos Negocios, las cuales fueron respectivamente:

1. ¢Qué inconvenientes encuentra con la entrega actual de las prefactibilidades?

2. ¢Qué informacion necesita para realizar las proyecciones y analisis adecuadamente?

3. ¢Enque fechas se deberian pedir las prefactibilidades y que tiempo se deberian dar para

la elaboracion del mismo?
Las anteriores preguntas nos ayudaran a extraer la informacion necesaria para dar solucion a las
necesidades encontradas inicialmente.

Actividad 2 y 3 — Citacion y desarrollo de la reunion.

Se citd una reunidn con los diferentes gerentes de producto y Nuevos Negocios con el fin
de establecer las necesidades y recomendaciones de cada uno de ellos, para la realizacion de un
nuevo formato de prefactibilidad. Se dio inicio a la reunidn, introduciendo el propdsito de la
citacion y el como iba a ser desarrollada la misma, seguido de esto se procedio a realizar la primera
pregunta, “;Qué inconvenientes encuentra con la entrega actual de las pre factibilidades?”. Al
principio se desarroll6 una conversacion sobre casos puntuales en el pasado en los que se
presentaron inconvenientes, por lo que se percibid una ligera tencion entre la discusion, se les pidié
que se puntualizaran los problemas para poder realizar el listado de items presentado a

continuacion:



Al formato le faltan algunos datos.
Los tiempos de entrega de las prefactibilidades se retrasan por los reprocesos.
Falta de claridad en los formatos sobre qué informacion se debe llenar,

La variedad de formatos que se manejan genera confusién al momento de analizar la

informacion.

La lectura de los documentos no es facil lo que requiere de un mayor tiempo para poder

trabajarlos.

Falta de fechas estipuladas para la actualizacién de la informacion en estos documentos.

Se establecid que estos hallazgos podian ser solucionados mediante la elaboracién de un formato

estandarizado, que contenga los ajustes necesarios para resolver los diferentes items planteados

anteriormente. Para esto se les realizo la segunda pregunta, “;Qué informacion necesita para

realizar las proyecciones y andlisis adecuadamente?”, a esta pregunta los gerentes contestaron muy

puntualmente:

Se debe dar informacion sobre las presentaciones, concentraciones y caracteristicas
especiales si aplican de la molécula que se va a analizar.

El formato debe contener una competidor referencia.

Se debe poner respectivamente los valores, unidades estandar, unidades comerciales,
precios promedio en unidades estandar y en unidades comerciales, tanto para genéricos
como para medicamentos de marca.

Incluir una tabla resumen en la que se agrupen las moléculas con caracteristicas iguales
para poder hacer mas facil la lectura de los mercados mas grandes.

Una proyeccion de las unidades, valores y precios promedio, en dolares y pesos, de las

presentaciones que piensa lanzar la empresa.



e Se resaltd la importancia de exponer el costo objetivo, el margen de utilidad, el precio
objetivo y el precio regulatorio (si lo tiene), en dblares y pesos en una tabla aparte para

que sean mas faciles de ver estos datos en el formato.

Durante la reunion se logrd observar cierta resistencia entre los miembros frente a algunas
de las propuestas, aunque con el transcurso de la reunién lograron llegar a un conceso mutuo entre
los gerentes, sobre las propuestas que generaron observaciones, reflejando una buena
comunicacion entre ellos, producto del cambio de situacién y dindmica planteada.

Por ultimo se les hizo la tercera pregunta, “;En qué fechas se deberian pedir las pre
factibilidades y que tiempos se deberian dar para la elaboracion del mismo?”, para esta pregunta
se definieron dos aspectos principalmente, la primera fueron los tiempos en que estos formatos
deben ser actualizados, ya que la informacion del mercado se debe tener actualizada, para poder
estudiar de manera continua como se esta moviendo el mercado de cada molécula analizada, por
esta razon se definid que los formatos deben ser actualizados cada 6 y 3 meses, dependiendo a que
seguimiento toque hacerle a cada molécula, esto debido a que la data de las plataformas utilizadas
es actualizada cada 3 meses.

El segundo aspecto de esta pregunta fue que la persona que elabore los formatos no deberia
tardar mas de media jornada laboral, estableciéndolo como un limite un poco alto para algunos de
los integrantes de la reunidn, esta parte de la pregunta genero un poco de debate, debido a que
algunas de las personas pensaron que al ser mas informacion la que se debe llenar en el formato
tardaria un poco mas, pero se concluyé que muchas de las casillas debian estar formuladas para

que arrojara la informacion instantaneamente y se redujera el trabajo al llenarlo.



Actividad 4 — Recopilacion y analisis de la informacion extraida.

Como resultado total de la reunion se logro observar en la primera parte que se despertaron
algunas situaciones incomodas del pasado, por lo que fue necesario guiar la conversacion hacia la
solucion de los distintos problemas a resolver, por el contrario en esta parte de dialogo encaminado
hacia la planeacion y solucion de los problemas, se vio una evidente conexion ya que hay que
resaltar que entre ellos existe una amistad, que permiti6 manejar momentos de mediacion con
mucha facilidad, permitiendo resaltar que el problema radica en la falla del proceso de las pre
factibilidades. La actividad les permitio a los gerentes expresar opiniones de una manera adecuada
como resultado en una comunicacion asertiva entre ellos y un comdn acuerdo sobre cémo se van a
realizar los procesos en el futuro, como se les pidié durante la reunion a los gerentes ser puntuales
con la informacién que surgia, esta fue organizada durante la misma reunion facilitando la

recopilacion de los puntos claves para la realizacion del siguiente paso en la metodologia.

Desarrollo objetivo especifico 2

Actividad 1y 2 — Concretar la informacion y realizar la propuesta del formato

Se procedié a realizar una primera versién del formato, que incluyd los elementos
anteriormente mencionados en la actividad 2 y 3 de la primera parte de la metodologia, se
formularon ciertas celdas para que asi como se sugirié en la reunion se redujera el trabajo y por
consiguiente el tiempo que se tardaria la persona en llenar el formato, en el orden que venian
Ilevando los gerente en los Gltimos formatos de prefactibilidad para que se generara cierta sensacion
de conocimiento de la dinamica que maneja el formato, se dejo especificado en cada titulo la
instruccion de es lo que se tiene que dejar plasmado en las casillas y se dividio por letras las
secciones del formato respectivamente:

a. Cuadro contexto que contiene toda la informacion relevante del mercado.



b. Aspectos generales del mercado como, valores totales, unidades totales, precio
promedio total representado tanto para el canal genérico como institucional
expresado en dolares como en pesos.

c. Proyeccion de la totalidad del mercado en genéricos y en marca, de los valores,
unidades estandar, unidades comerciales y sus respectivos precios promedio.

d. Cuadro resumen en el que se agrupan las concentraciones de cada medicamento
para poder ver mejor el mercado.

e. Proyeccion del producto Pharmetique.

f. Cuadro resumen de los méargenes, costos y precios objetivo.

Adicionalmente, se le incluyo un cuadro, con toda la informacion del competidor de referencia para

saber cudles son las caracteristicas del medicamento y acoplarlas al medicamento de la compafiia.

1

Actividad 3y 4 — Retroalimentacion de los gerentes.
Al tener la primera propuesta terminada se observé que el documento quedo grande pero con la

informacion detallada, debido a esto se recomendd a la gerente de Nuevos Negocios, crear una



macro de este formato para que se pueda reducir el tamafio y quede aun mas facil la utilizacion de
este, pero la gerente de Nuevos Negocios comentd que no era recomendable ya que los
computadores con los que cuenta la compafiia esta un poco desactualizados y en ocasiones no
soportan varios archivos de peso abiertos al mismo tiempo, por lo que se tomo la decision de
descartar esta idea. En cuanto al formato hubo que realizar algunos cambios de las instrucciones
en los titulos para que fuera un poco mas claro lo que se tiene que hacer, se le cambiaron algunos
colores para que fuera un poco mas evidente en donde se deben poner las proyecciones y se
formularon algunas casillas faltantes. Estos cambios fueron realizados en paralelo con las
sugerencias de cada area, este ejercicio le permitio al gerente familiarizarse con la nueva propuesta

de prefactibilidad, a la cual fueron receptivos dando su aprobacion.

Desarrollo objetivo especifico 3

Actividad 1y 2 — Citacion y capacitacion del formato

En primera instancia se hablé con el gerente del canal de genéricos para realizar la prueba
piloto, el gerente nos comentd que la persona que va a estar encargada de realizar las
prefactibilidades para Nuevos Negocios es Nadia Ledn, por lo que se hablo con ella para agendar
un espacio de una hora para poder capacitarla sobre la utilizacion del nuevo formato,
adicionalmente se le explico que se van a tomar algunos datos para poder evaluar el desempefio
del formato, no se le dijo con detalle que datos se iban a tomar ya que podria generar algin efecto

en la prueba y se busca el mayor grado de naturalidad en la actividad.

Actividad 3y 4 — Analisis y establecimiento de los resultados.
Se utilizaron 5 moléculas distintas que actualmente la compafiia esta contemplando incluir

en el portafolio de proyectos, estas moléculas cuentan con caracteristicas diferentes del mercado y



distintas formas farmacéuticas, lo cual influye en su andlisis. Las diferencias entre las moléculas
entregadas a Nadia nos permitiran analizar tiempos, complejidad y calidad de la elaboracién del

formato, los siguientes fueron los primeros resultados del ejercicio.

MOLECULA FORMA MARMACEUTICA TAMARO DE MERCADO DURACION  COMPLEJIDAD
ACIDO ASCORBICO + ZINC Tabletas GRANDE 2:23|MEDIA
AMOXICILINA + ACIDO CLAVULANICO |Tabletas/ Polvo de suspension oral |MEDIO 2:08| MEDIA

ACIDO HYALURONICO Gotas oftalmicas PEQUENO 1:43|BAJA
MACROGOL + PROPYLENE GLYCOL Gotas oftalmicas PEQUENO 1:35(BAJA
CARBAMAZEPINA Tabletas/ Polvo de suspensién oral |[MEDIO 2:15|MEDIA

Tras registrar los tiempos que tardo cada prefactibilidad en terminarse y la complejidad
percibida por Nadia, se pasaron los documentos a la gerente de Nuevos Negocios para que
realizara sus respectivos analisis y pudiera darnos su retroalimentacion sobre el resultado del
contenido en los formatos.

Luego de la revision de los 5 formatos por parte de la gerente de Nuevos Negocios,
comento que no vio la necesidad de resolver ninguna duda con respecto a la informacion que
contenia el formato ya que ella pudo entender y extraer la informacion que necesitaba facilmente
de este, en cuanto al formato resalto las siguientes caracteristicas:

e El formato permite encontrar mucho mas facil la informacién necesaria para un
analisis ya que le quita el trabajo a la persona que lo revise sacar algunos datos
manualmente, de la misma forma no se necesita buscar en otros archivos datos
como los precios regulatorios.

e La manera como se organiza la informacion en la tabla resumen le permite a la

persona encontrar caracteristicas del mercado mucho mas facil.



e Dejar el mercado completo en la parte de arriba permite encontrar cualquier tipo
de error en la data, ya sea culpa de la plataforma o de la persona que construyo la
informacion.

e Se encontro que para las presentaciones liquidas las unidades estandar y las
unidades comerciales siempre van a ser las mismas, pero por ser un caso entre
todas las formas farmacéuticas posibles, se decidié omitir el detalle ya que no es
error del formato en si.

Debido a que las prefactibilidades fueron elaboradas correctamente y fueron entendidas
por el area de Nuevos Negocios, no hubo necesidad de interaccion entre los gerentes, evitando
disgustos y reprocesos que generaban molestias en el ambiente laboral, desdé este punto de vista
se resolvid el conflicto de comunicacion causado por esta tarea.

Aunque tardo un poco mas de tiempo (en promedio 2 horas dependiendo del tamafio de
mercado que tenga la molécula) en su elaboracion no requirio de reprocesos porque la
informacién fue llenada correctamente y fue entendida tanto por el gerente de producto como por
la gerente de Nuevos negocios, ésto para las 5 moléculas que se utilizaron en la prueba piloto,

dando como resultado en todo el proceso una disminucion de tiempo.



12. CONCLUSIONES

Tras el proceso evidenciado en el presente documento, existen varios puntos a resaltar. Por
un lado, el desarrollo del formato permitid generar espacios que dieron lugar al surgimiento de una
comunicacion mas efectiva. Asi, las diversas areas han podido reconocer no solo sus propias
necesidades, sino los requerimientos de otras unidades, los procesos que se tienen en comadn y los
procedimientos que permitiran facilitar el trabajo entre ellas invitando reprocesar la informacién.

En este proceso comunicativo, el uso de lenguaje técnico para la elaboracion de documentos
es de gran importancia. Por ello, la elaboracion de estandares comunes para manejar el mismo tipo
de lenguaje, permite facilitar los procesos y hacerlos mas eficientes en tiempo.

Al elaborar los formatos, y con la capacitacion adecuada, los procesos aumentan su
eficiencia, pues los empleados estan implicados en el proceso y conocen las herramientas que
poseen para poder abordar cada procedimiento.

Todo este proceso ha dado como resultado un mejor conocimiento de los procesos, un
desarrollo de la comunicacion méas éptimo y una eficiencia representada no solo en tiempo, sino en
calidad, lo que permite mejorar el rendimiento del area y otras unidades, dejando como resultado
una toma de decisiones mas acertada, para los distintos niveles de lo compafiia.

Establecer tiempos definidos les permite a los gerentes tener una idea clara de cuanto tiempo
va a tardar en obtener la informacion, evitando generar una mala imagen de la persona que procesa
los datos. Asi mismo tener periodos establecidos de actualizacion de los datos les deja una idea

clara a los gerentes sobre la informacion archivada.



13. RECOMENDACIONES

Es recomendable actualizar los computadores de algunas areas de la compaiiia ya que se
presentaron algunos inconvenientes durante el desarrollo del proyecto, debido a que se plante6 en
una primera instancia realizar una macro en Excel, pero no fue viable debido a que la capacidad de
algunos computadores de la compafiia, no es suficiente para soportar este documento en conjunto
con mas elementos abiertos.

Se recomienda dar continuidad a los procesos gestionados a partir de la creacion y uso de
los formatos. Este proceso es importante, puesto que de caer en desuso el formato, se perderian
datos importantes y se regresaria a las falencias en el procesamiento de la informacion.

El uso de los formatos a largo plazo, puede construir un corpus de datos que se prestara
para el analisis de la informacion. Tal proceso puede evaluar lo que se ha establecido en las
proyecciones y compararlo con la realidad en el futuro y asi analizar el nivel de certeza de las
predicciones realizadas. Esto permitira afinar otras herramientas para generar una constante
evolucion encaminada a una mayor precision y perfeccionamiento de las gestiones.

Es necesario, asi mismo, dar continua capacitacion a los empleados en el correcto uso de
las distintas herramientas, entre ellas, los formatos creados a partir de este proyecto, para asi
mantener los procesos en estados de eficiencia y eficacia 6ptimos.

Dado el origen del proyecto, y habiendo visto las areas de mejoramiento posibles en la
empresa, es necesario tener en cuenta los procesos comunicativos. Para ello, es importante buscar
estrategias que faciliten la comunicacion y hacer un adecuado perfilamiento en la contratacion de
los nuevos empleados, ya que, en el momento de la contratacion, esta herramienta debera tener un

peso mayor.
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