1.1 Introduccion

La industria farmacéutica en general se rige por las grandes empresas de los
paises desarrollados, ese poder se ve en su participacion en el mercado mundial y

en el control de la innovacion.

El poder de mercado de la industria farmacéutica radica en la manera en que
operan las grandes empresas, por su multi-nacionalidad, por la investigacion y

comercializacion de sus productos internacionalmente.

Este sector de las farmacéuticas es probablemente uno de los sectores que en
nuestros dias estd experimentando cambios mas rapidos e impredecibles del
mercado. La aparicion de nuevas tecnologias, asi como el aumento de la

competencia, estan suponiendo un constante reajuste en sus modelos de negocio.

El conocimiento de los productos farmacéuticos en nuestro pais depende de la
informacion que se tenga respecto a ellos, por lo que es necesario dar a conocer
los productos y retroalimentar su funcionamiento en las diferentes entidades y

comunidades.

En la investigacion de campo se ha encontrado entre otros, que los clientes de
farmacias y lugares de ventas de medicamentos se han, quejado al menos una
vez de que no habia en existencia una medicina recetada. Asi mismo se han
detectado una serie de problemas relativos a la actividad comercial, como los
procesos de venta largos e inadecuada planeacion de las estrategias de ventas,
medios ineficientes para la consulta de informacion histérica, produccion
insuficiente para el surtido de pedidos por una ineficiente proyeccion de ventas al
no contar con un medio de comunicacion eficaz para el intercambio de informacion
entre los diferentes niveles del area de venta, perdiendo informacion relativa al

negocio por falta de una base de datos unificada y centralizada.

Para descubrir el valor que la industria farmacéutica puede aprovechar para crear

una ventaja competitiva, es (til modelar la compafiia como una cadena de
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procesos. Podemos identificar un conjunto de actividades genéricas
interrelacionadas dentro de diversas firmas farmacéuticas. Tomando en cuenta
esas actividades podemos definir un modelo que cubre el disefio, produccion,
mercadeo, distribucién y soporte de productos y servicios. De esta manera los
procesos centrales de la industria farmacéutica se pueden dividir en gestion de
investigacion, de desarrollo de productos, de cadenas de suministro, de
fabricacion de productos, comercializacion y ventas, es decir proporcionar la

gestion de servicios de cuidados de la salud.

En las empresas farmacéuticas existen representantes de ventas que se encargan
de dar a conocer los productos (medicamentos) a los clientes, como son médicos

y farmacias.

La implementacion y personalizacion de un sistema automatizado para la fuerza
de venta de una empresa farmacéutica es con el fin de conocer el comportamiento
en el mercado de los productos que ofrecen, mediante canales de comunicacion
establecidos entre sus clientes directos teniendo un control del manejo de la
informacion, el sistema debera ser capaz de almacenar y mostrar los datos
mediante el rol que desempefia un usuario dentro de la fuerza de ventas como

puede ser un director, gerente o representante.

La personalizacidn del sistema debera tener una interfaz amigable para su uso, de
tal modo que permita visualizar las funcionalidades o médulos que correspondan
desde diferentes pantallas pero desde una misma interfaz, como son las gestiones
de: consultas, altas, bajas y reportes.

En las visitas, el representante de ventas tiene como funcién recabar la
informacion sobre la aceptacién del producto con la finalidad de posicionarlo en el
mercado, esto se hara peridodicamente registrando la informacion en el sistema,
por tanto, nos ayuda a conocer la opinién de los clientes sobre los productos y de
igual forma conocer el desempefio de la misma fuerza de ventas mediante la
planeacion de las visitas a realizar dentro del sistema para saber si se cumplen los

objetivos del negocio.
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Es necesario implementar un sistema que acumule, organice, almacene y difunda
informacion de los productos farmacéuticos, de modo que satisfaga las
necesidades de los usuarios y clientes, para lograr un sistema de difusién de
informacion, accesible desde cualquier computadora conectada a la red local de la
compafiia o desde cualquier punto de la red, ya que el aumento de la competencia
exige, cada vez mas, disponer de ofertas comerciales muy personalizadas,
dirigidas a segmentos de clientes cada vez mas pequefios, por lo que al tener una
adecuada fuerza de ventas obtendremos beneficios como el de mejorar la
atencién a clientes, disminuir los costos de operacion, incrementar el volumen de
ventas y la participacion en el mercado, reducir los ciclos de venta, permitiendo
gue la informacion se encuentre estructurada y centralizada, siempre accesible y
sirva de apoyo para otras areas de la empresa, desde diversos sitios
geograficamente distantes en la empresa, permite una actualizacién de la
informacion en tiempo real con diferentes plataformas y equipos, aumentando la
rapidez y la fiabilidad para la toma de decisiones, implantar un sistema de control,
con una base de datos, para la administracion de fuerza de ventas y mercadeo,

contribuyendo a la capacitacion en linea, comunicacién y control.

Otro aspecto clave para tener éxito en el negocio es el tiempo necesario de
preparacion de los sistemas para iniciar la comercializacién de un nuevo producto
llamado Time-to-Market, Se necesita adoptar tecnologias y metodologias que
faciliten la creacion de un entorno A&gil y flexible para la creacion y el
mantenimiento de los procesos de negocio entre sistemas heterogéneos de

distintas organizaciones y empresas.

Todos estos retos a los que se enfrentan las compafias farmacéuticas, impactan
fuertemente en la forma tradicional de hacer software. Esto unido a la necesidad
de rebajar costos, nos llevan a la urgente necesidad de incorporar nuevas
tecnologias y metodologias de trabajo que solucionen determinados problemas
estructurales. Al final, el aplicar la tecnologia de Informacidén y comunicaciéon nos
permite establecer y administrar las relaciones con clientes en toda la gama de

canales interactivos, ventas, tele ventas, tele marketing, la WEB, asi como
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distribuidores y servicios al cliente en campo. Destacando la economia al estar

desarrollado sobre un sistema compatible y progresivo.

Con base en las necesidades especificadas para el proyecto, nuestro sistema sera
implementado para un ambiente de trabajo en red local, permitira accesos al
sistema desde cualquier punto de la red y desde afuera mediante enlaces VPN
sera consistente y permitira la disponibilidad de la informacién en tiempo real y en

cualquier equipo autorizado.

No todos los proyectos son iguales, por lo que esta metodologia es
suficientemente flexible para permitir identificar, en cada caso, cuales etapas son
necesarias y, dentro de éstas, cuales actividades y mecanismos de control deben
establecerse, para definir los requerimientos y circunstancias especificas de

canalizacion.

Para implementar nuestro sistema, usaremos la metodologia propietaria
eRoadmap. ERoadmap es una metodologia que ordena la produccion de
proyectos por fases. Se utiliza este método para identificar y abordar los asuntos
estratégicos y tacticos clave, asi como para desarrollar un esquema del progreso

del proyecto.

ERoadmap establece seis etapas interactivas por naturaleza, lo cual permite al
equipo de implantacién poner en marcha el sistema por fases, de modo que los

empleados y los clientes puedan empezar a disfrutar rapidamente de sus ventajas.

Esta metodologia de trabajo contiene métodos de implementacién basados en
procesos de negocio que utilizan las mejores practicas de la industria;
herramientas y soluciones que se enfocan en areas clave, tanto tacticas como
estratégicas, para maximizar el retorno de la inversion en las soluciones de e-

Business adquiridas, mientras se minimizan los riesgos del negocio.
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