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Resumen Ejecutivo 

 

 

La presente investigación busca analizar el desempeño de la devolución de los productos 

farmacéuticos por parte de los principales clientes de la empresa GlaxoSmithKline – GSK 

durante el periodo enero 2019 a junio 2021, tomando en consideración las diferentes 

variables que involucran su comportamiento.  

El objetivo del proyecto se enfoca en generar un modelado de datos que permita otorgar 

información oportuna a la empresa, con la finalidad que esta pueda generar conocimiento 

y establecer estrategias que permitan dar solución al problema. Para ello, la metodología 

utilizada para desarrollar la investigación es un enfoque predictivo, puesto que nos ayudó 

a describir, entender y proponer soluciones para el problema identificado. 

Se desarrolló un marco teórico que nos ayudó a entender el negocio y el sector en el que 

se encuentra, así como la descripción y presentación de la empresa. Además, se procedió 

con la comprensión del negocio, sustentado con datos, que nos dará una base sólida para 

definir el problema y establecer los objetivos que se deseaban lograr.  

La técnica supervisada usada para resolver el problema fue de regresión lineal múltiple, 

el cual nos permitió conocer las variables que dan respuesta a nuestra pregunta de ciencia 

de datos, que están determinadas por 10 variables independientes. Se presentaron 

diferentes visualizaciones para representar los hallazgos obtenidos. 

 

Palabras clave: Ciencia de datos, técnica supervisada, regresión lineal, modelo predictivo 
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Abstract 

 

 

The present research seeks to analyze the performance of the return of pharmaceutical 

products by the main customers of the company GlaxoSmithKline - GSK during the 

period January 2019 to June 2021, taking into consideration the different variables that 

involve their behavior.  

The objective of the project is focused on generating a data modeling that allows to 

provide timely information to the company, so that it can generate knowledge and 

establish strategies to solve the problem. For this, the methodology used to develop the 

research is a predictive approach, since it helped us to describe, understand and propose 

solutions to the identified problem. 

A theoretical framework was developed to help us understand the business and the sector 

in which it is located, as well as the description and presentation of the company. In 

addition, we proceeded with the understanding of the business, supported with data, 

which will give us a solid basis to define the problem and establish the objectives to be 

achieved.  

The supervised technique used to solve the problem was multiple linear regression, which 

allowed us to know the variables that answer our data science question, which are 

determined by 10 independent variables. Different visualizations were presented to 

represent the findings obtained. 

 

Key words: data science, supervised technique, linear regression, predictive modeling 
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1. MARCO TEÓRICO 

 

1.1. Metodología de ciencia de datos 

 

La ciencia de datos se ha convertido actualmente en una herramienta importante para las 

organizaciones, ya que permite la exploración y análisis de datos con la finalidad de 

identificar insights y generar conocimiento. García et al (2018, p. 5) indica que uno de 

los objetivos que busca la ciencia de datos es “la búsqueda de modelos que describan 

patrones y comportamientos a partir de los datos con el fin de tomar decisiones o hacer 

predicciones”.  

Para poder desarrollar el presente trabajo y dar solución a nuestra pregunta de 

investigación basado en un estudio de datos exhaustivo, aplicaremos un marco que nos 

servirá como guía para obtener las respuestas esperadas, es decir, la metodología de 

ciencia de datos de IBM.  

Esta metodología es un proceso iterativo y secuencial que permiten obtener de manera 

acertada insights y que nos llevará a generar soluciones mediante el análisis de datos 

(IBM, 2015). Este marco es una estrategia que consiste en una secuencia de pasos 

importantes para el proceso y desarrollo del análisis de datos que facilitan la obtención 

de una respuesta o resultado en una situación determinada.  

Este proceso involucra 10 etapas divididos en 3 módulos, tal como se describen a 

continuación y de manera resumida en la Imagen 1. (IBM, 2015): 

 

 Módulo 1: Del problema al enfoque 

- Comprensión empresarial: Permite entender el negocio con la finalidad de 

determinar el problema y establecer los objetivos del proyecto. 

- Enfoque analítico: Permite definir la metodología según la comprensión 

empresarial. 

 Módulo 2: Trabajo con los datos 

- Requisitos de datos: Permite encontrar los contenidos de datos necesarios para 

generar conocimiento. 

- Recopilación de datos: Permite la búsqueda de fuentes y obtención de data, ya 

sean estructurado, no estructurado y/o semi estructurado. 

- Comprensión de datos: Permite entender los datos a través de herramientas 

estadísticas y visualizaciones. 
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- Preparación de datos: Permite la construcción de los datos, desde la limpieza, 

tratamiento, combinación y transformación de estos. 

 Módulo 3: Obtención de la respuesta 

- Modelado: Permite desarrollar los modelos descriptivos o predictivos según 

el enfoque analítico establecido. 

- Evaluación: Permite confirmar la calidad del modelado y que su aplicabilidad 

sea de manera adecuada, a través de medidas de diagnóstico. 

- Implementación: Permite la ejecución del modelado, luego de su aprobación, 

de manera progresiva y transversal. 

- Comentarios: Permite la recepción de retroalimentación respecto al 

rendimiento e impacto del modelo, con la finalidad de realizar los ajustes 

posteriores para una mayor fidelidad.  

 

Imagen 1. Metodología de ciencia de datos 

 

Fuente y elaboración: IBM, 2015 

 

1.2. Entendimiento del negocio y solución del problema 

 

Para tener un mayor alcance de nuestra investigación, en este apartado se explica la 

definición, funciones, entes reguladores, tendencias y desafíos de las industrias 

farmacéuticas, con la finalidad de ayudarnos a tener un mejor entendimiento del tema a 

tratar.  
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1.2.1. Definición de industrias farmacéuticas 

 

La industria farmacéutica, es definida como la “rama de la industria que se dedica al 

descubrimiento, desarrollo, fabricación y la comercialización de medicamentos 

para la salud” (Quiroa, s.f.). Para ello, se efectúa una serie de investigaciones, 

apoyados por la innovación, que permitan elaborar medicinas y vacunas para 

prevenir y conservar la salud humana.  

Jara (2015) la describe como el sector enfocado en la fabricación, elaboración y venta de 

productos químicos medicinales para tratar las enfermedades y prevenirlas. A través, de 

actividades de investigación y desarrollo para obtener tratamientos más eficientes y 

cumplir con los objetivos de la empresa. 

1.2.2. Ente regulador 

 

Si bien es cierto, cada país mantiene sus propias regulaciones y políticas para velar por la 

calidad y eficacia de los medicamentos, la Organización Mundial de la Salud – OMS 

presenta las funciones principales que cada Autoridad Reguladora de Medicamentos debe 

cumplir, ya sea como una Agencia Reguladora o como un Organismo de Regulación de 

Medicamentos. Estas son: 

- Registro de productos  

- Inspección y concesión de licencias a fabricantes 

- Inspección y concesión de licencias a distribuidores 

- Atención post comercialización 

- Reglamentación para la presentación de beneficios para la promoción 

comercial de los productos 

- Autorización de los ensayos clínicos 

En el caso de nuestro país, Perú, el ente regulador que cumple las funciones presentadas 

en el párrafo anterior, es la Dirección General de Medicamentos, Insumos y Drogas – 

DIGEMID del Ministerio de Salud – MINSA. 

1.2.3. Tendencias y Contextualización 

 

Actualmente, a medida que avanza la tecnología y las necesidades de innovación de las 

empresas en sus procesos y productos, la industria farmacéutica también se ha visto 

beneficiada con esta transformación. En consecuencia, se están presentando tendencias 

que este sector debería tomar en cuenta para no quedar relegados, como lo menciona 

Quiroa (s.f.): 
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- Especialización de productos de medicamentos 

- Embalajes que incrementan la vida útil de producto 

- Registro del conocimiento como propiedad intelectual como valor agregado 

- Uso de la tecnología para el desarrollo y elaboración de medicamentos 

Según Statista (2021), GlaxoSmithKline se encuentra dentro del ranking mundial de las 

principales empresas farmacéuticas en el año 2020, ocupando la octava posición con un 

valor de marca de 3,519 millones de dólares, detrás de grandes empresas como Johnson 

& Johnson, Roche, Merck & Co., Pfizer, y otros, tal como se muestra en la Imagen 2.  

 

Imagen 2. Ranking de empresas farmacéuticas por valor de marca 2020 

 

Fuente y elaboración: Statista, 2021 

 

1.2.4. Desafíos 

 

La industria farmacéutica también presenta desafíos que las grandes compañías alrededor 

del mundo no deben dejar de lado, aún más en la situación que ha presentado crisis 

sanitaria de la Covid-19. Estos desafíos, según Quiroa (s.f.) son: 

- Largos periodos requeridos para producir nuevos medicamentos 

- Necesidad de implementar alta tecnología y sus costos elevados 

- Ciclos de vida del productos cada vez más cortas 

- Nuevos competidores 
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2. PRESENTACIÓN DE LA EMPRESA PARA EL PROYECTO 

 

2.1.Presentación y descripción de la empresa 

 

GlaxoSmithKline – GSK es una compañía transnacional farmacéutica y atención médica, 

con alrededor de 100,000 colaboradores a nivel global, que se dedica al cuidado de la 

salud de las personas, guiado por la ciencia, tecnología e innovación, desarrollándose en 

tres grandes áreas de negocio como son las medicinas, vacunas y productos sanitarios, 

con la consigna de buscar no solo el bienestar físico, sino mental. La compañía inicia su 

historia en el año 1715, cuyo representante Silvanus Bevan constituye una farmacia 

llamada “Plow Court” ubicada en la ciudad de Londres – Inglaterra, la cual, un centenar 

de años más tarde se haría conocida como Allen & Hanburys Ltd. Posteriormente, la 

farmacia fue adquirida por Glaxo Laboratories Ltd., para que finalmente nazca GSK 

debido a la fusión entre Glaxo Wellcome y SmithKline Beecham en el año 2000. 

Entre los eventos más resaltantes y de alta relevancia que la compañía GSK ha registrado 

a lo largo de su historia, que involucra investigaciones, desarrollo y adquisición de 

conocimientos, podemos mencionar los siguientes: 

- Desde ya hace más de un siglo, la empresa busca generar medicamentos y 

vacunas, a través de sus laboratorios de investigación y desarrollo, en contra 

de la malaria. 

- Hace poco más de 40 años, la compañía GSK en colaboración con Pfizer Inc. 

y Shionogi Limited, crearon la empresa ViiV Healthcare, quienes vienen 

trabajando en nuevas maneras de tratar y prevenir la transmisión del Virus de 

Inmunodeficiencia Humana – VIH, causante del SIDA.  

- En el año 2015, terminaron el proceso de adquisición del modelo de negocio 

de vacunas de la empresa Novartis, convirtiendo a GSK en el líder mundial 

respecto a la fabricación de vacunas. 

Actualmente, cuenta con más de 100 sedes distribuidos en diferentes regiones alrededor 

del mundo, siendo algunas de ellas las ubicadas en Inglaterra, España, Alemania, Estados 

Unidos, Turquía, Sri Lanka, Croacia, México, Perú, entre otros.  

La Imagen 3 presentada a continuación, muestra la descripción básica registrada en la 

Superintendencia Nacional de Aduanas y Administración Tributaria – SUNAT referida a 

su sede en Lima – Perú. 
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Imagen 3. Consulta RUC GlaxoSmithKline Perú SA 

 

Fuente y elaboración: Superintendencia Nacional de Aduanas y Administración Tributaria – SUNAT, 2021 

 

2.2. Modelo de negocio 

 

A continuación, en la Imagen 4, se muestra el modelo de negocios de la empresa 

GlaxoSmithKline Perú aplicado en la herramienta Business Model Canvas, la cual nos 

ayudará a entender de una manera clara, precisa y contundente el desarrollo de sus 

operaciones en sus tres grandes áreas de negocio, como son la elaboración y 

comercialización de medicamentos, vacunas y productos de cuidado personal 

innovadores. 
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Imagen 4. Modelo Canvas GSK 

Socios Claves 
 

 

- Laboratorios a través de 
representantes 

- Laboratorios distribuidoras 

- Mayoristas 

 

 

 

 

Actividades Claves 

 

 

- Estrategias de 

comercialización de 

productos farmacéuticos 

- Cuidado de la salud a través 

de marcas de atención 

médica 

Propuesta de Valor 

 

 

- Utiliza la ciencia y tecnología para 

abordar las necesidades de salud y 

generar productos más eficientes 

- Es reconocida a nivel mundial en el 

sector de vacunas 

- Elabora productos de atención 

médica de alta calidad. 

 

 

     

 

Relación con el Cliente 

 

 

- Atención médica a 

través de marcas 

confiables y 

recomendadas 

- Confianza y post - venta 

  

Segmento   de Clientes 

 

 

- Empresas farmacéuticas  

- Laboratorios 

farmacéuticos 

- Distribuidores 

farmacéuticos 

- Consumidores finales que 

busquen el cuidado de su 

salud y la de su familia 

Recursos Claves 
 

- Sistemas de gestión 

efectiva y eficiente 

- Colaboradores 

capacitados en la 

industria farmacéutica 

Canales 
 

- Redes sociales 

- Marketing digital 

- Página web  

- Laboratorios físicos 

Estructura de costos 
- Inversión en investigación y desarrollo 

- Distribución de productos 

- Fabricación de medicamentos, vacunas y productos de cuidado personal 

- Recursos humanos 

- Infraestructura 

- Tecnología 

Fuentes de Ingreso 

 
- Ventas de productos  

 

 
Fuente: GSK, elaboración propia
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2.3. Objetivos de la empresa 

 

MISIÓN: “Somos una compañía de atención médica global liderada por la ciencia con un 

propósito especial de mejorar la calidad de vida humana al ayudar a las personas a hacer 

más, sentirse mejor y vivir más tiempo” (GSK, 2020). 

VISIÓN: “Llevar productos de atención médica diferenciados, de alta calidad y 

necesarios a la mayor cantidad de personas posible, previniendo y tratando enfermedades 

y manteniendo a las personas bien con nuestro conocimiento científico y técnico y nuestra 

gente talentosa.” (GSK, 2020). 

VALORES:  

- Respeto  

- Transparencia 

- Integridad 

- Enfoque al paciente  

- Responsabilidad 

 

2.4. Análisis externo 

 

2.4.1. Análisis PESTEL 

 

Político 

Actualmente el Perú se encuentra en una inestabilidad política ya que después de las 

elecciones presidenciales 2021 existe mucha incertidumbre de las nuevas políticas que se 

llevarán a cabo para reactivar la economía del Perú en este nuevo gobierno. Lo que si se 

ha estado dando son las políticas relacionadas a la COVID-19 para controlar las 

exportaciones y el proceso de vacunación. A raíz de esta pandemia hubo niveles de 

regulación en el sector salud, además de la interferencia de fabricantes de medicamentos 

y sobre todo el etiquetado de medicamentos principales para contrarrestar la COVID-19. 

Económico 

La tasa de inflación, tasa de ahorro, tasa de interés, tasa de cambio y ciclo económico 

determinan la demanda y la inversión agregadas. La empresa GSK puede utilizar el factor 

económico del país y los indicadores económicos de la industria como Fabricantes de 

medicamentos (Tasa de crecimiento de la industria principal, gasto del consumidor, etc.), 

para pronosticar la trayectoria de crecimiento no solo del sector sino también de la 

organización. Pese a caídas, el Perú, presenta un escenario prometedor para la 
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reactivación ya que el Fondo Monetario Internacional ha indicado que el Perú tendría el 

repunte más elevado de América según el último reporte del organismo multilateral. A la 

vez, la empresa tiene que considerar la tasa de desempleo, la intervención gubernamental 

en el mercado libre y la asistencia sanitaria relacionada, el tipo de cambio, la estabilidad 

de la moneda ya que actualmente hay incremento en el tipo de cambio. 

Social 

La pandemia dejó en evidencia la jerarquía y estructura de poder en la sociedad que existe 

en el Perú, sobre todo en el sector de Educación, siendo los más perjudicados los niveles 

más bajos. Esto trajo como consecuencia más informalidad e inseguridad donde el 

gobierno tendrá que intervenir para reducir brechas sociales. En el aspecto cultural, en 

esta situación actual ha cambiado totalmente la manera de exponerse donde se involucró 

la capacidad de transformación y reinvención a un plano digital debido al impacto que la 

pandemia tuvo en el país.  

Tecnológico 

La tecnología está alterando rápidamente varias industrias en todos los ámbitos. En el 

Perú tanto las empresas como las personas han tenido que modernizarse en el último año. 

Las empresas se han tenido que adecuar y elaborar procedimientos digitales, el E-

Commerce ha tenido uno de los mayores crecimientos, así como el consumo online. La 

empresa deberá considerar el impacto de la tecnología en la oferta de productos, el 

impacto en la estructura de costos en los fabricantes de medicamentos y el impacto en la 

estructura de la cadena de valor en el sector de la salud. 

Ecológico 

En el aspecto ecológico se debe de tener en cuenta las leyes de ambientales y leyes de 

responsabilidad. La conservación del entorno y la lucha contra el cambio climático se han 

convertido para las empresas farmacéuticas en un verdadero activo estratégico ya que su 

actividad industrial depende en gran medida de los recursos naturales y los servicios 

ecosistémicos, además es uno de los sectores que más invierte en I+D. 

Legal 

En relación con aspecto legal, se tiene dos actores importantes en la industria 

farmacéutica, uno es la Dirección General de Medicamentos, Insumos y Drogas 

(DIGEMID) como entidad reguladora de medicamentos cuyo objetivo principal es 

garantizar que la población peruana acceda a medicamentos seguros, eficaces, de calidad, 

y el uso racional de los mismos (DIGEMID,2019). Otro actor es el Instituto Nacional de 

Defensa de la Competencia y de la Protección de la Propiedad Intelectual (INDECOPI) 
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como ente regulador de la libre competencia cuyo propósito es promover la competencia 

leal y honesta en el mercado peruano, protegiendo toda propiedad intelectual, cuenta con 

autonomía técnica, económica, presupuestal y administrativa (INCEPOPI, 2016). 

Este último año se han aprobado varias leyes que buscan hacer frente a la pandemia, así 

como a lo que ha provocado a la economía nacional y de las familias. Entre las principales 

leyes del 2020 fueron las que declararon en estado de emergencia el territorio nacional, 

la ley que permitió el retiro de las AFP´s, lo que permite al Banco de la Nación la apertura 

de cuentas de ahorro. 

 

3. COMENZANDO EL PROYECTO  

 

3.1. Identificación del problema – Comprendiendo el negocio y el problema 

 

El sector al que evaluaremos es la industria farmacéutica, la cual se enfoca en productos 

de medicina sin prescripción médica. Por ejemplo, la venta productos en la categoría de 

“Dolor de Cabeza” como Panadol, “Dolor Muscular” como Voltaren, entre otros. Así 

también, con productos de la categoría de “Salud Oral” como Sensodyne para la 

sensibilidad dental o Corega y “Limpiadores” para las prótesis dentales. Y otras 

categorías como la “Dermales” (Lamisil) o “Vitaminas” (Scott y Centrum).  

GSK ofrece estos productos a sus distintos clientes/distribuidores como Química Suiza, 

Alfaro, entre otros, con los que mantienen un tipo de acuerdo comercial donde éstos 

tienen la posibilidad de devolver aquellos productos que no son vendidos en un 

determinado periodo. Partiendo de esta premisa, se observó la existencia de devoluciones 

de productos por parte de los clientes, ocasionando que el total de los productos devueltos 

generen pérdidas a la empresa y un gran impacto financiero por devolución o costos de 

destrucción de productos que retornan al almacén.  

En la Imagen 5, se muestra un cuadro de productos devueltos a la compañía por parte de 

los diferentes clientes que mantienen este tipo de concesiones como, por ejemplo: 

Química Suiza, Deco, Alfaro, y otras empresas farmacéuticas que vienen acumulando 

este tipo de prácticas en cada periodo. 
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Imagen 5. Ventas totales de GSK. Enero 2019 – junio 2021 

 

Fuente: GSK 

Elaboración propia 

 

 

 

Imagen 6. Devoluciones totales a GSK. Enero 2019 – junio 2021 

 

Fuente: GSK 

Elaboración propia 
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Imagen 7. Proporción de devolución por clientes 

 

Fuente: GSK 

Elaboración propia 

 

 

3.2. Formulación de preguntas para Data Science: 

 

Pregunta Principal: 

¿Cuánto sería el valor monetario de devolución de productos de los cinco principales 

clientes de GSK para el año 2022? 

 

Preguntas Secundarias: 

¿Quiénes son los cinco principales clientes de GSK respecto a su volumen de ventas? 

¿Cuáles son las variables que determinan las devoluciones de los productos? 

¿Cuál es el comportamiento de las operaciones por cliente? 

 

3.3. Posibles soluciones al problema, basadas en ciencia de datos. 

 

Se propone realizar una predicción de los valores de las devoluciones de los clientes que 

permita identificar quiénes son los que presenten mayores índices de devolución. Esto 

permitirá conocer aquellos que muestren una mayor devolución respecto a sus pedidos, 

así como a quienes presenten una menor devolución. 

Se propone realizar predicciones para identificar qué clientes son los que tendrán mayores 

devoluciones de productos farmacéuticos. Esto ayudará a establecer posibles estrategias 
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respecto a las condiciones contractuales que tiene la empresa con sus clientes y que 

permitan reducir del número de devoluciones. 

 

3.4. Justificación 

 

Se han evidenciado reportes que muestran notables devoluciones de productos 

farmacéuticos que no logran ser vendidos por parte de nuestros clientes, la cual genera 

preocupación para la empresa, ya que según contrato, aquellos productos retornados 

deben ser destruidos, generando pérdidas para GSK. Es por ello, que este proyecto de 

investigación nos ayudará a identificar a los clientes con mayor índice de devolución, con 

la finalidad de tomar decisiones estratégicas para reducir las pérdidas monetarias. 

 

3.5. Objetivos del proyecto 

 

Los objetivos de este proyecto son los siguientes: 

 

Objetivo general: 

- Calcular el valor monetario de las devoluciones de los cinco principales clientes 

de GSK para el año 2022. 

 

Objetivos específicos: 

- Identificar a los cinco principales clientes de GSK. 

- Identificar las variables que determinan las devoluciones de los productos  

- Determinar el comportamiento de las operaciones por cliente. 

 

3.6. Hipótesis basadas en el modelo de ciencia de datos 

 

De acuerdo con nuestro proyecto de investigación, el equipo de ciencia de datos ha 

propuesto las siguientes hipótesis que se mencionan a continuación: 

 

Hipótesis A: 

H1: La empresa GSK no realiza un análisis de métricas a sus clientes que les permita 

identificar el volumen oportuno de venta de productos. 

H0: La empresa GSK sí realiza un análisis de métricas a sus clientes que les permita 

identificar el volumen oportuno de venta de productos. 
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Hipótesis B: 

H1: Nuevas condiciones en los contratos de los clientes permitirán a GSK reducir las 

pérdidas monetarias por devolución. 

H0:  Nuevas condiciones en los contratos de los clientes no permitirán a GSK reducir las 

pérdidas monetarias por devolución. 

 

4. REQUISITOS Y RECOPILACIÓN DE DATOS 

 

4.1. Determinación de datos para responder a las preguntas de ciencias de datos 

 

Nuestra compañera de equipo, Mayra Alexandra Ayala Campos, trabaja directamente con 

un representante de la empresa GSK, quien será la persona que nos brinde la base de datos 

requerida para el desarrollo de nuestro trabajo de investigación. 

Para determinar los datos que nos ayudarán a responder las preguntas de ciencia de datos, 

debemos explorar y analizar diversas variables. Algunas de las variables que necesitamos 

revisar, son los siguientes: 

- Nombre de clientes/distribuidor 

- Marca de productos 

- Tipo de productos 

- Nombre de productos 

- Ventas en unidades monetarias 

- Ventas en cantidades 

- Fecha de operación de ventas 

- Devolución de productos en unidades monetarias 

- Devolución de productos en cantidades 

 

4.2. Ubicación de fuentes de datos 

 

Una de nuestras integrantes del equipo de investigación tiene acceso a información de 

primera mano debido al contacto directo que tiene con el representante de la empresa 

GSK. La cual, es información confiable que contribuirá a desarrollar un trabajo altamente 

profesional. 

Nuestra base de datos se encuentra en el formato Excel y está estructurada para trabajarla 

con las diferentes herramientas tecnológicas. Asimismo, la data se encuentra ubicada en 

fuentes internas, como el programa SAP.  



24 

 

Cabe resaltar que en nuestra base de datos manejaremos información sensible y/o delicada 

como nombres de trabajadores, DNI, entre otros. Los cuales, serán modificados 

salvaguardando los intereses de la empresa y velando por seguridad. 

 

4.3. Presentación de datos recopilados 

Adjuntamos una pequeña muestra de la base de daos que estaremos utilizando para 

responder y predecir la respuesta de la pregunta principal. 

 

Imagen 8. Retorno de productos 

 

Fuente: GSK, 2021 

 

 

Imagen 9. Ventas de productos en unidades 

 

Fuente: GSK, 2021 

 



25 

 

5. COMPRENSIÓN Y PREPARACIÓN DE DATOS 

 

5.1. Diccionario de Datos 

 

El diccionario de datos es un conjunto de definiciones de las características de los datos 

que se van a utilizar en el presente trabajo de investigación, incluye nombre, descripción, 

tipo, valores, estructura, reglas de negocio. 

A continuación, se plantea en una tabla el diccionario con las variables utilizadas en el 

presente trabajo de investigación. 

 

Tabla 1. Diccionario de datos 

 TIPO LONGITUD NULO ÍNDICE ÚNICO DESCRIPCIÓN REGLA DE NEGOCIO 

Año Entero 4 No No No Año correspondiente Desde enero 2019 

Mes Cadena 10 No No No 
Mes del año 

correspondiente 
Ninguno 

Territorio Cadena 20 No No No 
Departamento a donde se 

envía el producto 

Lima y Provincias del 

Perú 

Id Cadena 10 No Si Si Identificador de cliente Ninguna 

Nombre Cliente Cadena 20 No No No 
Nombre de la empresa que 

compra en GSK 

Clientes que cuenten 

con el tipo de contrato 

especial 

Nombre Producto Cadena 80 No No No 
Nombre del producto que 

compra el cliente 

Producto que se 

encuentre en la cartera 

Marca Cadena 20 No No No 
Marca de producto que se 

vende a los clientes 
Ninguna 

Precio Decimal 
5 enteros 

2 decimales 
No No No 

Tarifa del precio del 

producto 
Ninguna 

Sell-in (Ventas de 

GSK a clientes) 
Decimal 

5 enteros 

2 decimales 
No No No Ventas brutas Ninguna 

Sell-out (Ventas 

de clientes a 

usuarios finales) 

Decimal 
5 enteros 

2 decimales 
No No No Ventas brutas Ninguna 

Devoluciones en 

soles 
Decimal 

5 enteros 

2 decimales 
No No No 

Pérdidas monetarias según 

devoluciones de producto 
Ninguna 

Cantidad de 

devoluciones 
Entero 4 No No No 

Número de productos 

devueltos 

Productos vendidos por 

GSK en un periodo no 

mayor a 1 año 
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Cantidad de 

productos 
Entero 5 No No No Número de productos Ninguna 

Descripción de 

incidencia 
Cadena 80 No No No 

Detalle de la incidencia 

reportada, motivo de la 

devolución 

Ninguna 

 

 

5.2. Calidad de Datos 

Es importante obtener buenos datos y evitar la propagación de datos erróneos. Para el 

presente trabajo utilizaremos datos internos que nos brinda la empresa GSK, es por ello 

que los datos recopilados que hemos obtenido cuentan con atributos importantes para la 

investigación los cuales son: 

 Completitud. – Los datos recopilados contienen poseen las características 

estipuladas según las reglas del negocio. 

 Exactitud. – Los datos representan el valor real según las operaciones realizadas 

por la empresa. 

 Consistencia. – Los datos recopilados muestran coherencia entre las variables. 

 Actualización. - Los datos en los cuales se va a trabajar son actuales y vigentes 

para todas las variables estudiadas, teniendo el mismo periodo de análisis. 

 Accesibilidad. – El equipo tiene acceso a la data por medio un representante de la 

empresa GSK.  

 Trazabilidad. -  Se tuvo que aplicar el tipo de cambio a ciertas variables que 

mostraban los datos en moneda extranjera (libras esterlinas). 

 Disponibilidad. – La persona autorizada de la manipulación de la data es aquella 

que nos provee de la información.  

 

5.2.1. Revisión y Depuración de Datos 

 

El presente trabajo de investigación utilizará todos los datos internos de la empresa GSK 

desde el mes de enero del 2019 hasta el mes de junio del año 2021. Se procedió a la 

revisión, depuración y transcripción de los datos. 

En la revisión de la base datos se realizó una tabla dinámica, la cual nos arrojó 4 

principales errores que se estaban desarrollando en la base de datos: 
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 En algunos casos contenían un espacio de más, por lo que se tuvo que usar la 

técnica de Excel “reemplazar” para unificar de tal manera todas las categorías. 

 Se corrigieron errores ortográficos. 

 Se depuró los campos que no tenían mucha relevancia con el objetivo del trabajo.  

La información obtenida fueron los reportes de las ventas netas de la empresa GSK hacia 

sus clientes, las devoluciones de productos por clientes, las ventas realizadas por los 

clientes a sus consumidores finales. Todos estos datos en el periodo de enero 2019 a junio 

2021. 

5.2.2. Niveles de calidad 

 

En base a los atributos mencionados se procedió a medir la calidad de los datos, en la cual 

hemos considerado un peso representativo para cada atributo y asignado un valor según 

su importancia, asimismo se realizó la regla de tres simple para obtener un porcentaje de 

la calidad de datos. 

 

 

 

 

 

 

 

Regla de Tres Simple: 

Si  100 - 20 

 X - 15,75 

 

Según el cálculo realizado, se ha obtenido el 78,75% de la calidad de datos, esto nos 

permitirá realizar un mejor análisis, el cual nos ayudará en dar respuesta a nuestra 

pregunta de investigación. 

 

5.3. Gobierno de datos 

La gobernabilidad de datos y a la vez la gestión eficiente de los datos de la empresa 

implica analizar su situación actual y la realidad de los datos, es decir hoy en día los datos 

es considerado un activo de gran valor tanto a nivel operativo como para crear valor en el 

ATRIBUTO PESO VALOR TOTAL 

Completitud 15% 15 2,25 

Exactitud 15% 20 3 

Consistencia 15% 18 2,7 

Actualización 10% 20 2 

Accesibilidad 20% 15 3 

Trazabilidad 5% 16 0,8 

Disponibilidad 20% 10 2 

TOTAL 100% 114,00 15,75 

X= 78,75% 
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mercado y convertirlo en información y conocimiento útil para la organización. Es por 

ello por lo que la empresa GSK considera que el control mediante reportes es importante 

para poder recopilarla, analizarla y poder aprovecharla de manera eficiente.  

Como grupo de ciencia de datos necesitamos datos confiables, seguros, oportunos y 

coherentes, por ello, este trabajo estipula la normativa y políticas de la empresa en la cual 

dichos datos están alineadas y se basa en la transparencia y privacidad, así como el uso 

adecuado de la data dentro de la empresa.  

La organización determina los cargos responsables del manejo de data, sus funciones y la 

implementación de una plataforma técnica que facilite estas prácticas empresariales. Para 

el soporte técnico y distribución de datos será asignada al área de TI, quien se encargará 

de la gestión de la calidad de datos, ejecutará acciones necesarias para adquirir, mantener, 

difundir y poner a disposición de quien corresponda los activos de datos de la empresa. 

 

6. PRODUCCIÓN Y ANÁLISIS EXPLORATORIO DE DATOS 

 

6.1. Determinación de los clientes principales para el estudio 

Es importante mencionar que, para la presente investigación, el equipo ha decido tomar a 

los clientes más representativos en las ventas de la empresa GSK. Para ello, se ha 

realizado un análisis descriptivo sobre las ventas que ha realizado la empresa a sus 

clientes o distribuidores, obteniendo como resultado a los siguientes: Alfaro, Deco, 

Dimexa, F del Norte y Química Suiza, siendo este último el de mayor relevancia con un 

67.10% de las ventas totales. Se puede revisar el siguiente gráfico: 

 

Imagen 10. Ventas de GSK a clientes 

 

Fuente: Elaboración propia 
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6.2. Presentación de datos a utilizar para el estudio  

Las variables han sido previamente seleccionadas según el objetivo de la investigación 

para poder dar solución a la problemática planteada, por lo que la data seleccionada debe 

contribuir con nuestro objetivo principal de identificar a los clientes que tengan un mayor 

índice de devolución con la finalidad de anticipar las posibles pérdidas monetarias. Se 

presenta una muestra de nuestra data que se utilizará para el análisis. 

 

Imagen 11. Muestra de tablón de análisis 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

En total, se obtuvieron 357 variables que se han propuesto para el presente análisis, 

algunas de ellos son las siguientes, teniendo en cuenta que la variable independiente es 

“Devoluciones en soles”: 

- Periodo 

- Sell-in Alfaro Aquafresh en soles 

- Sell-out Alfaro Voltaren en unidades 

- Dev por Fallas Deco en soles 

- Precio Promedio Deco Panadol 

- Devoluciones Dimexa Eno en soles 

- Sell-in F del Norte Productos Sanitarios en soles 

- PBI  

- Promedio de Sell-in Química Suiza 6 meses en unidades 
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6.3. Plan de muestreo y tamaño de la muestra   

Como equipo de ciencias de datos, revisamos y validamos la calidad de nuestra base de 

datos, por lo que se ha estimado al final de la base ya limpia y depurada de la empresa 

GSK, nos hemos quedado con 30 registros que agrupan 10,740 datos contenidos en 

nuestra población a evaluar. Para dicha evaluación se realizará el siguiente plan de 

muestreo: 

 

 Plan de muestreo probabilístico aleatorio simple 

 Para una población finita 

 Para el cual, se presenta la siguiente fórmula: 

 

𝑛 =  
𝑁 𝑥 𝑍2 𝑥 𝑝 𝑥 𝑞

𝑒2 𝑥 (𝑁 − 1) + 𝑍2 𝑥 𝑝 𝑥 𝑞
 

Donde: 

n: Tamaño de muestra que queremos hallar 

N: Tamaño de población de registros 

Z: Parámetro relacionado al nivel de confianza 

e: Margen de error 

p: Probabilidad de que ocurra un evento 

q: Probabilidad de que no ocurra un evento 

 

6.4. Diseño del estudio de muestra 

Nuestro equipo de ciencia de datos identificó las variables que nos ayudarán a ejecutar 

nuestro diseño que guardan relación y está asociado a los objetivos que deseamos 

desarrollar en el transcurso de nuestro proyecto de investigación.  

 

Imagen 12. Propuesta de diseño de muestra 

Concepto Definición Propuesta Diseño Muestral 

Unidad de Análisis Unidad que es el objeto de estudio Un cliente de GSK 

Población 
Conjunto de todas las unidades que forman parte del 

análisis 
Todos los clientes de GSK 

Unidad de muestreo 
Conjunto de elementos que fueron seleccionados en 

cada etapa del muestreo 
Ventas /devoluciones / clientes 
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Marco muestral 
Insumos empleados para identificar las unidades de 

muestreo 

Listado de clientes de GSK / 

Devoluciones de los clientes de GSK 

Muestra 

Serie de unidades seleccionadas de la población con la 

intención de estimar los valores que caracterizan a esta 

población 

Conjunto de clientes de GSK escogidos 

por muestreo probabilístico aleatorio 

Fuente: Elaboración propia 

 

6.5. Ejecución del muestreo 

La ejecución del muestreo se dará con un muestreo de tipo probabilístico aleatorio simple, 

mediante el cual una organización de investigación puede identificar a la muestra 

representativa del universo. En consecuencia, se presenta nuestro cálculo de la muestra 

según la aplicación de la fórmula: 

 

𝑛 =  
30 𝑥 1.962 𝑥 0.50 𝑥 0.50

0.052 𝑥 (30 − 1) + 1.962 𝑥 0.50 𝑥 0.50
 

 

Donde: 

n: Tamaño de muestra que queremos hallar 

N: Tamaño de población de registros: 30 

Z: Parámetro relacionado al nivel de confianza: 95% ≅ 1.96 

e: Margen de error: 5% 

p: Probabilidad de que ocurra un evento: 50% 

q: Probabilidad de que no ocurra un evento: 50% 

 

𝑛 =  27 

 

Según la ejecución de nuestro diseño de muestreo, se ha podido determinar que el número 

de registros que debemos considerar para nuestra muestra es de 27.  

 

Cabe resaltar que este número de muestra se usará solo para validar el modelo. En ese 

sentido, se seguirá tomando a toda la población para el análisis de las variables, ya que 

creemos que es lo mejor para la empresa presentada. 
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6.6. Resumen y examen de la distribución de variables 

 

Luego de realizar el respectivo análisis de las variables que hemos propuesto, se ha 

llegado a los resultados que se mostrarán a continuación. Para ello, se ha tomado como 

herramienta a la caja y bigotes y a la Campana de Gauss. 

 

Imagen 13. Caja y bigotes. Ventas en soles de GSK a sus clientes 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

Imagen 14. Caja y bigotes. Ventas en unidades de GSK a sus clientes 

  

Fuente: Elaboración propia 
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Imagen 15. Caja y bigotes. Ventas en soles de los clientes de GSK a sus consumidores 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

Imagen 16. Caja y bigotes. Venta en unidades de los clientes de GSK a sus consumidores 

 

Fuente: Elaboración propia 

 



34 

 

 

Imagen 17. Caja y bigotes. Devoluciones en soles de los clientes a GSK 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

Imagen 18. Caja y bigotes. Precio promedio de venta de GSK a sus clientes 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Imagen 19. Campana de Gauss. Sell in en soles 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

Imagen 20. Campana de Gauss. Precio promedio 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Imagen 21. Campana de Gauss. Sell out en soles 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

Imagen 22. Campana de Gauss. Devoluciones en soles de los clientes a GSK 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

6.7. Resultado del análisis de relaciones 

Asimismo, se ha realizado un análisis exhaustivo de correlaciones entre las variables 

presentadas para el proyecto. Se presenta la matriz de correlaciones: 
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Tabla 2. Muestra de matriz de correlaciones 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 3. Matriz de correlaciones – Mapa de calor 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Ahora se presentan, algunas variables representativas de las 358 del total y que muestran 

correlaciones fuertes, regulares y débiles. 
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Imagen 23. Correlación entre Devoluciones vs Devoluciones Deco Aquafresh en miles de soles 

 

Fuente: Elaboración propia 

El gráfico 23 presenta una correlación positiva considerable, de 0.799 entre las variables 

ya mencionadas. 

 

 

 

Imagen 24. Correlación entre Devoluciones vs Devoluciones Deco Panadol en miles de soles 

 

Fuente: Elaboración propia 

El gráfico 24 presenta una correlación positiva considerable, de 0.8206 entre las variables 

ya mencionadas. 
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Imagen 25. Correlación entre Devoluciones vs Dev por vencimiento Deco en miles de soles 

 
Fuente: Elaboración propia 

El gráfico 25 presenta una correlación positiva considerable, de 0.8195 entre las variables 

ya mencionadas. 

 

 
Imagen 26. Correlación entre Devoluciones vs Devoluciones F del Norte Aquafresh en miles de soles 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

El gráfico 26 presenta una correlación positiva considerable, de 0.8242 entre las variables 

ya mencionadas. 
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Imagen 27. Correlación entre Devoluciones vs Devoluciones F del Norte Scott en cientos de soles 

 
 

Fuente: Elaboración propia 

El gráfico 27 presenta una correlación positiva alta, de 0.0738 entre las variables ya 

mencionadas. 

 
Imagen 28. Correlación entre Devoluciones vs Devoluciones Química Suiza Panadol en miles de soles 

 
Fuente: Elaboración propia 

El gráfico 28 presenta una correlación positiva considerable, de 0.8531 entre las variables 

ya mencionadas. 
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Imagen 29. Correlación entre Devoluciones vs Devoluciones por vencimiento Química Suiza en miles de soles 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

 

El gráfico 29 presenta una correlación positiva considerable, de 0.8395 entre las variables 

ya mencionadas. 

 

 
Imagen 30. Correlación entre Devoluciones vs Dev por sobre stock Química Suiza en miles de soles 

 
Fuente: Elaboración propia 

El gráfico 30 presenta una correlación positiva considerable, de 0.812 entre las variables 

ya mencionadas. 
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Imagen 31. Correlación entre Devoluciones vs PBI en miles de soles 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

El gráfico 31 presenta una correlación positiva regular, de 0.4192 entre las variables ya 

mencionadas. 

 

 
Imagen 32. Correlación entre Devoluciones vs Devoluciones promedio de devoluciones por fallas 6 meses en cientos 

de soles 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

El gráfico 32 presenta una correlación positiva baja, de 0.2898 entre las variables ya 

mencionadas. 
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Imagen 33. Correlación entre Devoluciones vs Sell-in Dimexa Corega en miles de soles 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

El gráfico 42 presenta una correlación positiva baja, de 0.0003 entre las variables ya 

mencionadas. 

7. COMENZANDO LA INTERPRETACIÓN DE DATOS 

 

Es importante recordar que para el análisis presentado se ha utilizado la totalidad de la 

población de los datos para obtener un resultado que se acerque más a la realidad. De 

acuerdo con ello, se obtiene las siguientes interpretaciones: 

 En primer lugar, se puede apreciar en la Campana de Gauss cómo se distribuyen 

las variables evaluadas. Por ejemplo: se valida que la variable Sell in en soles se 

concentra en la media de aproximadamente 153,000 soles, sin embargo, existen 

datos que están muy lejos de esta media. Asimismo, como es el caso de la variable 

Sell out en soles que muestra la concentración o distribución de sus datos sobre la 

media de aproximadamente 150,000 soles, mientras que otros datos se visualizan 

a una distancia mucho mayor. 

 En segundo lugar, las variables que tienen mayor correlación son Sell in y Sell 

out, tanto en soles como en unidades. De las cuales se puede deducir que ambas 

variables están relacionadas linealmente. Es decir, la primera como la segunda 

variable cambian a una tasa constante.  
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 En tercer lugar, existen otras variables que hemos identificado que presentan 

correlaciones casi inexistentes, como es el caso a las relacionadas al PBI. En este 

caso, el equipo de ciencia de datos tuvo el criterio de aplicar esta variable para ver 

alguna relación entre el consumo nacional y estas devoluciones de los clientes o 

distribuidores GSK. No obstante, se obtuvo el cálculo mostrado. 

 

Por otro lado, se ha realizado un análisis descriptivo de nuestras variables que se 

mostrarán a continuación: 

 

Tabla 4. Estadística descriptiva 1 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

 
Tabla 5. Estadística descriptiva 2 

  
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 6. Estadística descriptiva 3 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

 
Tabla 7. Estadística descriptiva 4 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 8. Estadística descriptiva 5 

 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 9. Estadística descriptiva 6 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

8. ARQUITECTURA DE DATOS 

 

8.1. Arquitectura funcional de GSK 

Según lo investigado en el transcurso del proyecto, se puede mostrar la siguiente 

arquitectura funcional de la organización.  

 
Imagen 34. Arquitectura funcional de GSK 

 
Fuente: GSK 

Elaboración propia 
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8.2. Arquitectura tecnológica, herramientas e infraestructura 

Según lo investigado en el transcurso del proyecto, se puede mostrar la siguiente 

arquitectura funcional de la organización.  

 
Imagen 35. Arquitectura tecnológica GSK 

 

Fuente: GSK 

Elaboración propia 

 

Fuente de ingreso de data: La data se obtiene a través de las operaciones que se realizan 

con los clientes o distribuidores de GSK, el cual se utiliza la herramienta Excel para su 

registro.  

Integración: La data obtenida se integra en el programa SAP, el cual es un programa que 

permite tener el control de todas las áreas y/o unidades de la organización.  

Almacenamiento: El primer almacenamiento de la data obtenida, se registra en SAP 

Business Warehouse, el cual sirve como un primer backup. Es decir, toda la información 

que se integra en el SAP, se “asegura” en este primer almacenamiento. Como segundo 

almacenamiento, se cuenta con el Azure Data Lake Store, el cual permite almacenar datos 

desde el SAP Business Warehouse a nivel histórico. 

Procesamiento: En esta etapa la empresa GSK usa la herramienta SQL, el cual le permite 

filtrar toda la información que se requiere, en un menor tiempo y más oportuno, por un 

lado el Sell in (ventas a distribuidores) y/o por otro lado, el Sell out (ventas de clientes a 

usuarios finales).  
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Visualización: Para obtener los reportes que se requieran en el desarrollo de negocio, se 

utilizarán las herramientas de visualización Power BI y/o Microsoft Excel.  

Modelado: Así como, para nuestro modelado utilizaremos la herramienta Python. 

 

9. TÉCNICAS DE CIENCIA DE DATOS  

 

9.1. Supervisado 

En nuestro proyecto vamos a construir un modelo predictivo supervisado, puesto que se 

usará data histórica para entrenar los algoritmos del modelado. Además, de esta manera, 

podremos comprobar la viabilidad del modelo propuesto. Recordemos nuestra pregunta 

de ciencia de datos, el cual busca identificar el valor del monto de las devoluciones de los 

clientes de GSK. Por ello, según los objetivos, la técnica más oportuna para dar solución 

a nuestro problema es la regresión lineal.  

De esta forma, podremos realizar un análisis predictivo a partir de los montos de 

devoluciones de los diferentes clientes de GSK, según sus variables numéricas continuas. 

 

9.1.1. Regresión lineal múltiple 

 

Se ha realizado el análisis para nuestro modelado de regresión lineal múltiple. En este 

caso, se realizó el modelado a través de la plataforma Google Colab, el cual nos ayudó a 

poder realizar una análisis detallado de las variables. El proceso para realizar el presente 

modelado fue el siguiente: 

 

- Se realizaron las correlaciones de todas las variables independientes respecto a la 

variable dependiente, con la finalidad de verificar cuáles de estas variables tienen 

mayor coeficiente de correlación con la variable dependiente “Devoluciones en 

soles”. 

- Luego de identificar estas variables, se procedió a realizar nuestro modelo de 

regresión lineal múltiple con las variables seleccionadas con el que nos brindó el 

siguiente resultado: 
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Modelo de regresión múltiple: 

 

 

Interpretación 

Para resolver la pregunta principal de nuestro trabajo, estamos usando a técnica de 

regresión lineal múltiple debido que trataremos con un algoritmo de aprendizaje 

supervisado la cual es una técnica muy utilizada en machine learning y estadística. 

Es decir, mediante el uso de una recta identificaremos si existe una tendencia en el 

conjunto de datos que estamos utilizando en nuestro modelo para la relación entre una 

variable escala dependiente “y” y una o más variables explicativas nombradas con “X”.  

En nuestro modelo se puede observar el análisis de regresión lineal múltiple con una 

Variable dependiente y 14 variables independientes, para el cual se tiene la siguiente 

interpretación del resumen. 

Estadísticas de la regresión: 

 El modelo ha resultado un R2 ajustado de 0.984 

 Ello indica que nuestra variables independientes responden y está explicado en un 

98.4% a nuestro modelado de datos. 
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Análisis de la varianza: 

 Nuestro valor crítico de F dio como resultado 3.94e-08  

 Ello quiere decir que: Valor crítico de F < 0.05. Por lo que se puede interpretar 

que la hipótesis nula se rechaza y el modelo tiene significancia.  

 

Coeficientes: 

 Respecto al PBI, se entiende que en medida que aumente en un valor esta variable, 

la variable dependiente Devoluciones en soles aumentaría en 25,630,000.  

 Respecto a Devoluciones por fallas Química Suiza en soles, se entiende que en 

medida que aumente en un valor esta variable, la variable dependiente 

Devoluciones en soles aumentaría en 12.8599. 

 Respecto a Devoluciones por sobre stock Química Suiza en soles, se entiende que 

en medida que aumente en un valor esta variable, la variable dependiente 

Devoluciones en soles aumentaría en 12.9626. 

 Respecto a Devoluciones por vencimiento Química Suiza en soles, se entiende 

que en medida que aumente en un valor esta variable, la variable dependiente 

Devoluciones en soles disminuiría en 2.9118. 

 Respecto a Devoluciones F del Norte Aquafresh en soles, se entiende que en 

medida que aumente en un valor esta variable, la variable dependiente 

Devoluciones en soles disminuiría en 5942.3166. 

 Respecto a Devoluciones Química Suiza Panadol en soles, se entiende que en 

medida que aumente en un valor esta variable, la variable dependiente 

Devoluciones en soles aumentaría en 0.6661. 

 Respecto a Devoluciones por sobre stock Deco en soles, se entiende que en 

medida que aumente en un valor esta variable, la variable dependiente 

Devoluciones en soles disminuye en 112.3741. 

 Respecto a Devoluciones F del Norte Scott en soles, se entiende que en medida 

que aumente en un valor esta variable, la variable dependiente Devoluciones en 

soles disminuye en 1391.8294. 

 Respecto a Devoluciones por vencimiento Deco en soles, se entiende que en 

medida que aumente en un valor esta variable, la variable dependiente 

Devoluciones en soles aumentaría en 26.7424. 
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 Respecto a Devoluciones Deco Aquafresh en soles, se entiende que en medida 

que aumente en un valor esta variable, la variable dependiente Devoluciones en 

soles aumentaría en 149.3233. 

 Respecto a Sell-out Dimexa Eno en unidades, se entiende que en medida que 

aumente en un valor esta variable, la variable dependiente Devoluciones en soles 

aumentaría en 10.2291. 

 Respecto a Sell-in Dimexa Productos Sanitarios en soles, se entiende que en 

medida que aumente en un valor esta variable, la variable dependiente 

Devoluciones en soles aumentaría en 0.2455. 

 Respecto a Devoluciones Dimexa Parondontax en soles, se entiende que en 

medida que aumente en un valor esta variable, la variable dependiente 

Devoluciones en soles aumentaría en 237.6483. 

 Respecto a Precio Promedio Dimexa Corega, se entiende que en medida que 

aumente en un valor esta variable, la variable dependiente Devoluciones en soles 

aumentaría en 1589.9046. 

 

10. EL MODELO Y LA HISTORIA 

 

10.1 Determinación del modelo más apropiado para la descripción o predicción 

 

Según el análisis realizado a la data entre el periodo enero 2019 a junio 2021 y alineados 

a nuestro objetivo principal del proyecto que, cabe recordar, es calcular el monto de la 

devolución en unidades monetarias de los principales clientes de GSK, el modelo más 

apropiado que responde a nuestra pregunta de ciencia de datos es la de regresión lineal 

múltiple. Puesto que, este modelado nos permitirá conocer cuánto sería el valor de 

devoluciones que realizarían los principales clientes de la organización. Siento la variable 

independiente “Devoluciones en soles”. De esta manera, permitiría a GSK a tomar 

acciones preventivas y evitar pérdidas monetarios que puedan provocar estos retornos de 

productos. 

 

10.2 Descripción de los hallazgos, ¿Qué se descubrió? 

 

Entre los principales hallazgos podemos mencionar los siguientes: 
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 La empresa GSK mantiene un contrato especial con sus clientes, el cual les da la 

opción de devolver los productos que se les vendieron en caso lo decidan. 

Normalmente, estas devoluciones se dan por tres (3) razones, que son: Por 

vencimiento del producto, por sobre stock de los propios clientes, o por fallas en 

los productos. Siendo las más representativa, las devoluciones por vencimiento. 

 Se identificó que los principales clientes de GSK son: Alfaro, Deco, Dimexa, F 

del Norte y Química suiza, en relación con su participación en las ventas de la 

organización.  

 Las empresas con mayor proporción de devolución son Deco con 2.85% de sus 

compras, Alfaro con 2.46% y F del Sur con 1.31%. No obstante, si bien Química 

Suiza solo tiene un 0.91% de devolución de sus compras, el valor monetario que 

representa este genera un perjuicio para GSK. Puesto que, Química Suiza tiene un 

67.10% de participación en las ventas de la empresa. 

 Se debe poner mayor énfasis y cuidado a los diferentes tipos de devoluciones, ya 

sea por producto o tipo, mencionadas en el modelo, ya que son los que tienen un 

mayor impacto en las devoluciones totales. 

11. IMPLEMENTACIÓN Y AJUSTES 

 

11.1 Visualización de los hallazgos, grafique lo descubierto y compártalo 

Para dar respuesta a nuestras preguntas de ciencias de datos, se ha podido identificar lo 

siguiente:  

 

- La empresa cuenta con los principales clientes: Química Suiza, Alfaro, Deco, 

Dimexa y F del Norte, tal como se muestra en la gráfica siguientes: 

 
Imagen 36. Clientes principales de GSK y participación. 

 
 

Fuente: GSK 
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- Se ha identificado los motivos de devolución: vencimiento, sobre stock y fallas. 

Asimismo, estas devoluciones se distribuyen por clientes de la siguiente manera: 

 

Imagen 37. Tipos de devoluciones de Alfaro 

 

Fuente GSK 

Alfaro cuenta un mayor nivel de devolución por vencimiento seguido de sobre stock y 

fallas. 

 

 

Imagen 38. Tipos de devoluciones de Deco 

 

Fuente GSK 

 

Deco cuenta un mayor nivel de devolución por vencimiento seguido de sobre stock y 

fallas. 
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Imagen 39. Tipo de devolución de Dimexa 

 

Fuente GSK 

 

Dimexa cuenta un mayor nivel de devolución por vencimiento y sobre stock y seguido 

por la razón de fallas. 

 

 

Imagen 40. Tipo de devolución de F del Norte 

 

Fuente GSK 

 

F del Norte cuenta un mayor nivel de devolución por vencimiento seguido de sobre stock 

y fallas. 

 

S/.0.00

S/.5,000.00

S/.10,000.00

S/.15,000.00

S/.20,000.00

S/.25,000.00

S/.30,000.00

Vencimiento Sobre stock Fallas

Tipo de devolución de Dimexa

S/.0.00

S/.5,000.00

S/.10,000.00

S/.15,000.00

S/.20,000.00

S/.25,000.00

S/.30,000.00

Vencimiento Sobre Stock Fallas

Tipo de devolución de F del Norte



55 

 

Imagen 41. Tipo de devolución de Química Suiza 

 

Fuente GSK 

 

Química Suiza cuenta un mayor nivel de devolución por vencimiento seguido de sobre 

stock y fallas. 

 

 

 

- Para obtener un análisis global de las variables seleccionadas en nuestro modelo, 

se ha generado gráficos de dispersión de todas estas variables, tanto la dependiente 

“Devoluciones en soles”, como las variables independientes que mayor responder 

a nuestro modelo. Todo ello, para lograr un análisis más complementario, como 

se muestra en la siguiente gráfica: 
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Imagen 42. Tabla de dispersión de las variables del modelo 

 
Fuente: GSK 

Elaboración: propia 

 

 

- Se ha realizado un análisis descriptivo de las variables de nuestro modelo, con la 

finalidad de analizarlos y validar los hallazgos encontrados, como por ejemplo: la 

variable que tiene un mayor impacto en las devoluciones de Química Suiza es el 

tipo de vencimientos, teniendo un promedio de devoluciones mensuales de S/ 

49,937.60 soles. Este valor supera en más de 3 veces las devoluciones por 

vencimiento del cliente Deco. Además, también se puede observar que la mayoría 
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de los datos de las Devoluciones F del Norte Aquafresh en soles está disperso en 

849.70 soles respecto a su media que es 163.60 soles, así como los datos de Dev 

por Sobre Stock Deco en soles que están dispersos en su mayoría en 114.59 soles 

respecto de su promedio 30.10 soles. 

 

Imagen 43. Análisis descriptivo de las variables del modelo 

 

Fuente: GSK 

Elaboración: propia 

 

- Se ha generado una nueva matriz de correlaciones que identifica a las variables 

que tienen una mayor relación y las que no. Por ejemplo, se muestra en la imagen 

44 que la mayoría variables independientes responden a la variable dependiente 

Devoluciones en soles, siendo Devoluciones Química Suiza Panadol en soles el 

de mayor correlación con 0.923619, seguido por Devoluciones por Vencimiento 

Química Suiza en soles con 0.916218 de coeficiente de correlación de Pearson. 

 

Imagen 44. Matriz de correlaciones de las variables del modelo 

 

Fuente: GSK 

Elaboración: propia 

 

 



58 

 

- Para una mejor visualización de las variables con mayor correlación se muestra 

la siguiente matriz: 

 

Imagen 45. Matriz de correlaciones. Variables para el modelo 

 

Fuente: GSK 

 

- También, se ha realizado campanas de Gauss que permiten conocer la distribución 

de los datos de las variables seleccionadas para nuestro modelo, como se visualiza 

a continuación: 

 

 
Imagen 46. Campana de Gauss de las variables del modelo 
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Fuente: GSK 

Elaboración: propia 

 

 

Se puede apreciar en la Campana de Gauss cómo se distribuyen las variables evaluadas.  

Por ejemplo: se valida que la variable Dev vencimiento Química Suiza en soles se 

concentra en la media de aproximadamente 50,000 soles, sin embargo, existen datos que 

están muy lejos de esta media. Como se puede validar, muestra una curva de asimetría 

positiva lo que significaría que la mayoría de los datos se encuentran por encima del valor 

de su media. 

Asimismo, se valida que la variable Devoluciones Deco Aquafresh en soles se concentra 

en la media de aproximadamente 800 soles, sin embargo, existen datos que están muy 

lejos de esta media. Como se puede validar, muestra una curva de asimetría positiva lo 

que significaría que la mayoría de los datos se encuentran por encima del valor de su 

media. 

Un último ejemplo para mencionar es que se valida que la variable PBI se concentra en 

la media de aproximadamente 0.033, sin embargo, existen datos que están muy lejos de 

esta media. Como se puede validar, muestra una curva de asimetría positiva lo que 

significaría que la mayoría de los datos se encuentran por encima del valor de su media. 

 

- Según el modelo de regresión lineal múltiple presentado en el anterior avance, el 

equipo de ciencia de datos ha decidido realizar un ajuste en sus variables, con la 

finalidad de tener un modelo que responda con mayor eficiencia a nuestra 

pregunta de ciencia de datos planteada. Para ello, se ha decidido tomar únicamente 

a las variables que tienen una mayor respuesta a la variable dependiente 

“Devoluciones en soles”. El criterio seleccionado es seleccionar a las variables 
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con un P Value > a T más cercano a cero y/o menores a 0.05, ya que son aquellas 

que responden de una manera más directa a la variable dependiente. Según ello, 

nuestro modelo de regresión lineal múltiple se representaría de la siguiente 

manera: 

 

 

 

En este sentido se ha obtenido una regresión lineal múltiple con 8 variables 

independientes que son: “PBI”, “Dev por Vencimiento Química Suiza en soles”, 

“Devoluciones F del Norte Aquafresh en soles”, “Dev por Sobre Stock Química Suiza en 

soles”, “Dev por Sobre Stock Deco en soles”, “Devoluciones F del Norte Scott en soles”, 

“Dev en Vencimiento Deco en soles” y “Devoluciones Deco Aquafresh en soles” que 

responden a nuestra variable dependiente “Devoluciones en soles”.  

Se ha obtenido un valor de 0.976 de R2 ajustado, el cual demuestra la alta correlación 

existente entre las variables mencionadas. 

 

- Además, se muestra nuestra fórmula de regresión lineal múltiple el cual representa 

a nuestro modelo de ciencia de datos: 

 

Leyenda: 

Y: Variable dependiente “Devoluciones en soles” 

X1: Variable independiente “PBI” 

X2: Variable independiente “Dev por Vencimiento Química Suiza en soles” 
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X3: Variable independiente “Devoluciones F del Norte Aquafresh en soles” 

X4: Variable independiente “Dev por Sobre Stock Química Suiza en soles” 

X5: Variable independiente “Dev por Sobre Stock Deco en soles” 

X6: Variable independiente “Devoluciones F del Norte Scott en soles” 

X7: Variable independiente “Dev por Vencimiento Deco en soles” 

X8: Variable independiente “Devoluciones Deco Aquafresh en soles”  

 

 

 

 

 

 

- Por último, se muestra el diagnóstico de residuos. En el cual vemos, por ejemplo, 

un gráfico del valor que se predijo versus lo real, donde podemos que esta 

comparación entre estos valores no es tan significativa. Por otro lado, se puede 

ver las diferencias entre los residuos del modelo, donde se puede apreciar que 

estos valores se mueven entre un poco más de los -40,000 hasta los 60,000, 

estando la mayoría de estos entre los -20,000 hasta los 20,000. Para visualizarlos, 

se muestra la siguiente gráfica. 

 
Imagen 47. Diagnóstico de residuos 

 
 

Fuente: GSK 

Elaboración: propia 

Y = 24850 + 26630000X1 - 2.4480X2 – 6134.06X3 + 14.6242X4 – 101.3209X5  

– 1576.6993X6 + 24.0341X7 + 149.8644X8 
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11.2 Estrategia de implementación 

Luego de obtener nuestro modelo de ciencia de datos que más se acerca a nuestro objetivo, 

prosigue implementarlo y ponerlo a prueba de manera definitiva. Para ello, se ha decidido 

establecer 3 etapas de implementación que son las siguientes: 

 

 Primera fase: Esta se ejecutará en la etapa previa a la implementación. 

o Validar que nuestra arquitectura de datos soporte nuestro modelo. La 

empresa GSK ya presenta una arquitectura de datos, para ello se realizará 

un seguimiento y optimización en caso sea requerido. 

o Generar un programa de implementación, en el que se establecerá, las 

etapas, las métricas de evaluación, el periodo de implementación, 

herramientas tecnológicas a emplear, la necesidad de capacitación y 

orientación por parte del equipo de ciencia de datos. 

 

 Segunda fase: Esta se ejecutará durante la implementación. 

o La implementación será establecida de manera progresiva. Es decir, en 

primer lugar, el modelo estará disponible para los gerentes de la 

organización, luego se podrá desplegar para cada representante de las 

divisiones en la empresa, posteriormente, se ampliará el alcance hacia los 

colaboradores. Cada progreso tendrá un periodo de seguimiento de 3 

meses y en cada uno estará el equipo de ciencia de datos otorgando soporte 

y capacitación en caso se requiera. 

 

 Tercera fase: Esta se ejecutará en la etapa posterior a la implementación. 

o Comentarios por parte de los usuarios interesados. La implementación del 

modelo de datos permitirá obtener retroalimentación respecto a su 

viabilidad según los objetivos propuestos a inicios del proyecto. Estas 

opiniones permitirán al equipo de ciencia de datos realizar los ajustes 

necesarios, con la finalidad de optimizar la eficiencia del modelo. 

o Es importante recalcar que nuestro modelo de datos tendrá revisiones y 

retroalimentaciones constantes cada periodo.  
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12. CALIBRADO E IMPLEMENTACIÓN 

 

12.1 Método de ajuste 

El método de ajuste ayuda al equipo de ciencia de datos a analizar y validar la 

confiabilidad de nuestro modelo de ciencia de datos según la propuesta realizada al inicio 

del proyecto. Para su validación, se ha usado el método del Test de significancia de F, el 

cual nos ha generado el siguiente reporte:  

 

- Significación de F-test (Validar el modelo de regresión): 

Nivel de significancia:  0.05  

Valor crítico de F:  3.96e-12 

- R2:  

Nivel de correlación:  0.976 

Nuestro valor crítico de F nos confirma que se rechaza la hipótesis nula al ser un valor 

menor a 0.05, demostrando que nuestro modelo tiene significancia. Asimismo, nuestro 

R2 ajustado nos indica que las variables independientes dan respuesta a nuestro modelo 

en un 98.3%. 

 

12.2 Retroalimentación 

El modelo de ciencia de datos es una representación de la realidad, es decir, nos muestra 

el entorno y contexto en el que se encuentra, en este caso, la empresa GSK respecto a sus 

operaciones. Por ello, la presentación de nuestro modelo no es estático, se tiene que 

ajustar y retroalimentar de manera constante, con la finalidad de que no se aleje del 

objetivo principal de su desarrollo.  

En este sentido, el equipo de ciencia de datos ha visto necesario establecer un cronograma 

de retroalimentación del modelo, el cual se realizará anualmente. Puesto que, ello 

permitirá ajustar y recalibrar nuestro modelo según los nuevos datos históricos obtenidos 

por nuevas operaciones. Asimismo, esta recalibración será fundamental porque 

mantendría el modelo cerca de los objetivos establecidos.  

Otro criterio para esta retroalimentación del modelo es debido al tipo de contrato que 

tienen los clientes, el que les permite devolver los productos no vendidos en un periodo 

no mayor a un año. Por lo que, en caso exista un cambio en las condiciones de este 

contrato, será motivo de recalibrar el modelo. 
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13. FACTORES CRÍTICOS DE ÉXITO DEL PROYECTO 

 

Según el criterio de nuestro equipo de ciencia de datos, los puntos que hay que tener en 

cuenta para que un proyecto funcione, son los siguientes:  

 Es necesario tener data suficiente que nos permita guiar el análisis hacia el logro 

de los objetivos propuestos. En el caso que no se tenga la data de manera oportuna, 

es necesario que se ejecuten estrategias para empezar a generarlos y registrarlos. 

 Es necesario que la data que se tenga esté estructurada y ordenada, el cual les 

facilitará a los interesados su entendimiento. 

 Según la complejidad de la data, por ejemplo, el volumen, es necesario tener las 

herramientas tecnológicas acertadas para poder almacenarlos, transformarlos, 

distribuirlos y analizarlos. Así como, para generar reportes que ayuden a entender 

la data de manera visual. 

 Es importante comprender el negocio y determinar el problema de manera 

eficiente, ya que ello guiará oportunamente al equipo de ciencia de datos en el 

análisis de este.  

 Otro punto esencial, es que no debemos partir un proyecto de ciencia de datos 

desde los datos disponibles, sino se debe partir desde el problema del negocio. 

 Además, es fundamental no solo conocer sino aplicar la iteración de la 

metodología de ciencia de datos, ya que en ciertas situaciones será necesario 

retornar procesos para volver a direccionar el proyecto según el objetivo. 

 También, se debe considerar la integración y complementariedad del equipo de 

ciencia de datos, que puedan ofrecer no solo habilidad técnicas sino, también, 

habilidad blandas que contribuyan en la elaboración del proyecto. 

 Por último, se tendría que determinar algunas medidas de evaluación de nuestro 

modelo que nos ayude a entender si tuvo el rendimiento esperado o no. 

 

14. CONCLUSIONES 

 

El principal objetivo de este trabajo es calcular el valor monetario de las 

devoluciones de los cinco principales clientes de GSK, analizar las variables que 

determinan el motivo de las devoluciones y lo que impacta en la empresa en valor 

monetario, esto nos permitirá tener un mayor control de las devoluciones ya que 

sabríamos el problema que tendrían los clientes para devolver los productos. 
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El modelo de aprendizaje supervisado fue de regresión lineal lo cual nos permitió 

identificar el valor del monto de las devoluciones de los clientes de la empresa GSK, en 

este sentido nos permitió predecir valores cuantitativos según sus variables numérica 

continuas. 

Se identificó 8 variables con alta correlación las cuales nos llevó a realizar un análisis 

de regresión lineal múltiple para comprender mejor la respuesta de la pregunta de ciencia 

de datos. Ello nos llevó a un resultado de correlación de 0.976 el cual nos indica que las 

variables seleccionadas responden en un 97.6% el modelo de ciencia de datos. 

Haciendo un seguimiento a las variables independientes, se podrá reducir las 

devoluciones totales de la empresa GSK, logrando reducir las pérdidas monetarias que se 

incurre por retorno de ventas y el costo de destrucción de productos. También podríamos 

controlar el stock de la empresa y las ventas hacia nuestros cinco principales clientes 

según su demanda. 

El producto donde mayor devolución se concentra es de Panadol. Así como el cliente 

que tiene mayor potencial de devolver productos es Química Suiza. 

Se concluye que las devoluciones del año 2022 serán aproximadamente de S/ 

1,800,000 soles.  

15. NUEVAS PREGUNTAS 

 

Nuestro proyecto nos ha permitido profundizar más respecto al entorno que envuelve a 

GSK, ello genera nuevos caminos de investigación, la cual se puede representar en las 

siguientes preguntas de ciencia de datos propuestos: 

 

 ¿Cuál es el comportamiento de las devoluciones de Química Suiza? 

 ¿Qué tipo de devoluciones realizará los nuevos clientes de GSK? 

 ¿Qué acciones tomar para reducir y/o mitigar las devoluciones de los clientes? 

 

16. DECISIONES PARA TOMAR A PARTIR DE LOS DATOS ESTUDIADOS 

 

De acuerdo con el análisis detallado de los clientes de GSK y basándonos en el 

problema principal, a partir del uso de los datos estudiados, pudimos obtener a los cinco 

principales clientes que presentan el mayor índice de devolución de los productos 

adquiridos, que vienen a ser las empresas Alfaro, Deco, Dimexa, F. del Norte y Química 

Suiza.  
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En el presente apartado, mencionaremos las decisiones a tomar basándonos en los 

motivos de devolución que han presentado cada uno de los cinco principales clientes: 

En primer lugar, Alfaro, cliente que presenta el mayor índice de devolución a la 

compañía. El motivo principal de devolución es el sobre stock, el cual acumula cada vez 

que compra a GSK, y que mediante el acuerdo comercial se le otorga la posibilidad de 

devolver la mercadería en menos de doce meses, a pesar de que los productos aún no 

tengan la fecha de vencimiento dentro del año. Se consideró que esta repercute en la 

rentabilidad de la compañía, por tal motivo basándonos en la premisa de sobre 

acumulación de mercadería y mediana rotación en su inventario, luego de hacer el análisis 

del sell out, se podría determinar, otorgarle el 30% menos en disponibilidad de compra, 

durante los próximos doce meses, para poder medir el resultado partiendo desde la 

frecuencia de compra que mantienen durante los últimos tres años. 

En segundo lugar, Dimexa, basándonos en el resultado de los datos estudiados y la 

información recopilada, se obtuvo que el motivo de devolución que presenta este cliente 

es el exceso de adquisición de productos exclusivamente en las temporadas de cada uno 

de estos, pues pasado ello, se ha observado una caída en sus ventas según el análisis del 

sell out. Asimismo, cabe resaltar que su porcentaje de compra de es tan elevado a 

diferencia de otros clientes, ya que presenta un 3.98% del total.  En este sentido, la medida 

recomendada para este cliente es reducir su capacidad de compra en un 20%, así como 

otorgarle un acuerdo comercial no menor a diez meses. 

En tercer lugar, Química Suiza, principal cliente de la compañía pues a junio del año 

2021, ha presentado un 67.10% de participación de adquisición de mercadería, llegando 

a ser el mayor comprador de GSK, por lo que al mismo tiempo ha presentado porcentaje 

de devolución considerable en comparación con los otros clientes. Cabe mencionar, que 

la empresa mantiene un contrato comercial de corto periodo, pues al ser una empresa de 

presencia y renombre en el mercado peruano, ha visto conveniente tener productos de 

cercana fecha de fabricación, por lo que se ha visto reflejado en sus devoluciones 

constantes que no están basadas en sus ventas, sino más bien en su obligación de 

devolución a los tres meses de adquirida la mercadería. Por tal motivo, se concluyó como 

equipo en realizarle una extensión de fecha en el acuerdo comercial no menor de seis 

meses. 

En cuarto lugar, Deco, quien ha presentado el gran índice de devolución en los últimos 

tres años, que lo sitúa entre los tres primeros. Luego del resultado de los datos analizados, 

se observó que el problema que presenta este cliente, parte de la mala estrategia de 
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distribución de la mercadería que ha realizado en los últimos periodos, pues menos 

centros de distribución han ofrecido sus productos, obteniendo así una lenta rotación de 

inventario, y sumándole a ello, se detectó que se presentaron constantes cambios en los 

pedidos de mercadería que finalmente se les entregaba más cantidades sin ser necesarias, 

generando así mercadería devuelta, en algunos casos el mismo día y, en otros, durante el 

periodo del acuerdo comercial pactado. 

Finalmente, la empresa Fármacos del Norte, quienes han venido sumándose como 

clientes frecuentes de GSK, y se ha evidenciado en su análisis del sell in, sell out y sobre 

todo en las devoluciones por parte de este cliente desde el 2019 a junio 2021. Basándonos 

en los resultados mensuales que a su vez se complementan con las reuniones mensuales 

de la empresa, se logró obtener que el factor más frecuente de devolución que presenta el 

cliente es por el incremento de compra de manera abrupta cada mes, sin considerar las 

temporadas, o fechas festivas. Pues, si bien es cierto los productos que adquiere en su 

mayoría son de cuidado personal y el sistema respiratorio. En este sentido se recomienda 

que los volúmenes de venta que se pacten con este cliente vayan en función a la temporada 

que se presente, por lo menos en los últimos doce meses, con la finalidad de que el mismo 

cliente pueda medir su ritmo de compra y sin tener la necesidad de perjudicar a la 

compañía. 

 

17. ANEXO 

 

Video de nuestro proyecto:  

LINK: https://youtu.be/tDW2bOLUfnY  

 

https://youtu.be/tDW2bOLUfnY


68 

 

 

  

 



69 

 

 

 
 

 

 

 

 

 



70 

 

18. REFERENCIAS BIBLIOGRÁFICAS 

 

García, J., Molina, J., Berlanga, A., Patricio, M., Bustamante, A. & Padilla, W. (2018). 

Ciencia de datos. Técnicas analíticas y aprendizaje estadístico. Publicaciones 

Altaria, S.L.   

Gartner. (2021, marzo 30). Predictive Analytics. http://www.gartner.com/it-

glossary/predictiveanalyticsGlaxoSmithKline. (2021). About us. Recuperado el 

18 de agosto de 2021 de https://www.gsk.com/en-gb/about-us/  

International Business Machines Corporation. (2015). Metodología fundamental para la 

ciencia de datos. https://www.ibm.com/downloads/cas/6RZMKDN8  

Jara, L. (2015, setiembre 03). Industria farmacéutica. Observatorio Económico Social 

UNR. https://observatorio.unr.edu.ar/industria-farmaceutica/  

Organización Panamericana de la salud. (s.f.). Acerca del Proyecto de Calidad y 

Regulación de Medicamentos y Tecnologías Sanitarias. Recuperado el 18 de 

agosto de 2021 de 

https://www3.paho.org/hq/index.php?option=com_content&view=article&id=23

84:acerca-calidad-regulacion-medicamentos-tecnologias-

sanitarias&Itemid=1179&lang=es  

Quiroa, M. (s.f.). Industria farmacéutica. Economipedia. Recuperado el 18 de agosto de 

2021 de https://economipedia.com/definiciones/industria-farmaceutica.html  

Statista. (2021). Ranking mundial de las principales empresas farmacéuticas por valor 

de marca en 2020. https://es.statista.com/estadisticas/1027173/valor-de-marca-

de-las-principales-farmaceuticas/  

Superintendencia Nacional de Aduanas y Administración Tributaria. (2021). Consulta 

Ruc. https://e-consultaruc.sunat.gob.pe/cl-ti-

itmrconsruc/FrameCriterioBusquedaWeb.jsp  

 

 

http://www.gartner.com/it-glossary/predictiveanalytics
http://www.gartner.com/it-glossary/predictiveanalytics
https://www.gsk.com/en-gb/about-us/
https://www.ibm.com/downloads/cas/6RZMKDN8
https://observatorio.unr.edu.ar/industria-farmaceutica/
https://www3.paho.org/hq/index.php?option=com_content&view=article&id=2384:acerca-calidad-regulacion-medicamentos-tecnologias-sanitarias&Itemid=1179&lang=es
https://www3.paho.org/hq/index.php?option=com_content&view=article&id=2384:acerca-calidad-regulacion-medicamentos-tecnologias-sanitarias&Itemid=1179&lang=es
https://www3.paho.org/hq/index.php?option=com_content&view=article&id=2384:acerca-calidad-regulacion-medicamentos-tecnologias-sanitarias&Itemid=1179&lang=es
https://economipedia.com/definiciones/industria-farmaceutica.html
https://es.statista.com/estadisticas/1027173/valor-de-marca-de-las-principales-farmaceuticas/
https://es.statista.com/estadisticas/1027173/valor-de-marca-de-las-principales-farmaceuticas/
https://e-consultaruc.sunat.gob.pe/cl-ti-itmrconsruc/FrameCriterioBusquedaWeb.jsp
https://e-consultaruc.sunat.gob.pe/cl-ti-itmrconsruc/FrameCriterioBusquedaWeb.jsp

