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Esta investigacion fue realizada para el desarrollo del direccionamiento estratégico de la
Organizacion Logisitica Farmaceutoca Clinifarma S.A.S. En el proyecto se evidencio la
necesidad latente de disefiar un plan estratégico, ya que la empresa no contaba con uno
formalmente establecido. Con ayuda de entrevista y grupos focales, haciendo participe a
todos los entes de la organizacién y con base en una lluvia de ideas se vio esta falencia, la
cual, en la presente investigacion se tomaron factores externos e internos de la actualidad,
con el fin de prever mediante el analisis y el uso de la herramienta DOFA todas las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la organizacion. Se concluyo con
que las hipétesis propuestas al principio de la investigacion son ciertas y se resolvio la
pregunta general la cual era: jcual es el direccionamiento estratégico que necesita la
empresa Clinifarma para su sostenibilidad y crecimiento?; Se desarrollaron estrategias y
sus respectivos planes de accion y diferentes formatos para la evaluacién y seguimiento
de estos.

ABSTRACT: (Maximo 250 palabras)

This research was carried out for the development of the strategic direction of the Logistics
Organization Farmaceutoca Clinifarma S.A.S. The project evidenced the latent need to
design a strategic plan, since the company did not have one formally established. With the
help of interviews and focus groups, involving all the entities of the organization and based
on a brainstorming, this shortcoming was seen, which, in the present investigation, external
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and internal factors of the present time were taken, in order to to anticipate through the
analysis and use of the SWOT tool all the strengths, opportunities, weaknesses and threats
of the organization. It was concluded that the hypotheses proposed at the beginning of the
investigation are true and the general question was resolved, which was: what is the
strategic direction that the Clinifarma company needs for its sustainability and growth?;
Strategies and their respective action plans and different formats for their evaluation and
monitoring were developed.
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1. Formulaciéon del Problema

1.1.  Justificacién

En la actualidad es esencial para las diferentes organizaciones adaptarse y dar respuesta efectiva
a todos los cambios y riesgos generados por el entorno externo, lo que sin duda alguna, afecta
directamente el entorno interno de cada organizacion; como consecuencia, los lideres que ocupan
cargos de Alta Gerencia se ven en la necesidad de adquirir nuevo conocimiento, fortaleciendo asi
sus competencias personales y profesionales para garantizar el éxito y la excelencia organizacional

de la empresa que dirigen.

Por otra parte, segun Jama-Zambrano (2019) se evidencia una relacion entre una correcta
planeacion estratégica y el éxito de las compafiias, dado que, de no ser asi, se obtendrian problemas
de mayor seriedad y complejidad, aun cuando la empresa funcione correctamente a nivel interno,
dando una especial relevancia a la toma de decisiones acertadas y oportunas para alcanzar las metas

y objetivos de la organizacion.

En concordancia de lo anterior, la Organizacion Logistica Farmacéutica Clinifarma S.A.S. (quien
de ahora en adelante sera mencionada como Clinifarma), a través de su Alta Gerencia, ha
considerado la necesidad de establecer un Direccionamiento Estratégico, puesto que no cuenta con
una Planeacion Estratégica formalmente establecida. Para lograrlo, se aprueba participar en la
presente investigacion, facilitando la informacion y los espacios para que especialistas en formacion
de Alta Gerencia de la Universidad Surcolombiana puedan disefiar la Planeacion Estratégica de

Clinifarma para el periodo 2023 - 2026.

Disenfiar la Planeacion Estratégica de Clinifarma, se convierte entonces, en una efectiva estrategia
para impulsar el crecimiento de la organizacion a corto, mediano y largo plazo, mejorando asi su
nivel de competitividad, de ahi la importancia que se realice esta investigacion, que permitird a la
Alta Gerencia, visualizar y reflexionar sobre el impacto positivo que tendria en Clinifarma la

decision de implementar la Planeacion Estratégica producto de la investigacion realizada.

1.2. Amplitud y Delimitacion

El marco teorico de la presente investigacion se inicia con la perspectiva estratégica y sus 10
escuelas de pensamiento estratégico, segin Minztberg (1998) citado por Labarca (2008); de lo

anterior se deriva el modelo de direccionamiento estratégico, segun Zapata et al (2008) citado por



Instituto de Prospectiva, Universidad del Valle (2009), un aspecto particular de este modelo son las
diferentes estrategias que conforman la dimension de la formulacion estratégica; dentro de ellas
aparecen las tres perspectivas del crecimiento empresarial: la del ciclo de vida, la basada en
recursos y la de motivacion del espiritu empresarial; finalmente, se consideran las variables de cada

una de las perspectivas anteriores.

La Planeacién Estratégica es Unica para cada organizacion, en su contexto interno encontramos
aspectos y variables propias del dia a dia, que requieren estrategias efectivas para alcanzar los
objetivos y metas planteadas desde la Alta Gerencia, sin embargo, el disefio de la Planeacion

Estratégica se hace con base a unas fases establecidas, que son:
1. Anélisis estratégico
2. Formulacion estratégica
3. Implementacion estratégica

En la primera fase, analisis estratégico, se incluyen los siguientes componentes: Historia de la
organizacion, andlisis del entorno, andlisis del sector de actividad economica, analisis interno,

andlisis situacional integrado y analisis prospectivo.

En la segunda fase, formulacion de la estrategia, se incluyen los componentes, proyecto
organizacional y formulacion de las estrategias (estrategias de crecimiento, de sostenibilidad, de

productividad y de transformacion digital).

En la tercera fase, formulacion de la implementacion estratégica, se incluyen los siguientes
componentes: estructura organizacional, sistema de seguimiento y evaluacion, plan de accion, plan

de trabajo y presupuesto anual y plurianual.

Con relacion al anlisis del sector se inicia con el sistema de salud colombiano, continuando con
la cadena de suministro y la logistica farmacéutica, finalizando con el analisis de los principales
competidores de Clinifarma que comercializan medicamentos, productos farmacéuticos, suministro

de equipos biomédicos, dotacidn hospitalaria y otros productos de OTC.

Segun los cambios politicos y de reformas al sector de la salud, dados por el actual presidente de
Colombia, se podrian encaminar un cambio estratégico, debido a las implementaciones y nuevas
normatividades que tiene la reforma, afectando el direccionamiento estratégico de este tipo de

empresas.



Por Gltimo, se hara un analisis del contexto interno de la organizacion Clinifarma, se tendran en
cuentas aspectos como la mision, vision, valores, cultura y clima organizacional, organigrama,
mapa de procesos, en resumen, se hara una analisis y comprension de la empresa y de su contexto
interno y externo, el cual serd plasmado en una Matriz DOFA con enfoque prospectivo. El alcance
de la investigacion incluye todos los procesos y todo el personal, sin limitacién alguna.

1.3. Preguntas de Investigacion

La pregunta de Investigacion es: ;Cudl es el direccionamiento estratégico que necesita la empresa
Clinifarma para su sostenibilidad y crecimiento?

Para ello la sistematizacion de la pregunta de investigacion estan dadas por los siguientes

interrogantes:

¢Qué caracteristicas de direccionamiento gerencial se debe implementar para diagnosticar las

debilidades y amenazas identificadas en Clinifarma en el periodo 2023 - 20267

¢Cuales son las acciones estratégicas que se deben identificar para proyectar la empresa
Clinifarma en el periodo 2023-2026?

¢Como implementar las acciones estratégicas de Clinifarma en el periodo 2023-2026?

1.4. Hipdtesis

H1: La ausencia de andlisis del contexto externo de la compafia y el no reconocimiento de las
debilidades internas, dejan grandes vacios en el direccionamiento estratégico aplicado, el cual a su

vez se queda insuficiente por no realizar un andlisis prospectivo.

H2: Clinifarma cuenta con un proyecto organizacional formal, se identifican acciones estratégicas
que se implementan, pero no estan clasificadas ni plasmadas en un documento, lo que dificulta

hacer seguimiento y evaluacion de la efectividad de dichas acciones.

H3: La formulacion de la implantacion estratégica que debe implementar Clinifarma en los afios
2023-2026, garantizan el éxito y la excelencia organizacional, siendo el punto de partida para el
disefio de la siguiente Planeacion Estratégica, asi mismo, contribuye al fortalecimiento de su

Sistema Integrado de Gestion.



1.5. Objetivos

1.4.1. Objetivo General

Disefiar el direccionamiento estratégico de la Organizacidn Logistica Farmacéutica Clinifarma
S.A.S. para el periodo comprendido del afio 2023-2026.

1.4.2. Objetivos especificos

e Analizar estratégicamente el contexto interno y externo de Clinifarma.
e Formular acciones estratégicas para Clinifarma

e Establecer los disefios organizativos y los planes de accion y de trabajo aplicables en los
anos 2023 y 2026

2. Marco Conceptual

2.1. Revision de la literatura sobre el tema y estado del arte

En la organizacion Clinifarma S.A.S. no se ha realizado ningun tipo de investigacion académica,
sin embargo, en la revision de la literatura sobre Planeacion Estratégica, encontramos que en la
ciudad de Neiva se han realizado investigaciones relacionadas con el tema, a continuacion, se
relacionan dos que son consideradas por los autores las mas cercana y relevantes a la presente

investigacion:

Fernandez, C. en el afio 2014 realiz6 una investigacion titulada Formulacién del Plan Estratégico

para Coomotor Neiva periodo 2014 — 2018, en la cual se concluyo.

Se destaca que existen alrededor de 600 empresas prestadoras de servicio transporte terrestre de
pasajeros. Asi mismo, hay equilibrio entre empresas cooperativas y sociedades mercantiles. De
otra parte hay un namero discreto de grandes empresas que capturan un importante porcentaje

del mercado. [...]

Del analisis del perfil sectorial y del cruce de las cinco fuerzas competitivas se concluye que el

sector en general no resulta altamente atractivo para nuevos inversionistas, sin que esto



signifique que la probabilidad de ingreso de nuevos competidores no esté latente y crezca
paulatinamente, especialmente en las capitales y municipios con fuerte presencia de actividades

comerciales e industriales. [...]

En materia de estrategia competitiva, que debe orientar la empresa, debe generar ventajas
mediante la diferenciacion en calidad del servicio ofrecido y acceso a tecnologia, con lo que
debe apuntar a un crecimiento de su participacion en el mercado, alcanzando la prestacion en
nuevos mercados (transporte escolar, turismo y especial) y garantizando su permanencia en los

actualmente (servicios de lujo). [...]

El andlisis de benchmarking competitivo permite concluir que Coomotor es fuerte frente a las
otras empresas del sector en los pacto positivo, aunque menor, representa un gran potencial de

oportunidades. [...]

Del analisis del perfil sectorial y del cruce de las cinco fuerzas competitivas se concluye que el
sector en general resulta altamente atractivo para nuevos inversionistas, esto significa que la
probabilidad de ingreso de nuevos competidores estd latente y crezca paulatinamente,

especialmente en las capitales y municipios con ciertas dindmicas econémicas.

En materia de estrategia competitiva que debe orientar la empresa debe generar ventajas
mediante la diferenciacion en calidad del servicio ofrecido y acceso a tecnologia, con lo que
debe apuntar a un crecimiento de su participacion en el mercado, alcanzando la prestacion en

nuevos mercados y garantizando su permanencia en los actualmente. [...]

Los graficos muestran como Emcosalud frente a las otras entidades del sector, destacandose en
los factores de Cobertura y Aliados internos. Igualmente es relativamente fuerte en el factor de
Satisfaccion del Cliente. Sus principales puntos de desventaja frente a las otras empresas estan
relacionados con Experiencia, Capacitacién del Personal e Infraestructura. En cuanto a los

demas factores conserva relacion de igualdad con las otras empresas prestadoras de seguridad.

La grafica de valor sopesado muestra claramente cuales factores de éxito son claves, igualmente

denota la posicién de Medilaser, Saludcoop, Uros y Emcosalud como seguidores del lider.

Fruto del analisis DOFA, se concluye que existen multiples opciones de combinacién
estratégica que posibilitan implementar estrategias para el posicionamiento y crecimiento de la
empresa. (Polania, A. & Polania, A. 2013)

La investigacion realizada en Emcosalud se convierte en un antecedente importante para la
presente investigacion, en primer lugar por tratarse de una empresa perteneciente al sector

salud y en segundo lugar porque Emcosalud es un cliente de Clinifarma S.A.S., en las



conclusiones se visualiza que las estrategias efectivas que se deben implementar a través de la
Planeacion Estratégica son resultado de la combinacién de estrategias establecidas para

enfrentar los riesgos actuales y futuros con el fin de minimizar sus consecuencias.
2.2. Marco tedrico
2.2.1. Planeacion Estratégica de la Organizacién

En los ambientes laborales, especificamente en la Alta Gerencia y en los mandos medios, se ha
mencionado con insistencia y conviccion que la Planeacion Estratégica es la clave para que las
organizaciones alcancen sus objetivos y tengan una mejora continua, al respecto Jama-Zambrano, V.
R. (2019) menciona:

Una empresa logra la excelencia o el éxito, cuando el gerente con los integrantes de la direccién
sean capaces de gestar la planificacion estratégica, pero no solo ocuparse de su confeccion sino
de su implementacion y control, pues permite a los directivos hacer un plano de verificacion de
procesos para que los esfuerzos de mejora en estas empresas tengan éxitos, evidenciandose en
su competitividad, por lo cual se hace necesario que la mayor parte de los integrantes de la
organizacién estén alineados en un propdsito comun, formando parte de la vision, mision,

valores, aunados a la estrategia organizacional clara 'y compartida. (pag. 52)

Sin duda alguna, la Planeacion Estratégica es Unica para cada organizacion, no es una copia de
otra empresa del sector o de un sector diferente, no es un documento estatico, la Planeacion
Estratégica, es el resultado del analisis propio de cada organizacion, en su contexto interno
encontramos aspectos y variables propias del dia a dia, que requieren estrategias efectivas para
alcanzar los objetivos y metas planteadas desde la Alta Gerencia. El disefio de la Planeacién

Estratégica se hace con base a unas fases establecidas, que son:

La planeacion estratégica exige cuatro fases bien definidas: formulacion de objetivos
organizacionales; analisis de las fortalezas y limitaciones de la empresa; andlisis del
entorno; formulacion de alternativas estratégicas. El analisis del entorno estd cifrado en
identificar las oportunidades que se presentan para la empresa y las amenazas que se
vislumbran en el futuro. El anlisis interno de la empresa figura en los puntos fuertes vy
débiles de la organizacion, por comparacion implicita con las demas empresas del sector.
Ello tiene que ver con su habilidad distintiva (la fortaleza principal), y se presume que una
empresa desarrolla fortalezas en el campo que considera como area estratégica (Castellanos,
2015 como se citd en Jama-Zambrano, V. R. 2019))

En otro orden de ideas, es necesario conocer aspectos relacionados con la estrategia, por



ejemplo, Alfred Chandler, definid la estrategia:

“la determinacion de las metas y objetivos a largo plazo de una empresa, y la adopcién de
medios de accion y la asignacion de los recursos necesarios para alcanzar tales metas (Villegas;
1995: 24 citado por Ferndndez, C. 2014).

Por otro lado, Kenneth Andrews, define la estrategia como: “el patron de objetivos propésitos o
metas, planes y politicas principales para alcanzar esas metas, expuestos en forma que definan
en qué negocio esta la compafiia o0 va a estar, y el tipo de compafiia que es o va a ser (David,
1997; 45 citado por Fernandez, C. 2014)).

Asi mismo, “la estrategia es el producto de un acto creador, innovador, légico y aplicable que
genera un conjunto de objetivos, de asignacién de recursos y de decisiones tacticas, destinados a
hacer que la empresa alcance una posiciébn competitiva, ventajosa en el entorno
socioecondmico, donde la organizacion en cuestion se desenvuelve, y a mejorar la eficacia de la
gestion”. Es el concepto que plantea Joan David, Grima Terre y Joaquin Tena Millan (David;
1997:4 citado por Fernandez, C. 2014)”.

Vista desde otros enfoques, definen la administracion estratégica como el arte y la ciencia de
formular, implementar y evaluar las decisiones interfuncionales que permiten a la organizacion
alcanzar sus objetivos. Esta definicion implica que la administracién estratégica pretenda
integrar la administracion, la mercadotecnia, las finanzas y la contabilidad, la produccion y las
operaciones, la investigacién y el desarrollo y los sistemas computarizados de informacion para

obtener el éxito de la organizacion (Ibid. citado por Fernandez, C. 2014).

Desde esta perspectiva, Fred David, plantea que: “las estrategias son un medio para alcanzar los
objetivos a largo plazo. Algunas estrategias empresariales serian la expansién geogréfica, la
diversificacion, la adquisicion, el desarrollo de productos, la penetracién en el mercado, el
encogimiento, la desinversion, la liquidacion y las empresas en riesgo compartido (David; 1997:
11 citado por Fernandez, C. 2014)”.

Las estrategias plasmadas en un documento de Planeacién Estratégica, son disefiadas por la Alta
Gerencia y su equipo de altos y medios mandos, quienes conocen muy bien la empresa y sus
procesos, el mercado y los competidores, en términos generales conocen el entorno interno y
externo en el que se encuentra la empresa, con este conocimiento y experiencia se logra establecer o

plantear estrategias efectivas para enfrentar los nuevos retos organizacionales.

Ahora bien, las organizaciones para alcanzar el éxito organizacional deben hacer un andlisis

estructurado desde los puntos de vista interno y externo, asi mismo, deben tratar de analizar y
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cuestionar en varios escenarios su comportamiento, sus reacciones, qué hay que cambiar, como y
cudndo, para realizar este andlisis existe una herramienta practica que ayuda a enfocar
correctamente el andlisis, y que se denomina DOFA. DOFA son las siglas de las expresiones
Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades.

Segun Diaz, A. (2011), existe una estrecha relacién entre el analisis DOFA y los objetivos

estratégicos, al respecto menciona:

Para desarrollar la matriz DOFA serd necesario seleccionar las fortalezas, oportunidades,
amenazas y debilidades que mayor impacto puedan ocasionar sobre el cumplimiento de la
Mision y la Vision de la organizacion. En la caracterizacion de dichos elementos se consideran
los factores econdmicos, politicos, sociales y culturales que pueden favorecer, o poner en riesgo,
el cumplimiento de la mision de la organizacién y, para su desarrollo, se recomienda la creacion

de un taller de expertos y desarrollar la técnica denominada tormenta de ideas (brainstorming).

Las oportunidades y amenazas corresponden a factores externos a la organizacion, las fortalezas
y las debilidades al ambito interno; la correcta identificacion de dichos factores permite la
construccion de escenarios anticipados para rectificar las desviaciones de los objetivos de la

empresa.

Para la confeccion de la matriz se seleccionan aquellos elementos que presentan mayor
incidencia sobre los objetivos y se ordenan y enumeran comenzando por los que suponen mayor

impacto.

Una vez identificados los cuatro elementos se procede a confeccionar la matriz de impactos
DOFA donde se evalla la intensidad de interaccion entre los elementos externos e internos. Para
ello se asigna un valor numérico proporcional a la intensidad del impacto en la intercepcion de
las coordenadas que identifican cada elemento. El cuadrante de mayor puntuacion define la
situacion en que se aprecia la empresa y las sumatorias por ejes identifican el impacto real de

cada elemento.

Segln el cuadrante que resulte con mayor puntuacion, la matriz identifica cuatro alternativas
conceptualmente distintas para la definicién de la estrategia que, en la practica, pueden

superponerse:
(1) El objetivo de la estrategia DA (Debilidades vs. Amenazas) [...]
(2) La segunda estrategia, DO (Debilidades vs. Oportunidades) [...]

(3) La estrategia FA (Fortalezas vs. Amenazas) [...]
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(4) La situacion FO (Fortalezas vs. Oportunidades) [...] (Olivera, D., & Hernandez, M. (2011)

De esta manera, se puede considerar que el Analisis DOFA evalla una situacién especifica de la
organizacion basada en los elementos externos e internos que coinciden en determinado instante de
la vida de la organizacion, en este caso de Clinifarma S.A.S., Sin embargo, se debe tener en cuenta
que los cambios constantes de los elementos evaluados conllevan a la necesidad de realizar
periddicamente el analisis DOFA con el fin de ajustar la Planeacion Estratégica para responder a la

nueva situacion del entorno y de la propia organizacion.

De acuerdo con los resultados de la matriz DOFA, se establece las estrategias con enfoque
prospectivo que son las siglas de las palabras Corregir, Mantener, Afrontar y Explotar. Este analisis
simplemente sugiere qué debemos hacer con los items de cada apartado del DOFA, correlacionando
una a una las cuatro secciones principales con las cuatro acciones que propone. Por tanto, a las
DEBILIDADES, responderemos con acciones que las corrijan (Corregir). Las FORTALEZAS, es
claro que conviene mantenerlas (Mantener), o incluso mejorarlas. Las AMENAZAS deben ser
afrontadas (Afrontar) para solucionarlas y, las OPORTUNIDADES inmediatamente las

consideraremos como areas de negocio susceptibles de explotacion (Explotar)

2.3. Marco conceptual

Direccionamiento Estratégico: De acuerdo con Dess, G. y Lumpkin, G. (2003) se define el
concepto de direccion estratégica como el conjunto de analisis, decisiones y acciones que una
organizacién lleva a cabo para crear y mantener ventajas competitivas. Para los autores, el punto
clave y definitivo que diferencia a una empresa de otra, es su capacidad de tomar decisiones
estratégicas que le permitan a la empresa tener una ventaja competitiva y comparativa en su sector.
(Citado por Portilla Agudelo, N. 2016).

Planeacidn Estratégica: Es el proceso que sirve para formular y ejecutar las estrategias de la
organizacién con la finalidad de insertarla, segiin su misién, en el contexto en el que se encuentra.
Para Drucker “la planeacion estratégica es el proceso continuo, basado en el conocimiento mas
amplio posible del futuro, que se emplea para tomar decisiones en el presente, las cuales implican
riesgos futuros en razon de los resultados esperados; es organizar las actividades necesarias para
poner en practica las decisiones y para medir, con una reevaluacion sistematica, los resultados

obtenidos frente a las expectativas que se hayan generado. (Chiavenato, 1., & Sapiro, A. 2017)
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Misién organizacional: Es el elemento que traduce las responsabilidades y pretensiones de la
organizacién en su entorno, por medio de la definicion del “negocio” y la delimitacion de su ambito
de actuacion. La mision de la organizacion representa su razon de ser o su papel en la sociedad. Es,
claramente, una definicion que antecede al diagndstico estratégico. (Chiavenato, I., & Sapiro, A.
2017)

Vision organizacional: Muestra una imagen de la organizacidn en cuanto a la realizacion de
sus propasitos en el futuro. Trata de predecir el futuro, pero sin asegurarlo en el presente. La vision
de los negocios crea un “estado positivo de tension” entre el mundo como es y el que nos gustaria
que fuese (suefio). También puede ser una fuente de inspiracion, un “llamado”, que estimule y
motive a las personas para conseguir que la mision declarada se cumpla con éxito. La vision de los
negocios asociada a una declaracion de la mision constituye la intencion estratégica de la

organizacion. (Chiavenato, 1., & Sapiro, A. 2017)

Diagnostico estratégico externo: Busca anticipar oportunidades y amenazas a efecto de
concretar la vision, la misién y los objetivos de la organizacion. Analiza las diferentes dimensiones
del entorno que influyen en las organizaciones de una manera general. También estudia las
dimensiones sectoriales y competitivas del ambiente externo que influyen en las organizaciones.
(Chiavenato, 1., & Sapiro, A. 2017)

Diagnostico estratégico interno: Diagnostica la situacién de la organizacion frente a las
dinamicas del entorno, relacionando sus fortalezas y debilidades a fin de crear las condiciones para
formular estrategias que representan la mejor adaptacion de la organizacion al entorno en el cual
actla. La alineacion del diagndstico externo y el interno constituye los llamados mapas del entorno
y genera las premisas que facilitan la construccion de escenarios. (Chiavenato, I., & Sapiro, A.
2017)

Definicién de los objetivos: Algunos autores incluyen los objetivos en el proceso de
formulacion de las estrategias, como los seguidores del modelo de Harvard; y otros trabajan la
definicion de los objetivos como parte separada de la formulacion de las estrategias, como los
seguidores del modelo de Ansoff. Sea como fuere, la organizacién persigue simultaneamente
diferentes objetivos dentro de una jerarquia de grados de importancia, prioridad o urgencia.
(Chiavenato, 1., & Sapiro, A. 2017)

Formulacién de estrategias: La formulacion de estrategias ocurre a partir del analisis

competitivo propuesto por Porter, el cual se compone de cinco fuerzas que actlan sobre la
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organizacion: el poder de negociacion de los clientes y los proveedores, la amenaza de sustitutos y
de nuevos competidores y la rivalidad de los competidores actuales. Por otra parte, Freeman
considera que la formulacion de las estrategias traduce la forma de relacionarse de la organizacion y
de construir “puentes” entre ella y sus grupos de influencia (stakeholders) y él dice que las
estrategias formuladas solo tendran éxito si satisfacen las necesidades de esos grupos. (citado por
Chiavenato, I., & Sapiro, A. 2017)

Formalizacion del plan estratégico: El plan estratégico es un plan de accién. Sin embargo, no
basta con solo formular las estrategias para esa accién, sino que se deben implementar por medio de
programas y proyectos especificos. Se requiere de un gran esfuerzo del personal y de que se
empleen modelos analiticos para evaluar, asignar y controlar los recursos. Lo anterior exige que se
abarquen todas las areas de toma de decisiones de la organizacién, una racionalidad formal en el
proceso de la toma de decisiones y un firme control sobre el trabajo, todo eso traducido por el
gobierno corporativo, el cual ofrecera la transparencia que se necesita en las relaciones con los
diferentes grupos de interés. Es preciso considerar el efecto de las decisiones en el contexto mayor y
sus implicaciones en cuanto a la responsabilidad social de la organizacion. (Chiavenato, I., &
Sapiro, A. 2017)

Auditoria del desempefio y resultados (revaluacion estratégica): Se trata de revisar lo que se
ha implementado para decidir cuales seran las nuevas direcciones del proceso, y de mantener las

estrategias que han tenido éxito. (Chiavenato, 1., & Sapiro, A. 2017)

2.4. Marco legal

Ley 23/1962: Por la cual se reglamenta la profesion de Quimico farmacéutico
Ley 47 de 1967: Por la cual se crea la Carrera Intermedia de Regente de Farmacia
Ley 8 de 1971: Por la cual se modifica la Ley 47 de 1967

Ley 212/1995: Por el cual se reglamenta la profesion de Quimico farmacéutico.

Decreto 1950/1964: Por el cual se reglamenta la Ley 23 de 1962 sobre el ejercicio de la profesion

de Quimico Farmacéutico.

Decreto 2200/2005: Por el cual se reglamenta el servicio farmacéutico y se dictan otras

disposiciones. Regula las actividades y/o procesos propios del servicio farmacéutico.

Ley 9/1979: “Cédigo Sanitario Nacional”
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Decreto 2092/ 1986: Elaboracion, envase o empaque, almacenamiento, transporte y expendio de

Medicamentos, Cosméticos y Similares.

Decreto 677/1995: Se reglamenta parcialmente el Régimen de Registros y Licencias, el Control de
Calidad, asi como el Régimen de Vigilancia Sanitaria de Medicamentos, Cosméticos, Preparaciones

Farmacéuticas a base de Recursos Naturales, y otros.

Resolucion 114/2004: Por la cual se reglamenta la informacién promocional o publicitaria de los

medicamentos de venta sin prescripcién facultativa o venta libre.

Resolucion 0234/2005 de secretaria distrital de Salud: Por la cual se establece el procedimiento
para el registro y anotacion de que trata el numeral 1° del Acuerdo 145 de 2005 .Medicamentos de

Venta bajo formula Médica

Decreto 3554/2004: Régimen de registro sanitario, vigilancia y control sanitario de los

medicamentos homeopaticos para uso humano

Decreto 1737/2005: Se reglamenta la preparacion, distribucion, dispensacion, comercializacion,

etiquetado, rotulado y empaque de los medicamentos homeopaticos magistrales y oficinales

Decreto 2092/ 1986: Elaboracion, envase o empaque, almacenamiento, transporte y expendio de

Medicamentos, Cosméticos y Similares.

Decreto 677/1995: Se reglamenta parcialmente el Régimen de Registros y Licencias, el Control de
Calidad, asi como el Régimen de Vigilancia Sanitaria de Medicamentos, Cosmeticos, Preparaciones

Farmacéuticas a base de Recursos Naturales, y otros.

Decreto 337/1998: Disposiciones sobre recursos naturales utilizados en preparaciones

farmacéuticas

Decreto 2266/2004: Se reglamentan los regimenes de registros sanitarios, y de vigilancia y control

sanitario y publicidad de los productos fitoterapéuticos.
Decreto 3553/2004: Por el cual se modifica el Decreto 2266/2004.

Res 4320/2004: Se reglamenta la publicidad de los medicamentos y productos fitoterapéuticos de

venta sin prescripcion facultativa o de venta libre.

Decreto 219/1998: Se reglamentan parcialmente los regimenes sanitarios de control de calidad, de



15

vigilancia de los productos cosméticos.
Decisién 516: Armonizacion de Legislaciones en materia de Productos Cosméticos.

Resolucion 2003024596/2003: Se unifica el sistema de codificacion de los productos cosméticos de

acuerdo a la Decision 516.
Resolucion 243630/1999: Se acogen los conceptos relacionados con drogas blancas.

Decreto 3249 de 2006 Por el cual se reglamenta la fabricacién, comercializacién, envase, rotulado
0 etiquetado, régimen de registro sanitario, de control de calidad, de vigilancia sanitaria y control
sanitario de los suplementos dietarios, se dictan otras disposiciones y se deroga el Decreto 3636 de
2005.

Resolucidn 11803 de 1998: Se someten a Control Sanitario algunos productos.

Resolucion 434/2001: Se dictan normas para la evaluacion e importacion de tecnologias

biomédicas, se define las de importacion controlada y se dictan otras disposiciones.

Decreto 4725 de 2005: Por el cual se reglamenta el régimen de registros sanitarios, permiso de

comercializacion y vigilancia sanitaria de los dispositivos médicos para uso humano.

Resolucidn 1478/2006: Por la cual se expiden normas para el control, seguimiento y vigilancia de
la importacién, exportacion, procesamiento, sintesis, fabricacion, distribucion, dispensacion,
compra, venta, destruccion y uso de sustancias sometidas a fiscalizacion, medicamentos o cualquier

otro producto que las contengan y sobre aquellas que son Monopolio del Estado.
Decreto 2676 de 2000: Se reglamenta la gestion integral de los residuos hospitalarios y similares.
Decreto 1669 DE 2002: Por el cual se modifica parcialmente el Decreto 2676 de 2000.

Resolucién 1164/2002: Por la cual se adopta el Manual de Procedimientos para la Gestion Integral
de los residuos hospitalarios y similares del Ministerio del Medio Ambiente y el Ministerio de
Salud.

2.5. Marco contextual de la investigacion

La investigacion se llevara a cabo en las instalaciones de la Organizacion Logistica Farmacéutica
Clinifarma S.A.S., ubicadas en la Calle 33 sur No. 22-21 lote 2 manzana 3 ubicada en la zona

industrial del sur, la propuesta de intervencion también se realizara en las instalaciones de la
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empresa Clinifarma S.A.S.

En Clinifarma S.A.S., la Alta Gerencia estd conformada por la Gerencia General, quien
conformo el Equipo de Trabajo de Planeacion Estratégica con la Gerencia Administrativa y
Financiera, la Gerencia de Talento Humano y SG-SST, la Gerencia de Operaciones y la Gerencia

del Sistema Integrado de Gestion.

De la misma manera, participaran en la investigacion a medida que se haga necesario todos los
trabajadores, segn requerimiento de los investigadores.

Existe un compromiso de la Alta Gerencia para facilitar los espacios y recursos requeridos sin
limitacion, asi mismo, existe la conviccion de que la implementacion de la propuesta producto de la

investigacion serd implementada de manera completa.

3. Metodologia

3.1. Tipo de investigacion

Corresponde a una investigacion de tipo exploratoria-descriptiva. En las primeras etapas de la
investigacion concibe el tipo exploratorio, porque busca comprender una problematica que no ha
sido estudiada anteriormente en Clinifarma y estd asociada a fendmenos relativamente
desconocidos para la organizacion; esto permitié concebir el problema, su origen y una mejor
comprension de la situacién para la formulacién de soluciones pertinentes y planteadas dentro de la
misma investigacioén. En las Gltimas etapas, la investigacion se torna de tipo descriptivo pues se
especifican situaciones y evidencias sobre como se manifiestan los determinados fendémenos,

describiendo las caracteristicas del direccionamiento estratégico que se esta estudiando.

En relacién con su método se utilizd el método Hipotético Deductivo ya que la investigacion
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parte de la aplicacion de una teoria general sobre la planeacion estratégica al caso particular de la

organizacién Clinifarma.
3.2. Técnicas de investigacion

Se requiere una triangulacién de métodos entre la entrevista en profundidad, grupos focales y el
analisis de documentos. En las diferentes etapas del plan estratégico, para la recoleccion directa de

informacién se emplearon las siguientes técnicas:

- Entrevista en profundidad: Por medio de esta técnica se permitié el analisis y comprension de
la situacion que vive la organizacion Clinifarma, esta se aplicd en primera instancia a los Gerentes
de cada proceso: Administrativo y Financiero; Talento Humano y SGSST; Comercial y Marketing y

Gerente de Operaciones.

- Grupos focales: Dentro de la investigacion se realizaron dos mesas de trabajo, la primera se
Ilevé a cabo con Alta Gerencia, Gerencias de cada proceso, Jefe de Compras, Coordinador Regional
de Ventas, Coordinador de Logistica, Jefe de Compras, Contadora Junior y Regente de Farmacia. La
segunda mesa se hizo con los trabajadores que no tienen personal a cargo Conductores, Asesores
comerciales, Agentes call center y Asistente Administrativo. Los grupos focales se realizaron con el
fin de recolectar opiniones y obtener un consenso en el analisis estratégico, se recolectd

informacion clave que facilita el proceso de planeacion estratégica.

Analisis de documentos: Corresponde a la informacion disponible en la organizacion
relacionada con la Planeacion Estratégica, encontrando un diagndstico realizado anteriormente por
la Alta Gerencia y el Equipo de Trabajo establecido para tal fin, con avances importantes,
inconclusos e inconcluyente. Asi mismo, se analizaron documentos, investigaciones y libros sobre

tematicas a fines presentes en la web.
3.3. Validez de la investigacion en sus seis (6) dimensiones cualitativas (cuantitativas)

Credibilidad o validez interna. Se utilizaron categorias descriptivas de bajo nivel de inferencia,
es decir, lo mas concretas y precisas posible, cercanas a la realidad observada, se solicito la
colaboracion del 90% del personal que trabaja en la organizacion, confirmando la objetividad de la

informacion que coincide o es consistente con lo que ven o dicen los sujetos de la investigacion.

Transferibilidad o validez externa. Se incrementd la validez externa al identificar claramente
los colaboradores de la empresa que participarian, se especificO el contexto fisico, social e

interpersonal en los que se recogen los datos y se precisaron los métodos de recoleccién de la
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informacion y de su analisis.

Fiabilidad o fidelidad. En la investigacion no se utiliza instrumentos de medicién, la fiabilidad
esta basada en la planeacidn, objetividad y nada de improvisacion.

Confirmacion u objetividad. La construccion de nuevo conocimiento se hizo con base a los

datos e informes obtenidos de la situacion actual y real de la organizacion Clinifarma.

Integridad. La interpretacion es realizada por la informacion veraz obtenida de los trabajadores
de la organizacion, por la integridad aplicada en todas las etapas de la investigacion, la honestidad
intelectual y la objetividad e imparcialidad en las relaciones laborales y profesionales.

Coherencia. Hay coherencia entre el problema de investigacion (justificacion y originalidad,
marco tedrico, objeto formal, objetivos e hipotesis), el método seguido para desarrollarla (variables

de estudio y técnicas de investigacion); y los resultados obtenidos.
3.4. Metodologia a seguir para alcanzar cada uno de los objetivos especificos

Objetivo especifico 1: Analizar estratégicamente el contexto interno y externo de
Clinifarma. Se hara uso del Andlisis DOFA con enfoque prospectivo (se plantea un anélisis de
futuro con base en el pasado y sobre todo el presente, haciendo referencia a la construccion de un
futuro deseado y realizable para la CLINIFARMAS.A.S.).

Objetivo especifico 2: Formular acciones estratégicas para Clinifarma. Con base a los
resultados en la Fase 1, se presenta un proyecto formal de la organizacion, que incluya Estrategias

de Crecimiento, Sostenibilidad, Productividad y de Transformacién Digital.

Objetivo especifico 3: Establecer los disefios organizativos y los planes de accion y de
trabajo aplicables en los afios 2023 - 2026. Se establecen los disefios organizativos que incluyen:

Estructura Organizacional, Sistema de Seguimiento y Evaluacion y Plan de Accion.
3.5. Procesamiento de la informacion

Una vez aplicada la metodologia de recoleccién de datos en cada una de las etapas del
Direccionamiento Estratégico, se llevdo a cabo el procesamiento y andlisis de los resultados
obtenidos aplicando conceptos tedricos, modelos de otras investigaciones a fines y conceptos
estadisticos con el fin de interpretar esta informacion y conllevar a conclusiones de acuerdo a los

objetivos trazados en la investigacion.
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4. Resultados
4.1. Fase 1. Analisis Estratégico
4.1.1 Historia de la Organizacion

La empresa Organizacion logistica Clinifarma S.A.S., en su representacion legal Samary Diaz
Tovar, constituye una empresa que fue creada el dia 4 de febrero del 2016 para establecer un
contrato de corretaje que consistia en facturar comisiones de venta y cobro para una empresa de la
ciudad de Bucaramanga, al darme cuenta que legalmente me tocaba pagar altos impuestos tome la
decision de colocar la empresa a disposicién de mis hijas, direccionandoles a trabajar en un canal
institucional y comercial y asi poder deducir parte de impuestos establecidos para este tipo de

empresas.

La empresa inicio con un capital de ahorro propio de $50.000.000 suministrados por la
representante legal, la empresa se establecido en una casa de dos pisos en la cual laboraban 2
personas, mi hija menor y mi esposo quienes empezaron a desarrollarla, uno de ellos se encargaba
de realizar un estudio de mercado donde evidenciaron que existian ciertos productos especificos los
cuales en el mercado tenian pocos competidores en este territorio y los cuales eran de gran rotacion
y volumen, teniendo en cuenta esto se realizd un acercamiento a proveedores donde se escogio y se
revisé precios, donde se pudo evidenciar que era viable poder distribuirlos y tener una buena
rentabilidad por ellos, inicialmente nos enfocamos en nutriciones especializadas donde fueron

distribuidas en el canal institucional en IPS, EPS entre otros y en canal comercial en droguerias

Luego decidimos incursionar con mas fuerza en el area institucional y comercial con todo lo que
era material médico quirdrgicos los cuales son de gran auge en las IPS Y EPS, con el tiempo
logramos tener varios clientes en la ciudad de Neiva, Ibagué y Florencia, y los cuales son del area
institucional por tal motivo también se dio la necesidad de dar ciertos créditos por su nivel de

volumen en la compra.

Con el manejo de estos créditos a clientes logramos tener mas captacién de compra por ellos lo
cual hizo que fuera necesario tener una infraestructura mas amplia donde pudiésemos almacenar
todo lo solicitado a proveedores para el cumplimiento de los requerimientos hechos por nuestros
clientes, es por este el motivo que decidimos arrendar una bodega y contratar mas personal para la
logistica y efectividad en los procesos de facturacion y despacho, logrando asi poder ser mas

eficientes y eficaces a nuestros clientes.



20

Se contratd un facturador y una auxiliar contable, con el tiempo nos dimos cuenta que era
importante tener la distribucién de medicamentos por los mismos requerimientos de los clientes por
este motivo se requeria tener una regente la cual abalaba todos nuestros procesos de venta de
medicamentos y asi fue que se contratd una regente y se pudo avalar la empresa por la secretaria de

salud y pudimos distribuir medicamentos a nuestros clientes.

Con el tiempo se diagnosticd que era importante explorar y explotar el area comercial en los
diferentes nichos de mercado por tal razon se dio apertura al call center y representantes de ventas
externos que fortalecieran nuestra imagen credibilidad y fidelidad en nuestros clientes dando a
conocer nuestro portafolio en diferentes focos de mercados. Samary Diaz Tovar

4.1.2 Analisis DOFA

DIAGNOSTICO Totalimanm——a e
FODA - Modelo CEM 1IN b
Empresa
CLINIFARMA S.A.S.
FACTORES EXTERNOS
OPORTUNIDADES ~ AMENAZAS
1 Uso de las nuevas tecnologias 1 |Orden piblico en diferentes zonas del pais

Disminucién del poder adquisitivo de las empresas del sector
comercial e institucional (droguerias, clinica, IPS, EPS, etc.)

[l

2 Debilitamiento de los competidores

Reformas laborales

Competidores con presencia en medios digitales y con
grandes comunidades

(¥

3 Posicionamiento estratégico

4 Reactivacién de la economia post-pandemia

5 Realizar alianzas estratégicas en diferentes zonas del A_rfa participacion de empresas que ofrecen servicios
pais para apertura de nuevos mercados similares
Participar en eventos presenciales y virtuales a nivel 6
nacional e internacional
Reactivacion de actividades de los principales sectores 7
industriales
FACTORES INTERNOS
FORTALEZAS ~ oesuomoes
1|Recursos Humanos Superiores 1 Resistencia al cambio de cargos de alto nivel
Nombre y liderazgo en el mercado por trayectoria de la 2 Planeacion a corto plazo
Representante legal
3|Desarrollo continuo de servicios 3 Posicion financiera débil v escasa
4|Recursos tecnologicos y equipos de oficina suficientes 4 Ausencia de marketing
5|Diversificacién de productos 5 Poco desarrollo de innovacion
6| Operacion logistica con vehiculos propios 6 Alta rotacion de personal del drea comercial
Ausencia de registros de Quejas y Reclamos de los clientes
7| Trayectoria con éxito 7 y ausencia de procedimientos y estiandares en los diferentes
servicios
3 Ausencia de personal comercial para ofrecer los servicios
de la organizacion




DIAGNOSTICO
FODA - Modelo CEM

Tt~ s ==~
Xl o 15 o Loy Y o S
MERSAIES R

CLINIFARMA S.A.S.

CALIFICACION ESTRATEGICA

IMPORTANCIA PROBABILIDAD
Nada importante NI Muy improbable Ml
Poco importante Pl AMARILLO Improbable |
Mas o menos importante N CREMA  Tan probable como improbable N
Importante | Probable P
Muy importante MI Muy probable MP
FACTORES EXTERNOS
OPORTUNIDADES IMP PROB AMENAZAS IMP | PROB
1 Usa de las nuevas tecnologias | MP 1 Orden publico en diferentes zonas del pais M N
Debilitamiento de los competidares Dizminucidn del poder adquisitiva de las empresas del
sector comercial einstitucional [droguerias, clinica, IPS,
2 | N 2|EPS, etz Ml N
3 Posicionamiento estraté gico Ml MP 3 Reformas laborales N P
Reactivacidn de la economi a post-pandemia Competidares con presencia enmedios digitales y con
| P grandes comunidades M MP
Realizar alianzas estratégicas en diferentes Alta participacion de empresas que ofrecen semvicios
zonas del pais para apertura de nuevos similares
mercados MI MP MI MP
Participar en eventos presenciales v vituales 2 u]
nivel nacional & internacional N MP |~ 6
Reactivacién de actividades de los 0
7 |principales sectores industriales N P 7
DIAGNOSTICO Pl v i 7
FODA - Modelo CEM i'."'."."\_/'*u'i'g T T A
CLINIFARMA S.A.S.
CALIFICACION ESTRATEGICA
IMPORTANCIA SOLIDEZ/IPRESENCIA/ARRAIGO
Nada importante N [ESEEE Uy Debil MD
Poco importante Pl AMARILLO Déhil D
Mas o menos importante N CREMA Circunstancial Cc
Importante | Fuerte F
Muy importante M Muy Fuerte MF
FACTORES INTERNOS
FORTALEZAS IMP SOLID DEBILIDADES IMP | SOLID
1 Recursos Humanos Superiores M > 1 Resistencia al cambio de cargos de alto nivel Ml
Mombre yliderazgo en el mercado por trayectaria Planeacidn a corta plaza
2|dela Representante legal MI MF 2 M F
3 Dezarrallo continue de servicios | > 3 Paszicidn financiera débily escasa Ml F
Recursos tecnoldgicos v equipos de aficina Ausencia de marketing
4| sulicientes | F 4 N F
5 Diversificacidn de praductos Ml > 5 Pocaodezamallo de innovacidn =] D
[ Operacidn logistica con vehiculos propios | MF [ Alearatacidn de personal del drea comercial | C
Trawectoria con éxita Ausencia de registros de Qusjas v Reclamos de las
clientes v ausencia de procedimientos v estandares en los
7 | MF diferentes servicios | F
i Ausencia de personal comercial para ofrecer los servicias
de |z arganizacidn MI
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SITUACION ESTRATEGICA

[
FODA - MDdEIé CEM [k o I\: e o T Aol e
T 11 % e | 1

Empresa

| CLINIFARMA S.A.S.

Reducirlas. DEBILIDADES

Recursos Humanos Superiores

Mombre y liderazgo en el mercado por trayectoria de la
Representante legal

Desarrollo continuo de senvicios

Recursos tecnoldgicos y equipos de oficina suficientes
Diversificacion de productos

Operacidn logistica con vehiculos propios

Trayectoria con éxito

Resistencia al cambio de cargos de alto nivel
Planeacidn a corto plazo

Posicidn financiera débil y escasa

Ausencia de marketing

Poco desarrollo de innovacion

Alta rotacidn de personal del drea comercial

Ausencia de registros de Quejas y Reclamos de los clientes y
ausencia de procedimientos y estandares en los diferentes
senicios

Ausencia de personal comercial para ofrecer los senvicios de la
organizacign

Uso de las nuevas tecnologias
Debilitamiento de los competidores

Posicionamiento estratégico
Reactivacidn de la economia post-pandemia

Realizar alianzas estratégicas en diferentes zonas del pais
para apertura de nuevos mercados

Participar en eventos presenciales yvirtuales a nivel nacional e
internacional

Reactivacidn de actividades de los principales sectores
industriales

0

o o O O O O o o o o oo

Orden publico en diferentes zonas del pais

Disminucion del poder adquisitivo de las empresas del sector
comercial e institucional (droguerias, clinica, IPS, EPS, etc.)|
Reformas laborales

Competidoras con presencia en medios digitales y con
grandes comunidades

Alta participacion de empresas que ofrecen semvicios similares

0

0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0

Prepararse para defenderse. AMENAZAS
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SITUACION ESTRATEGICA
FODA - Modelo CEM

Empresa _
I CLINIFARMA S.A-S. l
OPORTUNIDADES
1 Uso de las nuevas tecnologias 10
2 Debiltamiento de los competidores. 12 0
3 Posicionamiento estratégico 13 0
4 Reactivacion de la economia post-pandemia 14 0
5 Realizar alianzas estratégicas en diferentes zonas del pais para 15 0
& Participar en eventos presenciales y virtuales a nivel nacional e 16 0
7 Reactivacion de actividades de los principales sectores industriales. 17 0
&0 18 0
90 19 0
100 20 0
OPORTUNIDADES
Debe ap ir ti blemente
EXCELENTES Incuestionablemente, ésta es una gran oportunidad. Su alto atractivo potencial, junto con su alta probabilidad de implementacion exitosa, convierten
1 5 - - - a esta situacion en una ventaja estratégica para su empresa. Considerando gue las ventajas competitivas le permiten llegar al mercado con una
- - - - - propuesta de mayor valor respecto de sus competidores, esta situacion deber ser aprovechada. Debe concentrar todas las capacidadesque sean
necesarias para el aprovechamiento de esta oportunidad, recordando siempre gue las oportunidades no capitalizadas a su favor pueden convertirse
3 - - - - €N Serias amenazas parala posicion competitiva de su empresa en el mercado si son capitalizadas por la competencia.
Int nte si el riesgo ptabl
BUENAS Una situacion como ésta, sin lugar a dudas, lo coloca frente al dilema de aceptar el desafio de capitalizar esta oportunidad, aungue haya bajas
probabilidades de éxito, o ignorarla, asumiendo que un intento fallido habria significado una pérdida importante de tiempo y recursos. Lo mejor que
- - - - - puede hacer agui es poner ambas elecciones en la balanza y analizar friamente la situacion. Si la ventaja competitiva potencial derivada del
- i1 - - - aprovechamiento de esta oportunidad es muy interesante, seguramente valdra la pena intentario, ain tomando nota de gue el éxito no esta
R 7 R R R asegurado (recordemos elrefran: *elgue no arriesga no gana®). Por otro lado, si el riesgo en el gue incurriria la empresa para alcanzar dicha
oportunidad es muy elevado, quizas lo mejor seatomar una postura mas conservadora y mantenerse *agazapado” monitoreando la situacion,
4 - - - - pr mucha atencion a los movimientos de la competencia vinculados con esta oportunidad.
REGULARES Interesante sdlo si el esfuerzoes bajo
Todo aguello que logre diferenciarlo de sus competidores, por pequefio e insignificante que pueda parecer enun principio, puede resultar, =i logra
- - - - - establecer una sinergia con alguna otra ventaja competitiva, nitan pequefia nitan insignificante. Si bien esta oportunidad no goza de un gran
2 - - - - atractivo potencial, las probabilidades de aprovecharla exitosamente y de generar una nueva ventaja competitiva son altas. Por lo tanto, si el esfuerzo

gue implica aprovechar esta situacion no es significativo para la organizacion, debe dejarse llevar por la tentacion de sacarle un poguito mas de
wventaja a sus competidores.

Debe descartarse incuestionablemente

Es la cara opuesta al cuadrante primero, y si bien no podemos decir que aqui lleva todas las de perder, es evidente gue lo gue tiene por ganar no
justifica el esfuerzo. Esto no quiere decir que deba desentenderse completamente de lo que pueda ocurrir con esta oportunidad. En sintesis, la
escasa probabilidad de éxito que tiene frente a esta oportunidad, que ademas resulta demasiado atractiva, lo licencia para dejarla pasar. No
obstante, debe sequir buscando generar ventajas competitivas mediante el aprovechamiento de oportunidades que se presenten como mas
favorables para la empresa.

SITUACION ESTRATEGICA
FODA - Modelo CEM

1 I\JllU‘\JI’Il—J—\_A

Empresa
| CLINIFARMA 5.A.5.
AMENAZAS
1 Orden plblico en diferentes zonas del pais 10
2 Disminucion del poder adquisitivo de las empresas del sector comerci 12 0
3 Reformas laborales 130
4 Competidores con presencia en medios digitales v con grandes comu 14 0
5 Alta participacion de empresas que ofrecen servicios similares 16 0
60 16 0
70 17 0
80 18 0
90 190
10 0 200
GRAVES Riesgqc_:jema. sey_evitadodecualqui_arforrm ] _
Su posicion competitiva se encuentra seriamente amenazada. Todos los recaudos que pueda tomar para evitar que la empresa pierda
- 5 - - - posiciones en el mercade son validos. Si bien se trata de una situacion delicada, cuya probabilidad de ocurrencia es importante, no debe darse
_ _ _ _ _ por vencido, guedandose a esperar gue legue el momento en el gue su posicion se vea perjudicada. Por el contrario, debe concentrar todos sus
esfuerzosy revisartodas las capacidadesde su empresa con la motivacion de hallar la mejor respuesta a esta situacion. Esta en sus manos la
- - - - - posibiidad de gque esta amenaza seaneutralizada, pero para que ello ocurra es necesario gue teda la empresa vayaen la misma direccion y
- - - - - encuentre el camino para anticiparse a los hechos, generando las defensas necesarias para que esta situacion no lo afecte negativamente.
SEVERAS Riesgo considerable. Debetomarsealgintipo decobertura, L o o
Si bien es cierto gue la probabilidad de que esta amenaza se materialice es baja, tambien es cierto gue suincidencia sobre la organizacion
1 - - - - reviste una seriedad que merece ser considerada. Por este motivo, la organizacion debe estar muy atenta a lo que suceda con esta amenaza, no
2 _ - - - debe distraerse y “mirar para otro lado” ya que si ésta llegara a concretarse su empresa podria resultar seriamente perjudicada. Lo mejor es
3 prestar aterjciﬁn al comportamiento de esta amenaza de modo tal de estar preparado en caso de que sus posibilidades de afectarlo se vayan
- - - - tornando mas concretas.
4 N - -
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MODERADAS

Riesgo a serevitado sielesfuerzoes bajo

Se encuentra agui frente a una amenaza que, sibien no tendria consecuencias demasiado peligrosas sobre la empresa, la probabilidad de que
esta situacion le genere una posicion de desventaja es alta. Mo obstante, sise trata de una amenaza cuyo efecto sobre la compariia no seriatan
grave, €s conveniente realizar un analisis costo-beneficio almemento de levar a cabo las medidas tendientes a evitarla. Debe evaluar cuan
negativa puede resultar la situacion para la empresa en caso de concretarse y, al mismo tiempo, cuan grande es el esfuerzo para evitarla. En
conclusion, este tipe de situaciones deben ser evitada siel esfuerzogue demandan no es demasiado importante.

Situacion de impactodébil sobrela empresa

No hay mucho de qué preocuparse. Amenazas de este tipo constituyen, por lamarlas de alguna manera, las mas “amables” parala compaiiia,
yague €l hecho de gue no revistan una importante seriedad potencial, sumado a sus bajas posibiidades de concretarse permiten a la empresa
no desviar demasiado su atencion tratando de resolverlas. Esto no quiere decir que no deba *mirar de reojo” lo que sucede con esta amenaza,
yaque si bien es cierto que su efecto potencial sobre la organizacion no seria demasiado grave, también es cierto gue esta situacion podria
agravarse y, entonces si, volverse una seria amenaza.

SITUACION ESTRATEGICA
FODA - Modelo CEM

|~ T~

\Jllg\..ll-l (i ]

Empresa _
I CLINIFARMA S.A.S. |
FORTALEZAS
1 Recursos Humanos Superiores 10
2 Nombre y liderazgo en el mercado por trayectoria de la Representante 12 0
3 Desarrollo continuo de servicios 13 0
4 Recursos tecnoldgicos y eguipos de oficina suficientes 140
5 Diversificacion de productos 15 0
6 Operacion logistica con vehiculos propios 16 0
7 Trayectoria con éxito 17 0
&0 18 0
90 19 0
10 0 20 0
EXCELENTES Ventaja actual de facil defensa
Quizas seala fortaleza que mas envidia provoca en sus competidores, debido a que pueden hacer poco para contrarrestara. Se trata de una gran
- - - ventaja respecto de la competencia que, al mismo tiempo, gozade una escasa probabilidad de ser neutralizada, lo que coloca a su empresa en una
2 i} - situacion practicamente inmejorable. Esto no significa que deba quedarse tranguilo creyéndose invulnerable. Nunca debe conformarse con haber
_ 7 _ alcanzado una fortaleza de este tipo, debe seguirtrabajando para obtener nuevas ventajas, aprovechando todas las ventanas estratégicasque se le
presenten.
BUENAS Defensaenérgica para adelant ) " . . e
1 5 Es posible que ésta sea una de sus principales fuentes de ventajas competitivas v, por esta razon, sea la fortaleza mas atacada porla competencia. Si
. bien redne las condiciones para generar una alta ventaja sobre la competencia, el hecho de gque pueda ser neutralizada facimente exige estar
- - - sumamente atentos a cualguier accion de la competencia sobre este punto. Recordemos que las ventajas competitivas le brindan la posibilidad de
_ _ _ mostrarse como una alternativa diferente, por lo que brindar un especial cuidado a sus fortalezas es una tarea definitivamente saludable gque, mas tarde
4 0 mas temprano, le reportard a su empresa importantes beneficios desde el punto de vista competitivo.
A s0dlo si el esfuerzoes bajo
REGULARES Ni tan importante, nitan facilde neutralizar; eso significa que, si bien no sera la determinante de su éxito, una fortaleza de este tipo no demanda
- - - - demasiado esfuerzo para ser defendida de los embates de la competencia. Entonces, ; por qué no cuidarla?. No es una fortaleza fundamental para su
_ _ _ _ empresa... pero no deja de serun aspecto mas que lo diferencia de la competencia, y por lo tanto, es saludable mantenerla. Aligual que en los
cuadrantes B o G, usted debe realizar un andlisis de costo-beneficio almomento de decidir si conserva o no esta ventaja. Si el esfuerzo reguerido para
3 - - - mantenerla fuera superior a los beneficios que puede generar, quizds seria conveniente no dilapidar recursos y destinarlos a otra actividad que pueda
- - - - generar nuevas fortalezas o a fortalecer otras ventajas mas determinantes para la organizacion.

No constituye unafortaleza estratégica

Fortalezas de este tipo no garantizan de ninguna manera &l futuro niel presente de su compafiia. Defintivamente, con esto solo no alcanza; debe poner
en funcionamiento todos los mecanismos que puedan contribuir de alguna manera a la generacion de nuevas ventajas, de nuevas fortalezas. Sitodas sus
fortalezas fuerande este tipo su posicion competitiva estaria “pendiendo de un hilo®, ya que =i bien hoy la situacion es ligeramente favorable asu
empresa, esa posicion es muy facilde neutralizar por parte de la competencia. Esto nos obliga a asumir gue, de no tomar las medidas adecuadas, su
posicion podria verse seriamente afectada en cualquier momento. Estamos en presencia de la mas débil de las fortalezas. Usted debe fortalecer este
aspecto en particular y seguir generando nuevas ventajas competitivas
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SITUACION ESTRATEGICA hCs i~
] Al L I [ S )
FODA - Modelo CEM b=
Empresa
CLINIFARMA 5.A.S.
DEBILIDADES
1 Resistencia al cambio de cargos de alto nivel 10
2 Planeacion a corto plazo 12 0
3 Posicion financiera débil y escasa 13 0
4 Auszencia de marketing 14 0
5 Poco desarrolio de innovacian 15 0
6 Alta rotacion de personal del drea comercial 16 0
T Ausencia de registros de Quejas v Reclamos de los clientes y ausenc 17 0
& Ausencia de perzonal comercial para ofrecer los servicios de la orgal 15 0
90 19 0
100 200
Dv ta) de dificil sol
GRAVE Definitivamente su situacion es muy poco favorable: a una posicion de gran desventaja respecto de la competencia se suman las escasas
- - - - - posibiidades que tiene de fortalecerse, colocandolo en un posicion que estd lejos de causar envidia. El primer paso ya esta cumplido: la debilidad fue
2 identificada. Pero con eso solo no alcanza, debe concentrar todos sus esfuerzos en intentar contrarrestar esta desventaja, de manera de superar esta
- - - - situacion desfavorable a la organizacion y recuperar elterreno que ha perdido a manos de la competencia, que por un motivo u otro ha estado
3 - - - - haciendo las cosas mejor que usted. Dificil no significa imposible. Por eso, no debe darse por vencido y aceptar el reto que se le plantea.
- 8 - - -
Acortamiento facil de desventaja
SEVERAS Considerando que setrata de una gran desventaja con respecto a sus competidores v ha sido identificada, es imperativo poner*manos a la obra™y
1 _ _ _ _ activar todos los mecanismos tendientes a neutralizarla, mas alin cuando puede recuperarse facimente. El hecho de gque sea una desventaja que
puede neutralizarse con un pequefio esfuerzo no significa que por eso haya gque desestimarla. Por el contrario, tan pronto como le sea posible, debe
- - - - - tomar todas las medidas necesarias para superar esa situacion y mejorar su posicion competitiva. Postergar su solucion porgue *no es tan difici
- T - - - puede serun gran error: sibien hoy esa desventaja parece ser facilde neutralizar, en un future su potencial de recuperacion puede debiltarse, ya sea
4 _ _ _ _ por cambios especificos provocados por la competencia o por otras situaciones que se generen en su mercado.
Desventaja recuperable si el esfuerzoes bajo
MODERADAS Asicomo en la matriz hemos analizado las mas débiles de nuestras ventajas, en este cuadrante encontramos a las menos débiles de nuestras
- - - - - desventajas. Sibien no es la determinante de su fracaso, esta debilidad no debe ser subesti mas aun teni en cuenta que superarla no
_ 6 _ _ _ parece dificil. i tiene su alcance la posibiidad de neutralizarla con un peguefio esfuerzo debe hacerlo, ya que si bien esta situacion parece no revestir

gran importancia con el tiempo podria empeorar y, entonces si, tener consecuencias mas graves para la competitividad de su empre=sa. En
- - - - - conclusion: siel esfuerzo no resulta demasiado importante, debe contrarrestar esta situacion tan pronto como pueda.

R 5 R R R Mo vale la pena esforzarse demasiado en eliminar una debilidad sisus consecuenciasno son graves para la organizacion. De mas estd decirque
todo lo que sea desfavorable para la empresa debe ser eliminado, pero en casos como éste — donde la desventaja no resulta determinante — es

- - - - - recomendable analizar el esfuerzo necesario para superarla: & corregira la situacion solo si los recursos necesarios no fueran capaces de generar
- - - - - mayores beneficios destinados a otra actividad
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UBICACION ESTRATEGICA
FODA - Modelo CEM

CLINIFARMA 5.A.5.

2 Bl F|
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PARAISC ZONAS
41— CERTIDUMBRE
DESARROLLO
L[| B

PURGATORIQ|

Zona en la que la organizacion debe
transferirfortalezas a las dreas de
Oportunidades

Se esta en el paraiso porgue tienen
oportunidades y fortalezas para
aprovecharlas

Zona enla quela orga cionve

: arar nvertirse
n el infierno porgque predominan
sy debilidades

Zona en la que la organizacion debe
invertir recursos, capacitacion,
tecnologia para superarsus
debilidadesy aprovecharlas
oportunidades que se ofrecen

Se estaen el purgatorio porque aungue
tienen oportunidades sus debilidades
no les permiten aprovecharlas.



ANALISIS FODA

CLINIFARMA 5.A.S. FACTORES CLAVE PARA LA ESTRATEGIA [t L L T Y
n ll\_lll't’\_/l L=
OPORTUNIDADES FODA - Modelo CEM
EXCELENTES BUENAS
1 5 - - - - - - -
- - - - - - 6
3 - - - - -7
- - - - - 4 -
AMENAZAS Dpﬁ[r)tunidades
[ GRAVES ] SEVERAS
- 5 - - - 1 - - - £
B B 2
3 4
1 2
Debilidades & Amenazas
FORTALEZAS
EXCELENTES BUENAS
- - - - 1 5 -
2 6 - -
- 7
- 4 - - - - Fortalezas
DEBILIDADES
[ GRAVES ] SEVERAS
2 B R R R B R
3 - - - - - 7
8 4

ANALISIS FODA
CLINIFARMA S.A.S.

Estrategia FO (fortalezas — oportunidades)
Busca utilizar las fortalezas de la organizacidn para aprovechar las oportunidades.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
EXCELENTES EXCELENTES
R R R R R 1 5 - . -
2 b - - - - - - - -
R 7 R R R 3 R R R R
BUENAS BUENAS
1 ] - - - - - - - -
4 - - - - 4 - - - -

Estrategia FA (fortalezas — amenazas)
Intenta disminuir el impacto de las amenazas del entorno utilizando sus fortalezas..
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FORTALEZAS AMENAZAS

EXCELENTES [ GRaves |
2 b - - - - - - -
BUENAS SEVERAS
1 5 - - - 1 - - -
B B B 2 B - B
4 - - - - 4 - - -

Estrategia DO (debilidades — oportunidades)
Busca reducir sus debilidades para aprovechar las oportunidades, invierte recursos para mejorar sus procesos deficientes.

DEBILIDADES OPORTUNIDADES
[ Graves ] EXCELENTES
- - - - - 1 5 R _
3 - - - - 3 - - -
SEVERAS BUENAS
R _ _ _ _ 3 _
7 - - - - [ -
4 - - - 4 - -

Estrategia DA (debilidades — amenazas)
Intenta reducir sus debilidades, a manera defensiva, para enfrentar las amenazas. El propdsito final de la estrategia es la sobrevivencia de la organizacion

DEBILIDADES AMENAZAS
[ eraves ] [ GRaves ]
2 _
3 _
SEVERAS SEVERAS
1 - 1 -
- 2
- T 3
4 4
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4.2. Formulacién Estratégica
4.2.1 Proyecto Organizacional

Mision. CLINIFARMA S.A.S, es una empresa dedicada a la comercializacion de medicamentos y
productos farmacéuticos, suministro de equipos biomédicos, dotacién hospitalaria; y demas
productos requeridos para el desarrollo seguro de las diferentes actividades comerciales; la cual a
través del cumplimiento de la regulacién Nacional asegura la calidad, disponibilidad, precio justo y
entregas a tiempo de las necesidades de nuestros Clientes para contribuir al mejoramiento de la
calidad de vida de los usuarios del servicio de Salud del sur de Colombia. CLINIFARMA S.A.S
mantiene sus procesos con responsabilidad social, personal competente y comprometido con la

provision de recursos para su operatividad y el mejoramiento continuo de la organizacion.

Vision. Nuestro proposito como organizacion, en el afilo 2027, es obtener un reconocimiento a nivel
Regional y Nacional, proyectandonos a los mercados macros de las ciudades principales de
Colombia, con la comercializacion de medicamentos y productos farmacéuticos, suministro de
equipos biomédicos, dotacion hospitalaria; y demas productos requeridos para el desarrollo seguro
de las diferentes actividades comerciales; para ello CLINIFARMA S.A.S contara con una
infraestructura adecuada, tecnologia de punta para la conservacion y almacenamiento de nuestros
productos y un transporte que cumpla con la normatividad vigente para garantizar las

caracteristicas de la movilizacién de estos.

Politica. En la actualidad CLINIFARMAS.A.S., se encuentra en el disefio e implementacion del

Sistema Integrado de Gestion.

Principios. Clinifarma S.A.S. cuenta con siete (7) principios corporativos, los cuales se mencionan

a continuacion:

Comportamiento Etico: Nuestros comportamientos se basan en los valores de la honestidad,

equidad e integridad.

Transparencia: Somos transparentes en nuestras decisiones las cuales se basan en la evidencia.

Ofrecemos un acceso a la informacion clara y veraz dentro de los limites de la legalidad.

Lideramos con Respeto: Nuestras acciones estan respaldadas positivamente por la Alta Gerencia,
para que de forma voluntaria se cumpla con los objetivos organizacionales. Aceptamos y
reconocemos las diferencias que se tienen con las demas personas y competidores, somos cordiales,

no hacemos discriminaciones, no damos malos tratos, ni afectamos la imagen de las personas o de
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las empresas.

Respeto a las Partes Interesadas: Respetamos, consideramos y respondemos a los intereses y
necesidades de nuestras partes interesadas (clientes, empleados, accionistas, proveedores y sociedad
en general), pretendemos en cada accidn superar sus expectativas, manteniendo nuestro enfoque al

cliente.

Respeto al Principio de la Legalidad: Respetamos, aceptamos y damos estricto cumplimiento a las
disposiciones legales expedidas por las autoridades y a las normas y politicas establecidas por la

empresa.

Resultados con Calidad: Alcanzamos los objetivos estratégicos, asegurando la calidad de los

productos y servicios a traves de nuestro enfoque basado en procesos.

Rendicion de Cuentas: Respondemos por nuestros impactos en la sociedad, la economia y el medio

ambiente.
Valores. Los valores corporativos de Clinifarma S.A.S. son los siguientes:

El Cliente como del Negocio: Detectamos y satisfacemos las necesidades y prioridades de nuestros
clientes, superando sus expectativas. Hacemos simple lo que otros ven complejo y somos el mejor

socio estratégico para todos y cada uno de nuestros clientes

Etica e integridad: Creemos en nuestras fortalezas y sabemos que podemos ganar negocios basados
en la calidad de nuestros productos, servicios y tecnologia, por lo cual no toleramos el soborno, ni la
corrupcion. Sentimos, pensamos y actuamos como personas rectas, justas, objetivas, honestas y

transparentes con todas las partes interesadas.

Disciplina y responsabilidad: Fijamos prioridades Yy aplicamos los controles necesarios para que
nuestro negocio sea seguro, trasmitiendo esa seguridad a nuestros clientes. Cumplimos con los

requerimientos y minimizamos los riesgos financieros, en las personas y en el ambiente.

Ejecucidn Perfecta: Nos emociona la palabra excelencia, por eso lo hacemos bien desde el primer
intento, trabajamos hacia un objetivo de manera dinamica, minimizando los procedimientos

burocréaticos que impidan la ejecucion perfecta.

Liderazgo e innovacidn tecnoldgica: Investigamos constantemente para descubrir y ser los pioneros

en implementacion de nuevos productos y nuevas tecnologias, nunca terminamos de aprender.
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Compromiso con la sostenibilidad: Desarrollamos programas sociales (en educacion, salud, medio

ambiente, etc.) con nuestros grupos de interés (stakeholders).

Trabajo en equipo: En equipo somos insuperables, por lo tanto valoramos los conocimientos y
experiencias de cada miembro de nuestro equipo, los motivamos a compartir ideas desde cualquier

nivel de la organizacion, fomentamos la colaboracion manteniendo la responsabilidad individual.
4.2.2 Formulacion de las Estrategias
4.2.2.1. Estrategias de Crecimiento

o Diversificacion de servicios (incluir temas de Gestion Empresarial, Gestion Humana,

Sistemas de Gestion, complementar el portafolio de productos).

e Crear alianzas estratégicas en ciudades pequefias o0 zonas alejadas para distribuir los

productos.

e Estrategias de penetracion en el mercado, aumentando las ventas entre los clientes y atraer a

nuevos usando marketing y promocionando los productos.
e Estrategias de inversion directa para la adquisicién de nuevos productos

e Generar una estructura organizacional acorde para el crecimiento que Sse requiere,

contratando o promocionando personal altamente calificado para cada cargo.

e Disefiar e implementar una planeacion estratégica que incluya objetivos a corto, mediano y

largo plazo.

e Certificar a la empresa en un Sistema Integrado de Gestion conformado por la 1ISO 9001,
45001 Y 14001.

e Contratar personal para fortalecer el area comercial propia de CLINIFARMAS.A.S.
e Participar en eventos empresariales a nivel nacional
4.2.2.2. Estrategias de Sostenibilidad

e Disefiar e implementar un Programa de Responsabilidad Social Empresarial, donde se

aplique la economia circular, permitiendo con ello obtener imagen publica positiva.
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4.2.2.3. Estrategias de Productividad

Crear las areas con base al mapa de procesos
Realizar el andlisis, descripcion y valoracién de puestos de trabajo

Disefiar e implementar la Gestion por competencias en todos los procesos de Capital

Humano

Contratacion y retencion de personal altamente calificado

Crear una politica retributiva por cumplimiento de metas y objetivos
Gestionar y evaluar el desempefio del personal

Crear una cultura organizacional propia de la empresa que se ajuste a los objetivos del

Grupo empresarial.
Estandarizacion de costos y tiempos para cada servicio
Incorporar las TIC en los diferentes procesos

Asegurar la calidad de los servicios estandarizando los lineamientos para proveedores que

nos representen.
Planeacion Estratégica desde la Alta Gerencia

Planeacion Estratégica de Capital Humano

4.2.2.4. Estrategias de Transformacion Digital

Disefio de la pagina web y redes sociales

Introducir el marketing digital en los diferentes procesos
Creacion de contenido en redes sociales

Incorporar la cadena de valor virtual

Estandarizar los procedimientos de capacitacion para garantizar la calidad de los servicios

que incluya a los proveedores externos
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4.3. Formulacion de la Implantacién Estratégica
4.3.1 Estructura Organizacional

Através de la investigacion se evidencia que Clinifarma S.A.S. cuenta con una Estructuracion de la
informacion documentada, plasmada en la Piramide Documental, se detallan los tipos documentales
existentes de forma jerarquica en 4 niveles; de manera que representan el grado de importancia

frente al Sistema Integrado de Gestion.

Incluye: Manual de Funciones y Competencias, Politicas

__,f"r MANUALES DE de Operacion, Cadigo de Valores y Etica, Codigo Buen MIVEL # I
Fi ALTO MIVEL Gobierno, Organigrama Institucional, entre otros.

—_—

F/ .
r CARACTERIZACION DE

y/ PROCESOS
£
Incluye: Procedimientos, instructivos, reglamentos, =
PROCEDIMIENTOS protocolos, politicas, documentos internos y |
INSTRUCTIVOS - REGLAMENTOS externos y formates.
-PROTOCOLOS - POLITICAS  —+
/ E)(‘?EIESS?—SFISEE‘I;HI—?}% b Informacion documentada controlada y mantenida NIVEL 4
/ (registros) ‘_I

INFORMACION DOCUMENTADA = ’

En la anterior figura, podemos identificar que Clinifarma incluye en su pirdmide documental, en el
nivel 2, el codigo del Buen Gobierno, especificamente en los manuales de alto nivel, lo cual es muy
importante, sin embargo, la empresa ain no cuenta con la informacion documentada, razon por la
cual, los investigadores de la presente investigacion recopilaron la informacion existente y la
compilaron en el siguiente escrito, el cual fue aprobado por la Alta Gerencia e incorporado al

Sistema Integrado de Gestion.

4.3.1.1. Presentacion Codigo del Buen Gobierno de Clinifarma S.A.S.: Clinifarma S.A.S.,
entiende el buen Gobierno Corporativo como el sistema de procesos y procedimientos que permite
gobernar adecuadamente una organizacion y mantenerla convenientemente alineada de acuerdo con
su mision y su vision, haciendo seguimiento de la creacion de valor, del uso eficiente de los

recursos para procurar su sostenibilidad a largo plazo y generar confianza a sus Grupos de Interés.

El presente Codigo es una pieza clave en el desarrollo de las practicas globales mas relevantes en

materia de gobierno corporativo que ha adoptado Clinifarma S.A.S., y representa un instrumento
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agil que permite el cumplimiento de la filosofia y actuacion corporativa, se recopilan los principales
lineamientos que permiten cimentar la confianza en ella por parte de los accionistas, gerentes,
empleados, clientes, proveedores, entidades de control, y en general los Grupos de Interés de la

organizacion, asi como del mercado en el que adelanta sus actividades.

El Cddigo de Buen Gobierno fija las pautas de comportamiento para las actividades diarias,
determina el compromiso de respetar principios éticos. Con relacién al Estado, su conducta es y
sera la de acatar y apoyar a las instituciones y autoridades legitimamente establecidas y la de
colaborar decididamente para con éstas en la recta aplicacion de las normas, asegurando la
transparencia, eficiencia y probidad de sus actuaciones.

Frente a la comunidad, actua en los asuntos gremiales, sectoriales o nacionales; vela por mejorar la

calidad de vida y participa en obras o eventos de beneficio comun.

En cuanto a los accionistas, siempre se propondra la distribucion de los beneficios de acuerdo con
las condiciones de la Compafiia; se les otorgara un trato equitativo; se les respetaran sus derechos
legitimos; v, se les informara, en forma oportuna, veraz, transparente y completa, sobre el estado de

la Sociedad.

Asi mismo, este Codigo integra las Politicas de Derechos Humanos, Antifraude y Anticorrupcion, la
Politica de Control de Lavado de Activos y el Cédigo de Conducta para Proveedores; que enmarcan
los principios de actuacion de la relacion con terceros y garantizan que las negociaciones y
operaciones con nuestros grupos relacionados se realicen con ética, transparencia, respeto y

responsabilidad social empresarial.

4.3.1.2. Componentes de la estructura: Clinifarma S.A.S., utiliza la departamentalizacion
por funciones (funcional) para estructurar sus niveles jerarquicos, ver anexo 3 Estructura

Organizacional de Clinifarma S.A.S.
4.3.2 Sistema de Seguimiento y Evaluacion

El método utilizado para el Sistema de Seguimiento y Evaluacién es el cuadro de mando integral o
Balance Scorecard de Kaplan y Norton (2001). A través del BSC se permite la visualizacion de la

eficacia de la estrategia corporativa desde cuatro categorias, asi:

Financiera: la estrategia de crecimiento, rentabilidad y riesgo vista, desde la perspectiva del

accionista.
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Cliente: La estrategia para crear valor y diferenciacion, desde la perspectiva del cliente, es decir

que elementos lo satisfacen.

Proceso Interno: Las prioridades estratégicas de los distintos proceso del negocio que crea

satisfaccion para el cliente y los accionistas.

Aprendizaje y el crecimiento: Las prioridades para crear un clima que soporte el cambio, la

innovacion y el crecimiento organizacional.

4.3.2.1. Sistema de Seguimiento y Evaluacion. En primer lugar los objetivos estratégicos
planteados por Clinifarma S.A.S., estan disefiados bajo la metodologia SMART, Simples (S),
Medibles (M), Alcanzables (A), Retadores (R) y Tiempo (periodo de logro).

Tabla 1
Despliegue de Directrices en Objetivos

Perspectivas Directriz Estratégica Variables Objetivos

Incrementar la participacion en el
Participacion Regional mercado surcolombiano en un 5%

L anual
Participacion

Incrementar la participacion en

Participacion Nacional Ibagué y los llanos orientales en

Financiera
un 2% anual

Incrementar la rentabilidad de los
. . L negocios, en un 10% en el afio
Rentabilidad Rentabilidad Negociacion . .
2023, mejorando el precio de

compra con los proveedores

Garantizar la calidad del producto
en un 95%, comercializando
Conformidad productos de laboratorios y
marcas reconocidas a nivel

nacional e internacional

Disminuir la entrega incompleta

Cliente Calidad de productos y servicios en un 10% mes a mes, mediante
Entregas completas L

la verificacion de productos antes

del despacho

Garantizar en un 100% la entrega
Entregas en tiempos de los pedidos en los tiempos
establecidos pactados, realizando la logistica

de entrega con vehiculos propios

Disminuir los costos de operacién
en un 20% al segundo semestre
Costos de operacion del 2023, mediante el
Procesos Eficiencia entrenamiento de personal para

evitar reprocesos

. » Disminuir en un 5% los tiempos
Tiempo de operacion y
de operacidn en los procesos de
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compra, recepcion,
almacenamiento y entrega de
productos, mediante la
modificacion del método de
trabajo.

Incrementar el potencial de los

colaboradores en un 10%, en el

Aprendizaje y crecimiento Personal Competente Competencias segundo semestre del afio 2023,
mediante la capacitacion,

formacion y entrenamiento

Nota. El plan de estrategias o la directriz estratégica se deben traducir en objetivos, en este caso, se plantean objetivos de la directriz estratégica desde
las 4 perspectivas. Fuente Propia adaptada de Rios, R. (2014)

4.3.2.2. Mapa estratégico: A continuacion se presenta la estructura que permite visualizar la
estrategia corporativa de forma grafica y consecuencial.

Figura 1l
Mapa Causal
SATISFACCION DELCLIENTE
Incrementar la rentabilidad de los negodios, enun 10%
Incrementar k3 Incrementar la
participacion en el participacion en [bagué
FINANCIERA mercada suncobombiand y bos llanos onentales
en un 5% en un 2% anual
Disminuir fa Garantizar en un 100%
entrega lz entrega de los
CLIENTE incompleta en un pedidos en los tiempos
10% pactados
Di=minuir bos costos
PROCESO e Disminasir en un 5% bos

de operadion en un
20%

APRENDIZAJE Y Incrementar el personal competente en un 10%
CRECIMIENTO semestral

Nota. Mapa Causal de Clinifarma S.A.S. Fuente Propia adaptada de Rios, R. (2014)

tiempos de operacion

4.3.2.3. Tablero de Mando Integral

Tabla 2
Tablero de Mando Integral

Frecuencia
) o . o Accion
Perspectivas Objetivos Indicador Indice . o . Meta Proceso
Estratégica Medicién  Andlisis
. ) Incrementar la participacion  Participacion Ventas de la Incremento de Comercial y
Financiera Mes Anual 5%

en el mercado en compafiia / asesores de
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surcolombiano en un el mercado ventas comerciales Marketing
5% anual surcolombiano totales en cada regién
del mercado
regional
Ventas de la
L compafiia /
Incrementar la participacion L Incremento de
i Participacion ventas
en Ibagué y los llanos asesores
. en totales . Estratégico
orientales en un 2% comerciales

anual

mercado nacional

fel mercado en
las regiones
establecidas

en cada region

Incrementar la
rentabilidad de los

negocios, en un 10%

Rentabilidad de

(precio de

venta —

Mejorar precio de

en el afio 2023, . precio costo) negociacion con Financiera
. negocios .
mejorando / precio de proveedores
el precio de compra con los venta
proveedores
(calidad
Garantizar la calidad del periodo .
Hacer negocios de
producto en un 95%, actual L
o . . comercializacion
comercializando Calidad de — calidad . Sistema
. con laboratorios y
productos productos y Periodo . Integrado de
. o . marcas reconocidas )
de laboratorios y marcas servicios anterior) / . . Gestion
) ) . . a nivel nacional e
sconocidas a nivel nacional e calidad . .
. . . internacional
internacional periodo
anterior
Pedidos
Disminuir la entrega entregados
Cliente incompleta en un 10% completos Verificacion del
mes a mes, mediante Entrega reriodo actual / pedido antes del
L i Operaciones
la verificacion de Incompleta pedidos despacho de la
productos entregados mercancia
antes del despacho completos
eriodo anterior
Garantizar en un 100% la Diferencia en
entrega de los pedidos en dias de la Planeacién semanal
los tiempos pactados, Entregas fecha de y diaria de pedidos
i . L Operaciones
realizando la logistica oportunas entrega Vs la y coordinacion con el
de entrega con vehiculos fecha area comercial
propios programada
(Costos de
Disminuir los costos de operacion
operacién en un 20% al actuales — Entrenamiento de
segundo semestre del Costos de personal en temas
2023, mediante el Costos de operacion técnicos y Operaciones
Procesos i ., . . ] :
entrenamiento de operacion periodo operativos y financiera
personal anterior) / para evitar
para evitar costo reprocesos
reprocesos de operacion

periodo
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anterior

Disminuir en un 5% los

tiempos de operacion

en los procesos de
compra, recepcion,

almacenamiento y

entrega de productos,
mediante la modificacion

del método de trabajo

Tiempo de

operacion

Tiempo de
operacion
real —
tiempo neto

de operacion

Modificacién del
método de trabajo

Mes

Anual

Operaciones

Aprendizaje
y
crecimiento

Incrementar el potencial
de los colaboradores en
un 10%, en el segundo
semestre del afio 2023,

mediante la capacitacion,

formacion y

entrenamiento

Personal
competente

Personal con
competencia
Requeridas /
total
personal
dela

compafiia

Aplicacion del plan
de competencias
definidos a través

de la capacitacion,

formacion y

entrenamiento

Trimestre

Semestre

5% § .
y financiera
Gestion
10%
Humana

Nota. En este cuadro se integran los elementos basicos del BSC empleando las cuatro perspectivas, se integran los indicadores permitiendo cuantificar
el desarrollo de objetivos. Fuente Propia adaptada de Rios, R. (2014)

Tabla 3

Matriz Seméaforo

4.3.2.3. Matriz Semaforo. Para hacer el seguimiento a cada indicador, se utilizara la siguiente
Matriz

Perspectiva  Objetivo Indicador Meta Real % de logro Condicion
Finanzas
Cliente
Procesos
Aprendizaje
< 90% >70% Aceptable

Nota. En esta Matriz se integran los indicadores y el seguimiento a través del uso de colores del seméforo para identificar su evolucién. Fuente Propia
adaptada de Rios, R. (2014)
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4.4. Plan de Accidn

Con base a la informacion recopilada en la investigacion se realizd el plan de accion a seguir
durante el periodo 2023-2026, siendo las acciones estratégicas a implementar ciclicas, la
informacion se registré en el formato que tiene la empresa Clinifarma S.A.S. para los Planes de

Accion.

&3 GESTION ESTRATEGICA
. ?.Ew’m ) Planeacion Estratégica, Financiera y de Mercadeo

Plan de Accion

Cod. CLIN-GE-PLA-001

Versian 1

Pag. 1/7 [

Vigencia desde 01/068/2022

1. OBJETIVO

Establecer las estrategias a implementar durante los afios 2023 al 2026 para desarrollar e implementar la Planeacién Estratégica.

2. ALCANCE

Aplica para todos los trabajadores y procesos de clinifarma 5. A5,

3. INDICADORES Y METAS

META A 31 DE DICIEMBRE DEL ANO INDICADOR (KPls)
2023 indi Seguimiento Cumplimiento
Descripcion | Objetivo Indicador ndice Enerm | Feorero | Marzo| Abri | Maye | Junio | Julo | Agosto | Septiemt | Octuore | Noviemb TOTAL AR

Incrementar la parficipacion en el
miercads surcolombiana en un 5%
anual

Participacion en el
migrcads surcclombiana

Ventas de la compania /
ventas totales del
mercado regional

ncrementar L3 participacion en
Ibagué y los llancs  orientales en un
2% anual

Participacion en el
MErcaio N3conal

Wentas de la compania /
ventas totales del
mercado en las regiones
establecidas

Incrementar la rentabilidad de los
negocios, en un 10% en &l afie
2023, mejorando & precio de
compra con los proveedores

Rentabdidad de negocios|

{precio de venta — precio
costo) | precio de venta

Garantizar la calidad del products en
un 05%, comercializando productos
de laboratorios y mancas
reconocidas a nivel nacional e
intemacional

Calidad de productos y

SEMCIos

(calidad periodo actual —
calidad Periodo anterior)
I calidad perods antafior

Disminuir la entrega incompleta en
un 10% mes a mes, mediants la
verificacion de productos antes del

Entrega Incompleta

Fedidos enfregados
completos penodo actual
| pedidos entregados

2023, mediante el entrenamisnto de
personal para evitar reprecesos

completos periodo
despacho e
Gamntzare_n un 100% Ia_ entrega de Entregas Diferencia en dias gz la
los pedides en los tiempos nas fecha de entrega Ve |a
pactados, realizando la logistica de - fach reg
entrega con vehiculos propios 2 programaca
(Costos de operacion
Disminuir los costos de operacion en| Costos de actuales - Costos de
un 20% al segunde semestre del &n operacion periodo

anterior) f costo de
operacion periodo
anterior




s GESTION ESTRATEGICA
hi Planeacion Estratégica, Financiera y de Mercadeo
Faund... —
- it Plan de Accion
Cod. CLIN-GE-PLA-001 Versidn 1 | Pag. 27 | Vigencia desde 01/08/2022
% los tiempos de

i . - Tiempo de operacion real
OREracion en fos procesos oe . — tiempo neto de
compra, recepcion, almacenamients| Tiempo de operacion aperacin
productss, mediantz la
método de trabajo

Pe
colaboradores en un

P . - - eo'npete
w;?;*;ﬁ?c';:;;e@mn. formac {:J" Fersonalcompsients ! wuloﬁ::znﬁ?;de la
¥ enfrenamiento
META A 31 DE DICIEMBRE DEL ANO INDICADOR (KPls)
2024 _— Seguimiento Cumplimiento
Descripcion | Objetivo Indicador LilE Enero | Feorero | Marzo | Aomi | Mayo | Junio | Julo | Agosto | Septiemb| ocuore | Noviemb | Diclemore | TOTAL AR

Incrementar la participacio el
mercade surcolombiane en un 5%
anua

Participacion en el
mercado surcolombianc

mercado regional

. . Ventas de 3 compania |/
ncrementar L participacion en

. . Participacion en el ventas totales del
Ibague ylos lanos  orientales en un
. mercado nacional mercado en las regionss
2% anual
establecidas
Incremsentar la rentabilidad de los

negocios, en un 10% en el afie Rentabfidad de negoc {precio &
2024, mejorando &l precio de Entabiioad de negocios|
compra con los proveedores

= venta — precio
costo) ! precio de venta

Garantzar la calidad del producto en|

un B5%, comercializando productas . (calidad periodo actual —
de laboratorios y marcas Calidad de pI:DdI.IOQOS ¥ | calidad Periodo anterior)
reconocidas a nivel nacional e senncies ! calidad periodo antesior
internacional
P - (] Tega0
Disminuir ka entrega incompleta en w: Ie';:f:_mo a:;ual
un 10% mes a mes, madiante la Entreaa Incomale f pzdidoshenl" dos
wverificacion de productos antes del nirega Incompleta =g
despacho completos periodo
anterior
Garantzar en un 100% Ia. entrega de Entre Diferencia en dizs dela
los pedidos en los tiempos ;__ B
pactados, realizando |a logistica de oportunas fecf:: de entrega Vs la
entrega con wehiculos propios @ programasa
<> GESTION ESTRATEGICA
?: ¢ Planeacidn Estratégica, Financiera y de Mercadeo
W .. P
wawenn L ot fminto Plan de Accion
Cod. CLIN-GE-PLA-001 Version 1 | Pag. 37 | Vigencia desde 01/08/2022
(Costos de operacion
ir los costos de operacion en C actuales — Costos de
% al segundo semestre del csfos..'_:e operacion periodo
2024, mediante el entrenamiento de operacion anterior) / costo de
personal para evitar reprocesos operacion periodo

anterior

Disminuir en un 5% los tempos de .
N Tiempo de operacion real
operacion en kos procesos de N
i . . —tiempo neto de
compra. recepeion, almacenamients| Tiempo de operacion sparacsn
= productos, mediante la pe
modificacion del método

a0

Incrementar el potencial de los
colaboradores en un 1
segundo semestre del afio 2 Personal competente
mediante [a capacitacian, formaciin

Personal con
competencia Requeridas
Ftotal personal de la

¥ entrenamiento compania
META A 31 DE DICIEMBRE DEL ANO INDICADOR (KPls)
2025 o Seguimiento Cumplimiento
naice
Descripcion | Objetivo Indicador Enero | Febraro | Marzo | Abrl | Mayo | Junio | Julo | Agosio | Sapemb| Ochuors | Noviemb | Diclembre | TOTAL ARG
Incrementar la participacion en el Parsi onenel Ventas de la compania /
mercade surcolombiang en un 5% * dc pacin e b_e ventas totales del
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negocios, en un 10% en el afio - .| [precio de venta — precic
2025, mejorando & precio de Rentabiidad de negocios
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despacho 3 Pel

anterior




GESTION ESTRATEGICA

Planeacion Estratégica, Financiera y de Mercadeo

Plan de Accion

Céd. CLIN-GE-P

Recursos Humanos: Alta Gerencia, Gerentes de Procesos y Gerente de Talento Humane y SG-SST

LA-001 Versidn 1 Pag. 47 | Vigencia desde 01/08/2022
Garantzar en un 100% la entrega de| . - .
los pedidos en Icstierrn-r:sg Entregas Diferencia en dias de la
pactados, realizando |a logistica de oportunas fecfz:ie enlr'e?gr::zla
ertrega con vehiculos propios prog
Cosios Oe operacon
Disminuir los costos de operacion en Costos de actuales — Costos de
un 207% al segundo semestre del ion operacion periodo
2025, mediante el entrenamiento de anferior] / costo de
personal para evitar reprocesos operacion periodo
anterior
Disminuir en un 5% los tiempos de .
operacion en los procesos de Tiempo de operacion real
compra, recepcion, almacenamients| Tiempe de cperacidn —I|e£npnmrc|;e{;3 =
y entrega de productes, mediante la pe
meodificacion ded método de trabajo
Incrementar el potencial de los
colaboradores en un 10%, en el com F::"’sa:ci:an.gm:eridas
segundo semestre del afio 2025, Personal competente ,‘Ele rscn.e:?de Ia
mediante [a capacitacion, formacion ! ;:n afia
y entrenamiento a
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Disminuir la entrega incompleta en
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dezpachs completos periodo
anterior
G.zmlr:sza;iréig:t::; Itai:r:;:sga de Entregas Diferencia en dias de la
pactados, realizando |a logistica de oportunas fecg::\:l: enlr;gr:;;la
entrega con vehiculos propios prog
(Costos de operaciin
Disminuir los costos de operacion en c actuales — Costos de
un 207% al segunde semestre del csm_?e operacion periodo
2026, mediante el entrenamiento de operacion anterior) { costo de
personal para evitar reprocesos operacion periodo
anterior
Disminuir en un 5% los tiempos de -
operacion en los procesos de Tiempo de operacién real
cOmpra, recepcion, almacenamiente]  Tiempo de operacién —||e£npnmr:;: o
y entrega de productos, mediantz la pe
meodificacion ded métedo de trabajo
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mediante la capacitacion, formaciin ! 0?:11 afia
y entrenamiento P
4. RECURS

Recursos Econdmicos: 80% de las ganancias

5. RESPONSABLES

Alta Gerencia y Gerentes de Procesos

Recursos de Infraestructura y Tecnologicos: Sala de reuniones y capacitacion, Oficinas, bodega, vehiculos, con relacion a tecnologia se requiere
Microsoft Office, internet v celular como medio de comunicacion.
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Conclusiones

Clinifarma S.A.S., es una organizacibn que se encuentra en un proceso de crecimiento
organizacional, la Planeacién Estratégica que tiene actualmente, deja vacios en el Direccionamiento
Estratégico que requiere para tener el crecimiento esperado, con ello, se comprueba la Hipotesis 1
que dice “La ausencia de anélisis del contexto externo de la compafiia y el no reconocimiento de las
debilidades internas, dejan grandes vacios en el direccionamiento estratégico aplicado, el cual a su
vez se queda insuficiente por no realizar un andlisis prospectivo”. Por tal motivo, en la presente
investigacion se realizd el andlisis del contexto interno y externo de Clinifarma a través de la
metodologia DOFA con enfoque prospectivo, lo que permitié el planteamiento de estrategias

efectivas.

Se comprueba la Hipotesis 2 que dice: “Clinifarma cuenta con un proyecto organizacional formal,
se identifican acciones estratégicas que se implementan, pero no estan clasificadas ni plasmadas en
un documento, lo que dificulta hacer seguimiento y evaluacion de la efectividad de dichas
acciones”, las acciones estratégicas ya identificadas por la Alta Gerencia de Clinifarma S.A.S.,
fueron confirmadas a través de esta investigacion e incluidas para ser desarrolladas en el plan de

accion estratégico propuesto para el periodo comprendido entre el afio 2023 al 2026.

La Hipotesis 3 es parcialmente confirmada, la formulacion de la implantacion estratégica aqui
presentada contribuy6 al fortalecimiento de su Sistema Integrado de Gestion, no obstante, el éxito y
la excelencia organizacional, se podra confirmar, de manera parcial anualmente y de forma total en
al afio 2026, cuando finalice la implementacion del Direccionamiento Estratégico propuesto en la

presente investigacion y se analicen los resultados obtenidos.

Finalmente, se puede establecer el cumplimiento de los objetivos planteados en la investigacion,
siendo la entrega formal del presente documento el disefio del Direccionamiento Estratégico de la
Organizacion Logistica Farmacéutica Clinifarma S.A.S., para el periodo comprendido del afio
2023-2026.
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Anexos
Anexo 1 Instrumentos de recoleccion de datos

Entrevista Semiestructura para Identificar Aspectos Relevantes de la Planeacion
Estratégica de Clinifarma S.A.S.

Fecha de la Entrevista:

Nombre del Carco.
Entrevistado: go.

Nombre del .
Entrevistador: Cargo o rol:

1. Conoce usted la mision y vision de Clinifarma, expliquela?

2. Sabe cudles son los objetivos estratégicos para los proximos tres afios?

3. Mencione los valores corporativos

4. Cual cree usted que son las fortalezas y debilidades de Clinifarma?

5. Cual cree usted que son las amenazas y oportunidades que tiene Clinifarma?

6. Mencione las partes interesadas de su proceso?

7. Conoce el codigo de ética o el cddigo de buen gobierno?

8. Cuales son los indicadores de su proceso?

9. Cuales son las metas de su cargo?

10. Cuales cree usted que deberian ser los objetivos y metas de Clinifarma para los préximos
cinco afos?



Los cargos a los cuales se realizé la entrevista en profundizacion son los siguientes:

Anexo 2
Listado de cargos a entrevistar

Gerencia General

Gerencia del Sistema Integrado de Gestion
Gerencia Administrativa y Financiera
Gerencia de Talento Humano y SGSST

Gerencia de Operaciones

Los cargos con los cuales se realizaran los grupos focales son:

Gerencia General

Gerencia del Sistema Integrado de Gestion
Gerencia Administrativa y Financiera
Gerencia de Talento Humano y SGSST
Gerencia de Operaciones

Jefe de Compras

Regente de Farmacia

Contador junior

Coordinador logistico

Coordinador regional de ventas
Representantes de los asesores comerciales
Representante de los agentes call center

Representante de los conductores
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Anexo 3
Estructura Organizacional de Clinifarma S.A.S.

ALTA GERENCIA
(GERENCIA GENERAL)

GERENCIA SISTEMA

Asesor contable INTEGRADO DE GESTION

Gestidn juridica

. A m—— GERENCIA DE
GERENCIA ADMINISTRATIVA T
¥ FINANCIERA oo

e

FACTURADOR

—_—
- - sobed e
AUMILIERDE AUNOLIAR
FARMACHK DE BODEGA

GENERALE:
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Anexo 4
Autorizacion de la empresa para realizar el estudio y utilizar los datos

Sy

A

v Fawna..,

Bare A s s e matr s

Neiva, 27 de marzo de 2023

Sefores

UNIVERSIDAD SURCOLOMBIANA

Facultad de Clendas Econdmicas y Administrativas
Especiliizacion en Alta Gerencla

E. S. M,

REF: AUTORIZACON USO DE DATOS Y PERMISO PARA REALIZAR INVESTIGACION

Yo ROCIO DEL PILAR FORERO, identificada con Cédula de Gudadania No. 55.172.854 de
Neiva, como representante de la Alta Gerencla y en mi cawgo de Gerente de Talento
Humano y SG-SST de |a Organizacidn Logistica Farmacéutica Oinfarma S.AS. autorizo a
Samary Diaz Tovar identficada con cedula de dudadania nimero 55.160.733 y Aldo
Daro Hernandez identificado con cedula de dudadania ndmero 1.075.313.755, en su
calidad ce estudiamtes de ka Unhersicad Surcolombiana, para que realicen su
Investigacion en of tema de Plancacion Estratégica de b empresa Cinfarma S.AS.

Los estudiantes mencionados, tendrin acceso 2 toda la infarmacion que requieran, asl
mismo, se Otorgardn Ios espacios y tempos que sean necesarios para realzar s
actividades con nuestros colaboradores.

El presente proyecto, hace parte de nuestia Responsabicad Sodal Empresarial, al
fachitar procesos de aprendizaje en cofaborackon con |a academia.

Cordialmente,

—_——

\
ROCO DEL PILAR FORERD

Gerente de Talento Humano y SGSST

Cole 20 sar N'22 - 21 LT 2 maczaes 3 Zoms Intustrial Colt 300 440 5200 Tel: BOET16S - NT.: SO00237254
Nocws- Maln



Anexo 5

Hoja de vida de los investigadores

EDUCACION

Administracion de Empresas
MAYO 2016

Corporacion Unificada Nacional
de Educacion CUN

Docencia Universitaria
MAYO 2019
Pontificia Universidad Javeriana

CONTACTOS

Carrera 15 23 41 Torre 3 APTO
1506 Neiva, Colombia

(. 3004435280

D satomiss7@yahoo.es

REFERENCIAS

Jairo Tovar
Representante de Ventas
Laboratorio Sumimed
Teléfono: 3103103147

Maxi milena Contreras
Representante de Ventas
Laboratorio Eterna

Teléfono: 8602239- 3138887065

SAMARY DIAZ TOVAR

ADMINISTRADOR DE
EMPRESAS

PERFIL PROFESIONAL

Administradora de Empresas, con formacion y amplia experiencia en alta
gerencia y ventas. Habilidad para apertura de zonas y manejo de socios
comerciales, asesoramiento de negociacién crecimiento y proyeccion y
experiencia en visita médica.

Competente para coordinar equipos de trabajo de alto rendimiento y dirigir
empresas del sector salud.

EXPERIENCIA LABORAL

RAMEDICAS DISTRIBUCIONES AGOSTO 2009-AGOSTO 2021

Representante de Ventas

Funciones: Apertura de clientes nuevos en el canal institucional en la zona,
ya que la empresa no la conocian en el territorio, negociacién de clientes
plan de crecimiento, implementar estrategia de mercadeo recaudos, visita
médica. Logros: Crecimiento en ventas promedio de trescientos millones de
pesos mensuales, recaudos sanos y reconocimiento en la zona.

LABORATORIOS COLPHARMA LTDA. JUNIO 2008 - JULIO 2009

Representante de Ventas

Funciones: Venta y apertura de clientes institucionales, negociacidn,
crecimiento, visita médica a internistas, anestesidlogos, hematdlogos. Visita
comercial a jefes de compras de hospitales, clinicas distribuidores depdsitos
de medicamentos, droguerias manejo de cartera de los clientes. Logros:
Crecimiento de la zona de este ano, logrando ser una zona rentable y
importante para la compania.

BLISS&CO ABRIL A DICIEMBRE DEL 2007
Gerente Regional

Funciones: Gerenciar la zona sur de Colombia Caqueta, Huila, Putumayo,
Tolima. Responsabilidad de 12 gerentes de zona. Seleccionar, capacitar,
formar en politicas de la venta directa. Procedimientos, mision, vision de la
organizacion.Manual del cargo de la gerente zonal indicadores del cargo
cuantitativamente y cualitativamente, proyeccion de cuotas anuales
semestrales y mensuales, acompafamiento en el campo, entrenamiento,
evaluacion de desempeno del perfil de la gerente, indicadores de gestiéon y
compromiso de la parte comercial con la empresa. Logros: Crecimiento en
la zona, lograr sentido de pertenencia y orientacion en sus perfiles laborales
de las gerentes, se realizaron estrategia nuevas lo cual arrojaron resultados
satisfactorios para la zona y empresa.
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