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INTRODUCCION

En el amplio espectro del desarrollo organizacional moderno, se presentan una
serie de modelos gerenciales que ayudan a la alta direccion a tomar decisiones
que favorecen su estrategia competitiva y su permanencia en el mercado, dentro
de estos se enmarca la Planeacién Estratégica, que tiene como fundamentos la
definicion de los principios corporativos, el establecimiento de la misién y vision
corporativas y la formulacion de los objetivos y las estrategias.

Al tener claros estos fundamentos, la empresa debe asegurarse de que el
desarrollo de éstos se haga en forma coherente, eficiente y eficaz, para lograr
unos resultados 6ptimos. La eficacia es el grado de alcanzar los objetivos y las
metas de la organizacién, en otras palabras, es hacer las cosas que se deben
hacer, y la eficiencia mide la razén de rendimiento obtenido sobre los recursos
utilizados, es decir, hacer las cosas bien.

La planeacién estratégica constituye un sistema gerencial que desplaza el énfasis
en el “qué lograr” (objetivos) al “qué hacer” (estrategias), ademas es importante
considerar que ésta una actitud, una forma de vida, que requiere de dedicacion
para actuar hacia futuro y una determinacién de planear constantemente y de
manera sistémica, como elemento integrador de la direccién y los colaboradores.

Partiendo de las anteriores consideraciones, se pretende a través del presente
proyecto dotar a la empresa PROVISALUD LTDA, de un documento basico para
su gestiébn y direccionamiento organizacional, aplicando para ello, todas las
técnicas necesarias para formular un Plan Estratégico y fijar las recomendaciones
para su implementacion y puesta en marcha, en el entendido de que esta
herramienta sera la bitdcora empresarial que le permitira posicionamiento en el
mercado.

El presente Plan Estratégico Corporativo, es el documento mediante el cual se
define qué PROVISALUD, queremos tener en los proximos tres anos. Se busca
que PROVISALUD cuente con una valiosa herramienta que le permita no sélo
poseer un conocimiento mas amplio del mercado, sino ante todo, la oriente en la
implementacion de estrategias corporativas y de mercadeo mas convenientes, con
el fin de alcanzar mayores niveles de satisfaccion en los clientes, adopcion de
nuevos modelos administrativos al interior de la empresa, se fortalezca la
fidelizacion de clientes y se alcance un mejor posicionamiento empresarial a nivel
regional, nacional e internacional.

PROVISALUD contara con ésta herramienta clave para su accionar, la cual le
permitira un mejor desempefo laboral, maximizar sus fortalezas, mitigar sus
debilidades y prepararse para enfrentar el entorno. Ademas, en el sector de la
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comercializacién de medicamentos, la premisa de la competitividad adquiere un
alto significado por las leyes del mercado y los desarrollos tecnoldgicos
imperantes, siendo este Plan Estratégico fundamental para el crecimiento y
consolidacién empresarial.

El Plan Estratégico Corporativo de PROVISALUD se formul6 teniendo en cuenta
las siguientes fases:

e Horizonte.

e Diagnéstico estratégico.

e Direccionamiento estratégico.
e Plan operativo.

El plan serda una guia metodolégica que cuenta con elementos tedrico-practicos
como instrumentos de apoyo para PROVISALUD y que podra ser utilizado para
promover la gestion de su administracion con criterios de eficiencia y eficacia,
como se expreso anteriormente.

15



1. TEMA DEL PROYECTO

“PLAN ESTRATEGICO CORPORATIVO PARA MEJORAR LA PRODUCTIVIDAD
DE LA EMPRESA PROVISALUD LTDA EN LA CIUDAD DE SAN JUAN DE
PASTO”.
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2. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

2.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La empresa PROVISALUD LTDA, objeto de este proyecto, no cuenta con
programas o estudios que permitan definir claramente los objetivos y estrategias
corporativas, por cuanto en ella se adolece de un concepto definido de lo que es la
planeacion y su aplicacion en el ambito empresarial.

De igual manera, las decisiones y desarrollos gerenciales a través del tiempo de
permanencia de ésta empresa en el mercado, se han realizado de manera
empirica, que sin menoscabo de la misma y concientes de que se ha alcanzado
un equilibrio financiero y comercial, no se fundamentan en un modelo gerencial,
como la Planeacion Estratégica, que le hubiera permitido fortalecer su estructura y
Su posicionamiento en el mercado.

Cabe anotar que la empresa se ha preocupado por formular su misién, su visién y
sus valores corporativos, los cuales se han trabajado al interior de la misma y han
sido comunicados a través de plegables a los colaboradores de la empresa,
alcanzando con ello un avance en el desarrollo de la cultura organizacional, pero
estas intenciones no bastan frente al crecimiento que ha tenido y al desarrollo
organizacional logrado, por cuanto su grado de competitividad precisa adoptar
nuevas técnicas y herramientas administrativas que favorezcan la rentabilidad, el
servicio y la oportunidad de buscar nuevos mercados.

2.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Como mejorar la productividad de PROVISALUD LTDA en la ciudad de San Juan
de Pasto?

2.2.1 Sistematizacion del problema:

e Como mejoraria estratégicamente la productividad de Provisalud Ltda.?
¢ Que mecanismo utilizaria Provisalud Ltda. para mejorar su productividad?

e Que aspectos deberia mejorar Provisalud para ser mas productiva?

17



3. JUSTIFICACION

La empresa es un elemento de un sistema mayor formado por individuos,
organizaciones e instituciones que le formulan demandas, debido a que dependen
de ésta para lograr resultados valuables. Toda empresa desarrolla su accionar
teniendo en cuenta, en primer lugar, el ambiente externo, el cual comprende las
fuerzas directas como los clientes, los competidores, los proveedores y el talento
humano, y las fuerzas indirectas como la tecnologia, la economia, la politica, las
leyes, la cultura, la sociedad, las relaciones internacionales, la demografia, etc., y
en segundo lugar el ambiente interno que comprende los niveles de la direccion,
las habilidades gerenciales y los papeles del gerente.

Partiendo de ese precedente, se puede entender que el ejercicio organizacional
abarca muchas variables que deben ser planeadas, organizadas, dirigidas y
controladas acertadamente para alcanzar los objetivos sociales de la empresa,
razon por la cual se deben estudiar las técnicas, los estilos y los modelos
gerenciales que favorezcan estas iniciativas.

De otra parte es importante considerar y analizar que el medio ambiente en que
se desenvuelven las empresas es cada vez mas complejo y cambiante. La
empresa desea alcanzar sus metas, pero la turbulencia del entorno en que
desarrolla sus actividades pone en peligro su logro. En este sentido, la estrategia
se convierte en la respuesta de la empresa a las fuerzas influyentes del entorno,
aspecto que es claramente tratado y definido en la Planeacion Estratégica. Hay
que entender que la formulacién de la estrategia empresarial se apoya siempre en
la necesidad de responder eficientemente y de actuar con eficacia en un entorno
complejo, con grandes cambios y sujeto a periodos de crisis y a variaciones del
entorno econdémico, principalmente.

La estrategia establece una relacion permanente entre la empresa y su entorno,
de igual manera hay que considerarla como una respuesta a las necesidades y
expectativas de los empresarios, en el sentido de que ésta es un modelo de
decision que establece politicas, acciones y los medios adecuados para alcanzar
los objetivos organizacionales. Es importante, también, tener en cuenta que la
estrategia es un método para resolver los problemas estratégicos de la empresa, o
la combinacién de las amenazas y oportunidades del entorno con las fortalezas y
debilidades que muestra la organizacion. Por tal motivo la esencia de la
formulacién de una estrategia consiste en relacionar a una empresa con su
entorno y supone emprender acciones ofensivas o defensivas para garantizar su
desarrollo y éxito empresarial.
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PROVISALUD LTDA, no cuenta con un plan que le permita direccionar su futuro
empresarial, ademas, su tradicion empresarial se ha fundamentado en desarrollos
administrativos tradicionales, razéon por la cual y teniendo como fundamento los
resultados financieros y su crecimiento empresarial, se hace de imperiosa
necesidad la formulacion e implementacion de un plan estratégico corporativo,
como herramienta basica para garantizar su sostenibilidad financiera,
mejoramiento de sus relaciones comerciales y administracion eficiente de su
talento humano.

A partir de este enfoque integrador, la Planeacion Estratégica convierte en la
estructura fundamental a través de la cual una organizacion puede definir su
continuidad vital facilitando, al mismo tiempo, su adaptacion a un entorno
cambiante.

19



4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

Formular un Plan Estratégico Corporativo para mejorar la productividad de
PROVISALUD LTDA en la ciudad de San Juan de Pasto.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

a.

b.

Realizar un diagnostico de la situacién actual de la empresa

Elaborar un diagnostico estratégico externo con el fin de identificar
oportunidades y amenazas de provisalud ltda.

Elaborar un diagnostico estratégico que nos permita conocer las debilidades y
fortalezas de provisalud ltda.

Determinar los factores claves frente a la competencia.
Formular el direccionamiento estratégico.
Formular el plan operativo

Proponer los indicadores de gestién que permitiran la Evaluacion del plan
estratégico a quienes lo implementen.

20



5. MARCO REFERENCIAL

5.1 MARCO TEORICO

La gerencia estratégica es un intento por organizar la informacién cualitativa y
cuantitativa, de tal manera que facilite tomar decisiones eficaces en situaciones de
incertidumbre.

El proceso de Gerencia estratégica se sustenta en pensar que una organizacion,
una empresa, debe verificar en forma continua los hechos y tendencias internas y
externas, llevar acabo las estrategias que generen beneficios de las fortalezas
internas, aprovechar las oportunidades externas, atenuar las debilidades internas
y aminorar el impacto de las amenazas externas.

Serna, afirma que "Es un procesos mediante el cual una organizacion define su
negocio, la visién de largo plazo y las estrategias para alcanzarla, con base en el
andlisis, de sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. Supone la
participacion activa de los actores organizacionales, la obtencién permanente de
informacién sobre sus factores claves de éxito, su revision, monitoria y ajustes
periodicos para que se convierta en un estilo de gestion que haga de una
organizacién un ente proactivo y anticipatorio”.

El modelo planteado en el libro Gerencia Estratégica por Humberto Serna plantea
un proceso sistematico partiendo de la definicién en un principio del horizonte de
tiempo, en el cual se desarrollara el plan estratégico, seguido de la formulacién de
unos principios corporativos que identifiquen los valores, creencias y normas que
regulan la vida de una organizacion. Estos aspectos son importantes y deben ser
compartidos por todos, puesto que constituyen la norma de vida corporativa y el
soporte de la cultura organizacional. Ademas de ser el soporte de la misién y
vision de dicha empresa, pues estas deben enmarcarse dentro de los principios de
la compania y definen el direccionamiento estratégico de la organizacion. Posterior
a la formulacion de los principios corporativos se elabora el diagnostico estratégico
con base en las auditorias tanto interna como externa lo permite elaborar con
precision el analisis DOFA y el andlisis de vulnerabilidad de la empresa objeto de
estudio. Este analisis DOFA, permite a la organizacion definir estrategias para
aprovechar sus fortalezas, revisar y prevenir el efecto de sus debilidades,
anticiparse y prepararse para aprovechar las oportunidades y prevenir
oportunamente el efecto de las amenazas.

! HUMBERTO SERNA GOMEZ, Gerencia Estratégica, p 33
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De la misma manera se realiza la proyeccién estratégica, que esta integrada por
diferentes matrices como: analisis estratégico, analisis vectorial, andlisis de
portafolio, PEEA entre otras. Sin embargo para mayor fundamentacion y éxito del
plan estratégico de este estudio se ha planteado la inclusion de matrices:, MEFI,
MEFE, DE PERFIL COMPETITIVO, DOFA, DE BOSTON, MATRIZ INTERNA-
EXTERNA (I-E), PEYEA y VULNERABILIDAD, asi como también la aplicacion de
las CINCO FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER (DIAMANTE
COMPETITIVO) . La aplicacién de las anteriores matrices y las fuerzas
competitivas  permitirdn identificar la forma como se lograran los objetivos
organizacionales a través de las estrategias que surgiran de ellas.

Posteriormente al desarrollo de las diferentes matrices se plantea el
direccionamiento estratégico, el cual sera integrado por los principios corporativos,
la mision y la vision de la organizacion.

Por ultimo se realiza el plan operativo el cual indica las tareas que se deben
realizar en cada unidad o area para concretar de esta manera las estrategias. Asi
mismo, este plan debe tener su respectiva monitoria, seguimiento y evaluacion
que permita identificar el desempeno esperado y alcanzado de las estrategias alli
propuestas.

A continuacion se realiza una breve explicacion de las matrices que se aplicaran
en esta investigacion, partiendo desde su concepto hasta la forma como se
elaborara cada una de ellas.

5.1.1 Matriz de evaluacion de factores internos (MEFI). Este instrumento
permite la evaluacion de fortalezas y debilidades mas importantes dentro de las
areas funcionales de un negocio y ofrece una base pasara identificar y analizar las
relaciones entre dichas areas.

La MEFI se construye partiendo de las siguientes consideraciones:
a) ldentificacién de las fortalezas y las debilidades en cada area de la empresa
b) Seleccion de los factores criticos de éxito de la empresa
c) Ponderacién de cada factor critico de cero (0.0) a uno (1.0)
d) Calificacién de cada factor :
> Debilidad mayor =
Debilidad menor

>
> Fortaleza menor
» Fortaleza mayor =

1l
AN —

e) Multiplicacion de la ponderacion por la calificacion
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Cémo se interpreta?
f) De acuerdo al total ponderado de los resultados :

» Es mayor o igual que el promedio = 2.5 La empresa esta bien.

» Es menor que el promedio = 2.5 La empresa debe revisar su situacion
actual.

Tabla 1. MODELO MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS
(MEFI)

FACTORES CRITICOS PARA PESO CALIFICACION RESULTADO

EL EXITO PONDERADO

TOTAL RESULTADOS

Fuente: SERNA GOMEZ, Humberto. Gerencia Estratégica. Bogota D.C., 3R Editores. 2000

5.1.2 Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE). Permite a los
estrategas evaluar informaciébn econdmica, social, cultural, demogréfica,
ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnolégica y competitiva.

La MEFE se construye partiendo de los siguientes pasos:

a) Se hace una lista de amenazas y oportunidades decisivas en la empresa

b) Se asigna una ponderacién a cada factor que oscile entre:
*(0.0) sin importancia y *(1.0) muy importante

c) La ponderacion indica la importancia relativa de dicho factor en el éxito de una
industria dada.

d) La sumatoria de las ponderaciones dadas a los factores debera ser uno (1.0)

e) Se hace una calificacién de uno a cuatro para ver si la variable presenta:

23



o una amenaza mayor =1
o una amenaza menor =2
o una oportunidad menor =3
e una oportunidad mayor =4

f) Se multiplicar la ponderacién de cada factor por su calificacion
g) Se establece el resultado ponderado para cada variable

h) Se suman los resultados ponderados para cada variable con el fin de
determinar el resultado total ponderado para la organizacion

i) De acuerdo al total ponderado de los resultados :
» Es mayor o igual que el promedio = 2.5 Laempresa esta bien.

» Es menor que el promedio = 2.5 La empresa debe revisar su
situacion actual.

Tabla 2. MODELO MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS
(MEFE)

FACTOR CRITICO PARA EL PESO CALIFICACION RESULTADO

EXITO PONDERADO

TOTAL RESULTADOS

Fuente: SERNA GOMEZ, Humberto. Gerencia Estratégica. Bogota D.C., 3R Editores. 2000

5.1.3 Matriz de perfil competitivo. Esta matriz identifica a los principales
competidores de la empresa, asi como sus fortalezas y debilidades particulares.
Los pesos, las calificaciones y los totales ponderados de esta matriz o una MEFE,
tienen el mismo significado. Sin embargo los factores de una MPC, incluyen
cuestiones internas y externas; las calificaciones se refieren a las fortalezas y
debilidades.
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Para su desarrollo se escogen unos factores claves de éxito, se utilizan
instrumentos de prediccion y se construye la Matriz de Perfil Competitivo,
partiendo de los siguientes pasos:

a.

b.

Identificar factores claves de éxito en la industria

Asignar ponderacién a cada factor determinante de éxito (con el objeto de
indicar la importancia relativa de ese factor para el éxito de la industria). La
ponderacién asignada a cada factor debe variar de (0.0) sin importancia a (1.0)
muy importante y se deben aplicar a todos los competidores.

Asignar a cada competidor la debilidad o fortaleza de esa firma en cada factor
clave de éxito (la calificacion debe basarse en informacién objetiva)

1 =debilidad grave
2 =debilidad menor
3 =fortaleza menor
4 =fortaleza importante

Multiplicar la ponderacién asignada a cada factor clave de éxito por la
calificacion correspondiente a cada competidor para determinar un resultado
ponderado para cada empresa, el resultado ponderado indica la fuerza o
debilidad relativa de cada competidor en cada factor determinante de éxito

Sumar la columna de resultados ponderados para cada competidor, lo anterior
da un resultado ponderado para cada competidor, el resultado revela la
fortaleza total de la empresa en comparacion con la de sus competidores, el
total ponderado mas alto indicara el competidor mas amenazante, el menor
revelara quizas el mas débil, el total ponderado puede variar entre (1.0) el mas
bajo hasta el (4.0) el mas alto.
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Tabla 3. MODELO MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Factores Criticos para Calific. Peso Calific. Peso Calific. Peso
el éxito

Peso Pond. Pond. Pond.

Participacién en el
mercado

Competitividad del precio
Posicién financiera
Calidad del producto

Lealtad del cliente

TOTAL

Fuente: SERNA GOMEZ, Humberto. Gerencia Estratégica. Bogota D.C., 3R Editores. 2000

5.1.4 Matriz Dofa. Es un anacrénico de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas
y Amenazas, esta disefado para ayudar al estratega para encontrar el mejor
acoplamiento entre las tendencias del medio, las oportunidades y amenazas y las
capacidades internas, fortalezas y debilidades de la empresa, dicho andlisis le
permitira a la organizacién formular estrategias para aprovechar sus fortalezas,
prevenir el efecto de sus debilidades, utilizar a tiempo sus oportunidades vy
anticiparse al efecto al efecto de las amenazas.?

Para la realizacion de la matriz DOFA, propiamente dicha, se toman los factores
del éxito de mas alto impacto de cada uno de los cuadrantes y se relacionan de
alto a bajo, en forma descendente. A continuacién se relacionan las
oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades, entre si, con el fin de generar
el primer acercamiento a la formulacion de estrategias de la empresa.

2 HUMBERTO SERNA GOMEZ, Gerencia Estratégica, p 145-146
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Tabla 4. MODELO MATRIZ ANALISIS DOFA

FORTALEZAS

(Enumerar las de mayor
impacto PCE)

DEBILIDADES

(Enumerar las de mayor
impacto)

OPORTUNIDADES

(Enumera las de mayor
impacto PCE)

ESTRATEGIAS

FO

ESTRATEGIAS

DO

AMENAZAS

(Enumera las de mayor
impacto PCE)

ESTRATEGIAS

FA

ESTRATEGIAS

DA

Fuente: SERNA GOMEZ, Humberto. Gerencia Estratégica. Bogota D.C., 3R Editores. 2000

5.1.5 Analisis de portafolio - Matriz de Boston.

Esta matriz es una

representacion grafica del portafolio de la empresa que contiene: la participacién
en el mercado, que sirve para ubicar las ventas de la empresa en cada sector con
respecto a las ventas de sus competidores en dichas sectores; y el crecimiento de
la demanda, que indica si se trata de un producto cuyo potencial ya ha sido
explotado (crecimiento bajo) o esta todavia por explotar (crecimiento alto).

La matriz se esquematiza en el siguiente diagrama:



Figura 1. ANALISIS DE PORTAFOLIO - MATRIZ DE BOSTON

e )

BAJA

TASA DE CRECIMIENTO DEL MERCADO

FUERTE DEBIL

PARTICIPACION RELATIVA EN EL MERCADO

Fuente: SERNA GOMEZ, Humberto. Gerencia Estratégica. Bogota D.C., 3R Editores. 2000

Los cuadrantes de la matriz se definen de la siguiente forma:

v

Negocios Signos de Interrogacion: Corresponden a negocios nuevos U
oportunidades aun no suficientemente explotadas, que aparecen como muy
atractivas debido a su alta tasa de crecimiento potencial.

Negocios Estrella: Son las unidades de negocios o productos que
necesitan mayores recursos e inversiones para explotar plenamente sus
oportunidades. Contribuyen al crecimiento de la empresa y se autofinancian.

Negocios Vacas Lecheras: Son negocios o productos que dominan el
mercado, pero con la particularidad de que su sector global no se encuentra en
crecimiento. Se debe utilizar el negocio como un generador de flujo de dinero
para invertirlo en otros negocios.

Negocios Huesos: Lo constituyen los negocios o productos que se
deberian eliminar porque no solo no van a ninguna parte sino que muchas
veces se constituyen en una carga para todo el portafolio.
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5.1.6 Matriz interno-externa (IE). Es un instrumento para la representacion de
los factores externos e internos, que sirve para mostrar las diversas divisiones de
una organizacion a través de una grafica de nueve casillas que se construye a
partir de las matrices EFE y EFI.

Se basa en dos dimensiones claves:
v Los resultados totales ponderados del factor interno en el eje de las xs.

v" Los resultados totales ponderados de factor externo en el eje de las ys.

Se interpreta de la siguiente manera:

v Sobre el eje X de la MATRIZ I-E un resultado total ponderado de :

1.0a1.99 = posicion interna débil
20a299 = considera promedio
3.0a4.0 = considera fuerte

v' Sobre el eje Y de la MATRIZ I-E un resultado total ponderado de :

1.0a1.99 = considera bajo
20a299 = medio
3.0a4.0 = alto

Figura 2. MATRIZ INTERNA - EXTERNA (I-E)

FACTORES INTERNOS

4 3 2 1

o | ] ]}

]

Z 3

[NN)

bl

b v v AV |

=

z 2

'—

)

i Vil Vil IX
1

Fuente: SERNA GOMEZ, Humberto. Gerencia Estratégica. Bogota D.C., 3R Editores. 2000
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Estrategias a adoptar:

ZONA L 1I, IV

Desarrollo de Productos, Desarrollo de Mercado, Diversificacion de Productos.

ZONA 1, V, VII

Desarrollo de Productos, Desarrollo de Mercado.

ZONA VI, VIIl, IX

5.1.7 Matriz de posicion estratégica y evaluacion de accion (PEYEA). Su
marco de cuatro cuadrantes indica si una estrategia es agresiva, defensiva,
conservadora o competitiva. Los ejes de esta matriz representan dos dimensiones
internas (fortaleza financiera y ventaja competitiva) y dos dimensiones externas
(estabilidad del ambiente y fortaleza de la industria), factores que son los
determinantes mas importantes de la posicion estratégica de PROVISALUD LTDA.

Los pasos para construir la matriz PEYEA son:

Para la fortaleza financiera (FF) y la fortaleza de la industria (FI), asignar un
valor numérico que oscile entre + 1 (el peor) y + 6 (el mejor). a cada una de las
variables que abarcan estas dimensiones.

Para la estabilidad ambiental (EA) y la ventaja competitiva (VC) asignar un
valor numérico que vaya de: - 1 (el mejor) y - 6 (el peor), a cada variable que
comprende estas dimensiones

Calcular un resultado promedio para FF, FI, EA y VC, sumando las
calificaciones del factor de cada dimensién y dividiendo el numero de variables
incluidas en la respectiva dimensién.

Marcar los resultados promedios para FF, FI, EA y VC en el egje
correspondiente en la Matriz PEYEA.

Sumar los resultados sobre el eje x (horizontal) y marcar el punto resultante
sobre x, sumar los dos resultados en el eje y (vertical) y marcar el punto
resultante sobre y. marcar la interseccion del nuevo punto xy.

Dibujar un vector direccional desde el origen de la matriz PEYEA pasando por

el nuevo punto de interseccion. Dicho vector muestra el tipo de estrategia a
desarrollar: Agresivos, Competitivos, Defensivos, Conservadores.
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Figura 3. MATRIZ DE POSICION ESTRATEGICA Y EVALUACION DE ACCION

(PEYEA)

FORTALEZA FINANCIERA (FF)

CONSERVADOR

AGRESIVO
FORTALEZA

ESTABILIDAD (EA)

AMBIENTAL

DEFENSIVO

INDUSTRIA (FI)

COMPETITIVO

VENTAJA COMPETITIVA (VC)

Fuente: FRED R. David. Conceptos de administracion estratégica. Editorial de México

5.1.8 Matriz de vulnerabilidad. Se utiliza para identificar los factores mas
importantes de la empresa que se pueden convertir en un momento dado en
barreras que obstaculizan la consecucién de los objetivos corporativos, por ello
resulta importante llevar a cabo la evaluacién de las consecuencias, para estar
preparados ante la ocurrencia de dichas situaciones hipotéticas.

Es un proceso integrado por las siguientes etapas:

e Identificacion de puntales:  puntal es un elemento de soporte del cual

depende la firma para sobrevivir.

Los factores puntales pueden referirse al

talento humano, a la situacion en el mercado, a la relacion con la competencia,
al proceso productivo y tecnoldgico, a la situacidén financiera, a la cultura

corporativa, etc.

e Traducir los puntales en amenaza para el negocio: ;Qué le puede pasar a la
empresa si ocurriese tal evento?. Esta conversién de puntales en amenazas
debe ser realizada por cada ejecutivo individualmente, luego compartida con su
grupo y después de una amplia discusion se debe obtener un listado comun de
puntales por area, o bien, de toda la empresa.
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Evaluaciéon de las consecuencias: Se debe analizar cuidadosamente las
consecuencias que traeria a la empresa la ocurrencia de la amenaza sefialada.

Valorizar el impacto: Evaluadas las consecuencias de cada puntal, el grupo
debe valorar y calificar la magnitud del impacto. Se puede efectuar en una
escala de 0 a 10, en la que 0 denota ausencia de impacto en la empresa,
mientras 10, consecuencias desastrosas. Esta es una calificacién subjetiva
que se fundamenta en el juicio, experiencia y responsabilidad de los ejecutivos
participantes.

Probabilidades de ocurrencia de la amenaza: Utilizando un puntaje entre 0 y 1,
se debe evaluar la probabilidad de ocurrencia de un hecho o puntal.

Capacidad de reaccién: Se calificara entre 0 y 10, siendo 0 ninguna capacidad
de reaccién y 10 una capacidad total de reaccion. La calificacién indicara
igualmente, el tipo de acciones que debe tomar una empresa, el tiempo en que
estas deben ocurrir y su magnitud.

Probabilidad de ocurrencia

Figura 4. GRADO DE VULNERABILIDAD

INDEFENSA EN PELIGRO
I !

VULNERABLE
v 11!

Fuente. Este estudio.
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Tabla 5. MODELO MATRIZ DE VULNERABILIDAD

IMPACTO PROBABILIDAD CAPACIDAD

GRADO DE
PUNTAL AMENAZA CONSECUENCIA DE DE DE VULNERABILIDAD

AMENAZA  OCURRENCIA  REACCION
0 10 0 1 0 10

Fuente. SERNA GOMEZ, Humberto. Gerencia Estratégica. Bogota D.C., 3R Editores. 2000

Luego de haber definido la realidad interna de la organizacion y su relacion con su
entorno, la planeacién estratégica precisa una fase de programacion y definicion
clave para el desarrollo institucional orientada a la elaboracién de la vision, mision
y objetivos corporativos.

5.1.9 Las cinco fuerzas competitivas de michael porter. Las fuerzas
competitivas formulas por Porter® son las siguientes:

Amenaza de entrada de nuevos competidores: Los competidores potenciales
susceptibles a entrar en un mercado, constituyen una amenaza que la empresa
debe reducir y contra la cual debe protegerse creando barreras de entrada. La
importancia de esta amenaza depende de la altura de estas barreras de entrada y
del vigor de las reacciones que espera encontrar el competidor potencial. La
existencia de barreras defendibles y la capacidad de replica es lo que va a
constituir el precio disuasorio de entrada para el competidor potencial.

Rivalidad entre competidores: La intensidad y las formas de lucha competitiva
entre rivales directos en un mercado varian segun la naturaleza de la situacion
competitiva observada. La situacibn competitiva, describe el grado de
independencia entre competidores, lo cual suscita unos comportamientos
competitivos caracteristicos.

Poder de negociacion de los proveedores: El poder de los proveedores frente a
los clientes, reside en el hecho de que tienen la posibilidad de aumentar los

* PORTER Michael “ La Ventaja Competitiva de las Naciones”, Free Press, Nueva Cork, 1990.
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precios de sus entregas, de reducir la calidad de los productos o de limitar las
cantidades vendidas a un cliente concreto. Proveedores peligros pueden asi hacer
fuerza sobre la rentabilidad de una actividad si los clientes no tienen la posibilidad
de repercutir en sus propios precios las subida de costos aplicados.

Poder de negociacion de los compradores: Los clientes ejercen un poder de
negociacién frente a sus proveedores. Puede influir la rentabilidad potencial de
una actividad, obligando a la empresa a realizar bajada de precio, exigiendo
servicios mas amplios y condiciones de pago mas favorables, o también
enfrentando un competidor frente a otro.

Amenaza de Ingreso de productos sustitutos: Los productos sustitutos son
aquellos que desempenan la misma funcibn para el mismo grupo de
consumidores, pero que se basan en una tecnologia diferente, estos productos
constituyen una amenaza permanente en la medida en que la sustitucion puede
hacerse siempre. Esta amenaza puede agravarse cuando, bajo el impacto de un
cambio tecnoldgico, la tecnologia calidad-precio del producto sustitutivo se
modifica en relacion a la misma variable del producto o mercado de referencia.

5.2 MARCO CONCEPTUAL

PLANEACION: Es el proceso de establecer objetivos y escoger el medio mas
apropiado para el logro de los mismos antes de emprender la accién, es decir se
anticipa a la toma de decisiones.

ESTRATEGIA: Es la formula para obtener éxito en el mundo de los negocios. Es
el plan para conseguir los mejores resultados de los recursos, la seleccion del tipo
de negocio en que comprometerse y plan para conseguir una posicioén favorable
en el campo empresarial. Es tomar medidas para hacer frente a un mundo externo
siempre cambiante y comprender las caracteristicas peculiares de una industria y
el programa para hacerle frente.

PLANEACION ESTRATEGICA: Es el proceso mediante el cual quienes toman
decisiones en una organizacién obtienen, procesan y analizan la informacion
interna y externa para evaluar la situacion presente de la organizacién y su nivel
de competitividad con la finalidad de anticipar y decidir sobre la orientacion de la
organizacién hacia el futuro. Ademas engloban misiones o propésitos,
determinados previamente, asi como los objetivos especificos buscados por una
empresa.

ESTRATEGIA EMPRESARIAL: Es un plan de utilizacién y de asignacion de los
recursos disponibles con el fin de modificar el equilibrio competitivo y devolver a
estabilizarlo a favor de la empresa considerada.
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MISION: Es una afirmacion que describe el concepto de la empresa, la naturaleza
del negocio, la razdén para que exista la empresa, la gente a la que le sirve y los
principios y valores bajo los que pretende funcionar.

OBJETIVOS ESTRATEGICOS: Resultados que la organizacién se propone
alcanzar en funcion del cumplimiento de las misiones institucionales de los
organismos publicos y privados comprometidos y en correlacién con al vision
futura.

ESTRATEGIA DE NEGOCIOS: Un concepto de negocio que conlleva un conjunto
integrado de acciones que crean valor: La creacién de productos/servicios cuyo
valor excede el costo de proveerlos, La captura de valor de la competencia*, los
clientes y proveedores.

AUDITORIA DEL DESEMPENO: Es un esfuerzo concentrado que requiere el
estudio simultaneo de las fortalezas y debilidades internas de la empresa y de las
oportunidades y amenazas externas que pueden tener un efecto positivo o
negativo en la organizacion y en sus esfuerzos para lograr el futuro deseado.

ANALISIS DE BRECHAS: Es una comparacion de los daros generados durante la
auditoria del desempefio con aquellos indispensables para ejecutar su plan
estratégico; es decir, una evaluacién de la realidad.

MATRIZ DOFA: Es un esquema organizado en donde se conjugan las
debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas que afectan a una
organizacioén, que sirve para el analisis de la capacidad de desempefio de esta, en
el ambiente con que interactua.

FORTALEZAS: Son actividades internas que contribuyen y apoyan el logro de
objetivos de una empresa.

DEBILIDADES: Son actividades o atributos internos que dificultan el éxito de una
empresa.

AMENAZAS: Eventos o tendencias en el entorno de una organizacion que
dificulta del desarrollo operativo.

OPORTUNIDADES: Eventos o tendencias en el entorno de una organizacion que
facilitan el desarrollo de una organizacion si se aprovecha en forma oportuna y
adecuada.

BENCHMARKING: Es una herramienta que sirve para descubrir analizar e
implementar “el como”, las empresas que son lideres hacen y desarrollan sus
procesos.

DISENO DEL PLAN OPERATIVO: Conjunto de acciones necesarias para
alcanzar los objetivos estratégicos propuestos.
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DIAGNOSTICO ESTRATEGICO: Consiste en analizar el contexto interno e
externo en el que se desenvuelve la organizacién, con el propésito de identificar
las oportunidades y amenazas externas y las fortalezas y debilidades internas que
puedan afectar de manera positiva y/o negativa que puedan afectar el
cumplimiento de la misién organizacional.

VENTAJA COMPETITIVA: Fuerza vital estratégica de una organizacién, en las
cuales puede apoyarse para desarrollar la ventaja estratégica.

PRINCIPIOS ORGANIZACIONALES: Son el conjunto de principios, creencias y
valores que guian e inspiran la vida de una organizacién o area. Definen lo que es
importante para una organizacién. Son el soporte de la cultura organizacional, su
axiologia corporativa.

PROYECTOS ESTRATEGICOS: Son un niimero limitado de &areas estratégicas
en las cuales la organizacion, unidad estratégica de negocios o departamento,
deben poner especial atencidén y lograr un desempeno excepcional con el fin de
asegurar una competitividad en el mercado.

PENETRACION EN EL MERCADO: Conseguir una mayor participacion en el
mercado para los productos o servicios presentes, en los mercados presentes, por
medio de un mayor esfuerzo en la comercializacién.

DESARROLLO DEL MERCADO: Introducir productos o servicios presentes en
zonas geograficas nuevas.

DESARROLLO DEL PRODUCTO: Tratar de aumentar las ventas mejorando los
productos o servicios presentes o desarrollando otros nuevos.

INTEGRACION HORIZONTAL: Adquirir o fusionarse con una organizacion similar
para reducir la competencia. Es decir tratar de adquirir el dominio 0 un mayor
control de los competidores.

INTEGRACION VERTICAL: Desarrollar una re interna de suministro (integracion
vertical hacia atras) o desarrollar un sistema de distribucion interna que acerque
mas la compania a sus usuarios finales (integracion vertical hacia delante).

INTEGRACION HACIA DELANTE: Adquirir la posesién o un mayor control de los
distribuidores o detallistas.

INTEGRACION HACIA ATRAS: Tratar de adquirir el dominio o un mayor control
de los proveedores de la empresa.

PRODUCTIVIDAD: Medida de rendimiento que hace referencia a la efectividad y
eficiencia de los procesos.

EFICIENCIA: Es la razén entre la produccion real obtenida y la produccién
estandar esperada.
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EFECTIVIDAD: Es el grado en que se logran los objetivos, es decir forma en que
se obtienen un conjunto de resultados refleja la efectividad, mientras la forma en
que se utilizan los recursos para lograrlos se refiere a la eficiencia.

INNOVACION: Estrategia, mediante la cual se crean nuevas formas de realizar los
procesos y modificar los productos o servicios para hacerlos mas competitivos y
atractivos para los clientes.

COMPETITIVIDAD: La competitividad se define como la capacidad de respuesta o
de accion de un pais, una empresa o un individuo, para afrontar la competencia
abierta ya sea entre naciones, empresas o individuos, la competitividad siempre
sera un concepto relativo a otros elementos.

ESTRATEGIA COMPETITIVA: “La estrategia competitiva es una combinacion de
los fines (metas) por los cuales se esta esforzando la empresa y los medios
(politicas) con los cuales esta buscando llegar a ellos”.4

FUERZAS COMPETITIVAS: Son los determinantes de la naturaleza y el grado de
competencia que rodea a una empresa y buscan obtener un importante
rendimiento sobre la inversion.

SECTOR: “Es un grupo de competidores que fabrican productos o prestan
servicios y compiten directamente unos con otros”.5

TECNOLOGIA: Conjunto estructurado de conocimientos cientificos, teéricos
practicos, tangibles e intangibles, necesarios para el disefo, produccién vy
distribucion de bienes y servicios.

5.3 MARCO ESPACIAL

El objeto del presente estudio esta determinado por la empresa PROVISALUD
LTDA, ubicada en la ciudad de San Juan de Pasto la cual lleva siete afos
desarrollando su actividad como Proveedora de Insumos y Servicios para la
Salud.

Cabe aclarar que la empresa en mencién fue creada como una sociedad limitada,
con patrimonio de sus dos socios PEDRO GUERRERO RIASCOS Y MARIELA
GUERRERO VELEZ; se encuentra legalmente registrada mediante Escritura
Publica No. 4631 del 29 de agosto del 2000 en la notaria cuarta del circulo de
Pasto, ademas cuenta con personeria juridica No. 814003112-3.

* Tomado de www.monografias.com

5 BENJAMIN BETANCOURT GUERRERO, Modulo: Competitividad y Estrategia, P.33
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5.4 MARCO TEMPORAL

El andlisis y evaluacién del comportamiento comercial y econémico de la Empresa
PROVISALUD LTDA, se determinara con base en informacion de los afios 2006 -
2007 y la propuesta de mercadeo sera para ser ejecutado en el segundo
semestre del afio 2008 e inicio del afo 2009.
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6. METODOLOGIA

6.1 METODO DE INVESTIGACION

Observacion directa: Mediante el método de observacion se lograra percibir
deliberadamente ciertos rasgos existentes en la empresa.

Método inductivo: Este método permitira llevar a cabo un andlisis ordenado,
coherente y légico del problema de investigacibn, ademas permitira al
investigador conocer fendmenos particulares que enmarcan el problema de
investigacion.

Método deductivo: Este método se aplicara sobre la teoria de la planeacién
estratégica de la cual se espera analizar y evaluar su aplicacién concreta al plan
que se disefnara en la presente investigacion.

Método de analisis y sintesis: Se utilizara la identificacién a los procesos
internos de la empresa para establecer relaciones causa-efecto, los cuales
conllevaran a identificar las debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades de
la empresa.

6.2 FUENTES Y TECNICAS PARA RECOLECCION DE INFORMACION

Fuentes secundarias: Se utilizaran trabajos de grado, libros de administracion,
planeacion estratégica y gerencia estratégica, y el internet, los cuales permitiran
obtener informacién para ampliar, obtener nuevos conocimientos y asi desarrollar
la presente investigacion.

Fuentes primarias: Se utilizaran técnicas como:

a. La Observacion: Esta técnica permitira la recoleccion de datos importantes para
la empresa, es necesario aclarar que la observacion se hard de manera directa e
indirecta.

b. Encuestas: Se aplicara una encuesta de analisis ocupacional a la totalidad del
universo constituido por los trabajadores de la empresa y una encuesta de
compromiso gerencial al gerente.

c. Entrevista: Se aplicara una entrevista al gerente con la finalidad de conocer las

oportunidades y amenazas de la empresa, ya que la gerencia maneja dicha
informacién con mayor exactitud.
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d. Encuestas a siete expertos en la comercializacion de medicamentos de alto
costo.

6.3 TRATAMIENTO DE LA INFORMACION

Una vez obtenida la informacion se procedera a la ponderacion respectiva en la
cual se analiza el comportamiento en los diferentes procesos que se llevan a cabo
en la empresa.
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TIEMPO

ACTIVIDADES

Solicitud de Aprobacién del Tema

7. CRONOGRAMA

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

Presentacion del Anteproyecto

Correccion Anteproyecto

Aprobacion del Anteproyecto X
Recoleccioén de la Informacion X X | X | X X

Presentacion de Avances X
Correccion de Avances X

Presentacion Final al Asesor

Correccion Final del Trabajo

Presentacién del Trabajo Final
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7.1 RECURSOS FINANCIEROS

Gastos Generales Valor
Transporte S 200.000
Fotocopias S 100.000
Papeleria S 90.000

Procesamiento de

informacién S 300.000
Internet S 70.000
Imprevistos S 85.000
TOTAL PRESUPUESTO S 845.000

VALOR DE LA PROPUESTA: La Propuesta va dirigida a la empresa
PROVISALUD LTDA, buscando mejorar su productividad a través del Plan
estratégico Corporativo por un valor de Diez y Ocho Millones de pesos
($18.000.000.00) m/cte.
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8. PRESENTACION DE RESULTADOS

8.1 ANALISIS DE ENCUESTAS

El siguiente andlisis contiene en forma detallada los aspectos mas importantes,
tanto de los clientes internos como externos de la empresa, es importante aclarar
que se realizaron tres tipos de encuestas: una de ellas fue aplicada a los 14
trabajadores de PROVISALUD vy las otras se aplicaron por muestreo aleatorio a
expertos especializados en la comercializacion de medicamentos de alto costo, 4
clientes y 3 proveedores.

8.1.1 Encuestas aplicadas a cliente interno. En cuanto a la identificacion de
factores internos mediante la aplicacion de encuestas de andlisis ocupacional a los
trabajadores de PROVISALUD, se logré identificar factores esenciales en el
manejo de procesos internos que permiten mejorar la productividad de Provisalud
Ccomo son:

Responsabilidad: El 85% de los trabajadores realizan recomendaciones de
mejoramiento empresarial; el 62% de los trabajadores maneja responsabilidad en
la manipulacion de equipos y materiales, herramientas, documentos
confidenciales, dineros y/o valores; el 46% toman decisiones; el 31% realiza
andlisis y evaluacion de informacion; manejo del talento y otros.

Grafica 1. RESPONSABILIDAD EN EL CARGO

RESPONSABILIDAD

W Otros

O Recomendaciones

B Toma de decisiones %

@ Analisis y evaluacioén del inf.
B Valores y/o dineros

O Talento Humano

O Documentos confidenciales

B Herramientas

O Equipo y Materiales ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ i
0 20 40 60 80 100

Fuente: Encuesta Aplicada a Personal de PROVISALUD TLDA.



Analizando el grafico se observan las responsabilidades que maneja cada
trabajador dentro de su organizacion, lo cual permite establecer parte del actual
funcionamiento interno de PROVISALUD, resaltando el factor recomendaciones
que realizan la mayoria de los trabajadores siendo un apoyo para el mejoramiento
continuo de la empresa.

Tipo de relacion: El 100% de los trabajadores reciben y brindan informacion; el
85% buscan informacién, el 69% supervisa; el 54% realiza instrucciones; el 46%
realiza consejos y asesorias, el 23% negocia, el 15% persuade y el 8% otros tipos
de relacion.

Grafica 2. TIPO ACTIVIDAD FRENTE AL CARGO

TIPO DE RELACION

m Otros
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Fuente: Encuesta Aplicada a Personal de PROVISALUD TLDA.

Lo anterior demuestra que la mayoria de los trabajadores ejercen fucnionesde
brindar y recibir informacion, por lo tanto cada uno de ellos debe conocer cada uno
de los procesos y procedimientos inmersos en la empresa; el resto de funciones
que ejercen son propias de su cargo.

Independencia: El 85% aplica criterior propios,; el 77% decide sobre metodos y
tecnicas de trabajo; el 69% sigue metodos, procedimientos establecidos y recibe
instrucciones generales; el 54% sigue instrucciones precisas; el 38% recibe
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supervision constante,; el 23% es manejado por resultados obtenidos y formula y
aplica politicas institucionales; el 8% otros.

Grafica 3. DESEMPENO CARGO FRENTE A LA TOMA DE DECISIONES

INDEPENDENCIA

m Otros
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institucionales
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%

Fuente: Encuesta Aplicada a Personal de PROVISALUD TLDA.

Cabe resaltar que la mayoria de trabajadores aplica criterios propios en el
desempeno de sus funciones, decide sobre metodos y tecnicas de trabajo y sigue
metodos y procedimientos estableciodos, lo cual permite observar que la empresa
genera autonomia al personal en la toma de decisones, teniendo en cuenta las
politicas formuladas por la gerencia.

Relaciones de trabajo: El 100% tiene relaciones con funcionarios de otras
dependecias de Provisalud; el 85% con comparferos de la misma dependecia; el
77% tiene relaciones constantes con entidades publicas y privadas; el 54% tiene
relaciones con el publico en general.
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Grafica 4. RELACIONES DESEMPENO CARGO

RELACIONES DE TRABAJO
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Fuente: Encuesta Aplicada a Personal de PROVISALUD TLDA.

El 100% de los funcionarios mantiene relacion con otras dependencias de
Provisalud y compaferos de la misma dependecias Por lo tanto se logro
determinar que Provisalud, cuenta con un buen sistema de comunicacion
empresarial.

Condiciones de trabajo: El 77% presenta un ambiente normal de trabajo; el 69%
realiza un esfuerzo mental; el 23% realiza esfuerzo fisico, el 15% trabaja con
inclemncias del tiempo;.
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Grafica 5. CONDICIONES EN QUE SE DESEMPENA EN EL CARGO

CONDICIONES DE TRABAJO
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Fuente: Encuesta Aplicada a Personal de PROVISALUD TLDA.

Por lo tanto las condiciones de trabajo desarrolladas en Provisalud se dan en un
ambiente normal de trabajo, de acuerdo al las funciones de cada cargo, lo cual
nos permite concluir que Provisalud piensa que la productividad depende del buen
trato y la importancia que se le de al funcionario interno.

8.1.2 Encuestas aplicadas a expertos en comercializacion. El siguiente
analisis contiene en forma detallada los aspectos mas importantes de los clientes
de la empresa.
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Perspectiva del cliente hacia el producto:

Grafica 6. MEDICAMENTOS DE MAYOR DEMANDA

B Medicamentos para cancer
25 m Medicamentos para VIH

i Anestésicos

B Medicamentos UCI

m Otros

Fuente: Encuesta Aplicada a Clientes de PROVISALUD TLDA.

Dentro de los productos de mayor demanda se encuentran los medicamentos para
Cancer, VIH, en un 100% Yy los anastesicos en un 75%, lo anterior permite deducir
que PROVISALUD comercializa los productos de mayor demanda, lo que
representa una buena orientacidn en sus actividades comerciales.

Grafica 7. FRECUENCIA DE COMPRA

m CANCER
BVH

B ANESTESICOS
mudl

B OTROS

Fuente: Encuesta Aplicada a Clientes de PROVISALUD TLDA.
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La frecuencia con que el cliente compra productos de cancer esta representada en
un 100%, los medicamentos de VIH en un 50%, anastesicos en un 75%, y otros en
un 100%, lo anterior con una frecuencia de compra mensual. Para PROVISALUD
el vender mensualmente medicamentos para el cancer, VIH, y anastesicos le ha
generado una estabilidad financiera razonable, ademas, recordemos que los
clientes finales son inciertos, por lo tanto la comercializacién no es permanente, a
pesar de esto los medicamentso son de alto costo lo que significa una frecuencia
aceptable para PROVISALUD. Sin embargo medicamentos definidos como otros,
representan un alto porcentaje de compra, y aqui PROVISALUD no hace parte de
dicha comercializacion, ya que se sustenta en la gran cantidad de competidores
de dichos medicamentos, como ejemplo citamos los antibioticos de alto costo

Valoracién de los servicios por el cliente:

Grafica 8. POSIBLES COMPETIDORES

W Provisalud

B Medex

B Banquisur

H Cobo y Asociados
B Solmedical

M Biomédica

H Funcéncer

1 Otros

Fuente: Encuesta Aplicada a Clientes de PROVISALUD TLDA.

Los proveedores mas representativos en la ciudad de Pasto son COBO Y
ASOCIADOS y PROVISALUD en un 100%, otros representan un 75%. Lo anterior
permite conocer cuales son los fuertes competidores de PROVISALUD, dentro de
otros se pudenombrar proveedores representativos como DROMAYOR.
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Grafica 9. COMPARACION EN CALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

M Provisalud

H Madex
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B Cobo y Asociados
B Solmedical

® Blomédica

m Funcancer

m Otros

Fuente: Encuesta Aplicada a Clientes de PROVISALUD TLDA.

La calidad garantizada representada en un 90% y 75% entre PROVISALUD, y
COBOS y ASOCIADOS respectivamente son las mejores, lo cual es evidencia la
competencia entre los dos proveedores mencionados anteriormente.

Grafica 10. OPORTUNIDAD ENTRE COMPETIDORES

M Provisalud

B Madex

M Bronquisur

W Cobo y Asociados
W Solmedical
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® Funcancer

= Otros

Fuente: Encuesta Aplicada a Clientes de PROVISALUD TLDA.
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De acuerdo a la grafica PROVISALUD ofrece la mejor oportunidad en el servicio
representada en un 90%.

Grafica 11. VALORACION DEL PRECIO
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Fuente: Encuesta Aplicada a Clientes de PROVISALUD TLDA.

Segun el grafico los mejores precios son manejados por COBOS Y ASOCIADOS,
representados en un 90%, PROVISALUD en un 75%, esto deduce que
PROVISALUD debe estudiar el manejo de precios frente a la competencia.

Grafica 12. FLEXIBILIDAD EN CONDICIONES DE PAGO
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Fuente: Encuesta Aplicada a Clientes de PROVISALUD TLDA.
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Las mejores condiciones de pago las ofrece PROVISALUD representadas en un
100%.

Grafica 13. VALORACION DE SATISFACCION AL CLIENTE
0 |

Fuente: Encuesta Aplicada a Clientes de PROVISALUD TLDA.
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m Otros

En la grafica se puede resaltar el nivel de satisfaccion de los clientes en un 100%,
seguido por COboS Y ASOCIADOS en un 75%, de lo anterior se analiza que
PROVISALUD debe seguir manejando su estrategia de servicio al cliente.

Exigencias del proveedor:

Grafica 14. DISTRIBUIDOR DE CONFIANZA
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Fuente: Encuesta Aplicada a Provedores de PROVISALUD TLDA.

® Dromayor
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En la grafica se muestra que PROVISALUD, suministra la mayor confianza asus
PROVEEDORES, seguido de DROMAYO, COBOS Y ASOCIADOS y OTROS
Ccomo las cajas de compensacion familiar, se define que dichos distribuidores
suministran dicha confianza por su cobertura, solidez, portafolio, conocimiento y
trayectoria.

Para el analisis de las matrices se utilizo las encuestas de analisis ocupacional, la
encuesta de compromiso gerencial, a través de las cuales se pudo establecer las
debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades de las cuales se pudieron
determinar el plan de accién a proponer.
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9. PROCESO DE PLANEACION ESTRATEGIA PARA MEJORAR LA
PRODUCTIVIDAD DE PROVISALUD LTDA

9.1 RESENA HISTORICA

Con talento humano y capital narifiense, se crea en Pasto el 29 de Agosto de
2000, PROVISALUD LTDA, Proveedora de Insumos y Servicios Para la Salud,
cuyo propoésito es contribuir a prolongar la vida y mejorar la salud humana,
proporcionando medicamentos especializados y servicios de vacunacion de
manera eficiente y con gran calidad.

La empresa fue creada como una sociedad limitada, con patrimonio propio de sus
dos socios: PEDRO GUERRERO RIASCOS y MARIELA GUERRERO VELEZ.
La Sociedad esta registrada mediante Escritura Publica No. 4631 del 29 de
agosto del 2000 en la Notaria Cuarta del Circulo de Pasto, ademas cuenta con
personeria juridica inscrita ante la Camara de Comercio de Pasto.

La empresa se focaliza a la provision de medicamentos para atender
enfermedades de alto costo, como el cancer, VIH - SIDA, patologias renales y
hematolbgicas, anestésicos y cuidados intensivos, garantizando oportunidad en la
entrega bajo las mas estrictas normas en el manejo de la cadena de frio.

Paralelamente, y con el propdsito de apoyar la medicina preventiva, pone en
marcha el Centro de Vacunacién, habiendo sido elegidos por Sanofi—Pasteur,
como sus distribuidores exclusivos para Narino y Putumayo. Es asi como,
cumpliendo con las normas del Ministerio de la Proteccion Social, el Centro esta
Habilitado para prestar el Servicio Integral de Vacunacién mural y extra mural, lo
que significa no solo la distribucion de las vacunas y su aplicacién, sino el
desarrollo de procesos educativos que promueven la sensibilizacion de la
comunidad y de grupos especificos de alto riesgo, en la importancia de la
erradicacion y control de las enfermedades inmunoprevenibles.

Gracias al trabajo en equipo, el posicionamiento de la empresa en el mercado, la
confianza abonada ante las entidades crediticias y las metas financieras
alcanzadas desde el ano 2000 hasta el 2005, le fue posible adquirir una sede
propia, la cual esta localizada en la carrera 42 A No. 15-63 barrio San Juan de
Dios, donde opera a partir del ano 2006, para lo cual amplié su equipo humano, el
cual para la fecha esta conformado por 14 colaboradores.

PROVISALUD tiene como Nit. 814003112-3, e-mail provisalud@hotmail.com y
el representante legal es el sefior Pedro Eugenio Guerrero Riascos.
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Es importante anotar que la empresa ha crecido y se ha posicionado en el
mercado nacional, razén por la cual y estando prestos al desarrollo e
incorporacién de nuevos planes de negocio, mont6é una sucursal en la ciudad de
Quito- Ecuador, cumpliendo asi con su visibn empresarial y generando nuevas
fuentes de empleo.

Es importante destacar dentro del contexto histérico de PROVISALUD, que su
centro de operacién es el municipio de Pasto, el cual esta ubicado a 12 13'43.8”
latitud norte y a 17 21’ 33” longitud oeste, sus limites geograficos, factores
climaticos y poblacién son:

NORTE: Departamento del Cauca

SUR: Municipio de Ipiales y Republica del Ecuador
OCCIDENTE: Municipio de Tumaco

ORIENTE: Departamento del Putumayo

Temperatura: 14°C

Altura sobre el nivel del mar: 4.276 m

gggéacién: 373.000 habitantes  aproximadamente censo

9.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Las actividades de PROVISALUD, estan organizadas por funciones, las que a su
vez comprenden cuatro areas: Operativa, Comercial, Financiera y Gestion
Humana, las cuales se esquematizan en el organigrama vigente de la empresa, el
cual se presenta a continuacién:

Este organigrama no concuerda con el actual funcionamiento de la empresa, por
cuanto se tienen las siguientes inconsistencias frente a su esquema general:

e El area de gestion humana, aparece organicamente, mas no en el desarrollo
organizacional, ya que no posee un jefe de area, ni con personal adecuado
para realizar el apoyo a dicha area.

e En el &rea comercial se cuenta con un auxiliar en ventas, sin embargo la
empresa cuenta con un cobrador, mas no con el cargo que aparece en la
estructura jerarquica y la mayoria de las funciones del area comercial son
desempenadas por el gerente general de la empresa, lo que conlleva a la
centralizacion de funciones y a no contar con un sistema de delegacién de
funciones adecuada.
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El area financiera esta constituida por tres componentes que son: contabilidad,
presupuesto e impuestos, en la estructura jerarquica, sin embargo la
verdadera estructura es: contabilidad, tesoreria y cartera

En el organigrama se encuentra definida un area operativa, la que no
desarrolla el objeto de su denominacién, ya que estas actividades hacen parte
del sistema administrativo de la empresa y actualmente no existe el cargo de
Regente de Farmacia, que ha sido remplazado por Director Técnico.
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Grafica 15. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL “PROVISALUD LTDA”
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9.3 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

9.3.1 Analisis interno. El| anadlisis interno de una organizacién es el
procedimiento que permite identificar y evaluar las fortalezas y debilidades
administrativas en las areas funcionales de la empresa tales como: administracion,
mercadeo y finanzas.

En el mundo empresarial no existe una definicién estandar de lo que es el auditaje
en una organizacién, cada empresa determina tanto el enfoque como la
profundidad del diagnostico que se requiere para realizar y organizar su estrategia
presente, con base en esta consideracién se adelantdé el andlisis interno de
PROVISALUD Ltda.:

Auditoria administrativa:

a. Planeacion: la empresa no cuenta con planes estratégicos ni de acciéon lo que
se traduce en la falta de un horizonte que le permita analizar el mercado y buscar
nuevas oportunidades de negocios.

También es importante anotar que no se tienen definidos los objetivos, metas e
indicadores de gestion, como consecuencia de no contar con un plan estratégico
corporativo formulado e implementado. No se cuenta con planes de contingencia,
los que se deben constituir como una herramienta fundamental del accionar
empresarial, partiendo de que la ciudad de Pasto presenta una gran amenaza de
caracter volcanico.

Cabe anotar que la empresa se ha preocupado por formular su misién, su vision y
sus valores corporativos, los cuales se han trabajado al interior de la misma y han
sido comunicados a través de plegables a los colaboradores de la empresa,
alcanzando con ello un avance en el desarrollo de la cultura organizacional.

b. Administracion del talento humano: no se cuenta con un programa de
administracién del talento humano, que contemple la capacitacién, el bienestar
social y la salud ocupacional, programas que se constituyen en los pilares del
engranaje administrativo, ya que es de vital importancia resaltar el contar con un
talento humano debidamente entrenado y capacitado, sin embargo es importante
anotar que estas actividades no se han documentado como programas
especificos, pero en muchas oportunidades si se han realizado con el fin de
brindar este incentivo.

La empresa no cuenta con un manual de procedimientos administrativos ni
tampoco un manual de control interno, herramientas fundamentales para adelantar
sistemas de gestidn de la calidad.

Como se pudo observar anteriormente, la estructura organizacional no es
concordante con el desarrollo funcional de la empresa, hecho que no permite
establecer los controles administrativos ni facilita el desarrollo empresarial.
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Ocasionalmente se han establecido, normas y métodos para medir el desempenio,
aspecto que se debe documentar. Es de vital importancia resaltar que la empresa
cuenta con un buen sistema de comunicacion empresarial y de control gerencial,
que a pesar de presentar una centralizacion de funciones en cabeza de la
gerencia, se ha logrado que la empresa tenga unos buenos niveles administrativos
y comerciales que la han posicionado en el mercado.

Con respecto a la seleccién del personal, PROVISALUD cuenta con unas politicas
adecuadas que le han permitido contratar al personal idéneo que favorece la
productividad empresarial, sin embargo es necesario implementar un
procedimiento que favorezca una contratacion efectiva y de alto rendimiento para
la empresa.

Es importante tener como precedente que la empresa tiene un sistema de control
gerencial efectivo, por cuanto su gerente propietario ha permanecido en la
direccidn durante estos ocho afos y a pesar de realizar un manejo gerencial con
demasiadas funciones centralizadas, ha logrado controlar la empresa y dirigirla
acertadamente.

c. Almacén y logistica: Actualmente PROVISALUD posee un sistema adecuado
para el control de inventarios, herramienta que permite contar con la informacién
oportuna para el manejo del Almacén y asi poder atender oportunamente a los
clientes. Vale la pena destacar que se tiene una infraestructura fisica adecuada
en los espacios destinados al almacenamiento de los medicamentos, ademas de
cumplir con la normatividad establecida para tales menesteres, garantizando asi
unos productos confiables y con calidad.

Los servicios generales no estan debidamente controlados y es preciso formular
unas politicas claras al respecto, que faciliten el trabajo en estos aspectos.

Se debe considerar como una fortaleza el buen sistema de archivo vy
correspondencia que se maneja al interior de la organizacion, lo que se traduce en
buen servicio y oportunidad en el manejo de la informacion.

d. Compras y suministros: La empresa no cuenta con un Plan de Compras,
hecho que se constituye en una gran debilidad, que debe ser mitigada de
inmediato. De igual manera, no se ha establecido el Comité de Compras,
instancia que se debe constituir como un pilar fundamental para el control y
manejo de las compras, en general, dentro de PROVISALUD.

Todas las politicas a implementar dentro del area de compras y suministros,
cuentan con una ventaja y es que ya se tiene dentro de la organizacién el registro
de proveedores, lo que ayudara a organizar de manera adecuada y éptima esta
area.

59



Auditoria de mercadeo:

a. Atencion al cliente: En términos generales el area de mercadeo de
PROVISALUD cuenta con muchas fortalezas, ya que en la actualidad se tienen
debidamente identificados los clientes potenciales, el sistema de inteligencia de
mercadeo es eficiente, se examinan periddicamente los costos de mercadeo y la
gerencia analiza de manera periddica la rentabilidad de productos, mercados,
territorios y canales de distribucion.

Falta formular un plan de mercadeo, en el cual se establezcan los objetivos,
estrategias e indicadores, para con base en éste, buscar nuevos mercados y
oportunidades de negocio.

b. Imagen corporativa: La empresa ha sido consciente de la necesidad de
adelantar campanas publicitarias, establecer planes de publicidad y asignar
anualmente recursos financieros dentro de su presupuesto para tales actividades,
lo que le ha representado manejar una acertada imagen corporativa dentro de la
region.

c. Ventas: Se cuenta con una fuerza de ventas idbnea, la cual se motiva
acertadamente a través de incentivos relacionados con recursos financieros y
capacitaciones empresariales. La gerencia en su dinamismo empresarial ha
establecido un efectivo sistema de control de ventas, el cual contempla un método
adecuado para el pronéstico de ventas y mercados, ademas se fijan las cuotas de
ventas sobre bases apropiadas, garantizando asi un manejo comercial eficiente y
eficaz.

Actualmente la empresa cuenta con dos unidades de negocio: la sede Pasto y la
sucursal en Quito-Ecuador, lo que permite analizar que el crecimiento empresarial
marcha acertadamente y ha permitido a la Gerencia explorar nuevas
oportunidades de negocio en procura de incrementar su rentabilidad.

Auditoria de finanzas:

a. Presupuesto: Cabe destacar como una fortaleza de PROVISALUD la
elaboracion de su presupuesto anual, sin embargo, es necesario que este se
vuelva mas participativo, buscando la participacion de los trabajadores,
garantizando asi suplir todas las necesidades de las diferentes areas, lo que
conllevard a modelos de gestion administrativa y financiera. Es de real
importancia destacar que la empresa ha fijado sus controles de monitoreo del
presupuesto, permitiendo asi un efectivo control financiero, aspecto que se ve
reflejado en sus indicadores financieros.

b. Estados financieros: Es necesario formular una politica gerencial que
garantice la oportunidad de entrega de los estados financieros anuales en los
primeros dias del mes de enero del afio siguiente, buscando con ello un manejo
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adecuado de la informacion y poder contar con las herramientas para penetrar en
nuevos mercados 0 Negocios.

La cartera de la empresa es de baja rotacion, lo que se debe analizar
cuidadosamente para establecer los mecanismos de una buena recuperacion.

Dentro del desarrollo financiero de la empresa es de tener en cuenta como una
fortaleza, el buen diligenciamiento de los estados financieros y la aplicabilidad de
las razones respectivas, que han facilitado el manejo financiero.

c. Indicadores financieros:

¢ Indicadores de liquidez:

CAPITAL DE TRABAJO NETO:

CAPITAL NETO DE TRABAJO = Activo corriente - Pasivo corriente

CAPITAL NETO DE TRABAJO 2006 1.498.253.474 - 1.073.903.029
CAPITAL NETO DE TRABAJO 2006 = 424,350,445

CAPITAL NETO DE TRABAJO 2007 2.213.631.255 - 1.484.383.754
CAPITAL NETO DE TRABAJO 2007 = 729,247,501

Como se puede observar en el 2007 la empresa mejora el capital de trabajo neto
con respecto al 2006, de tal forma que dispone de un buen activo corriente una
vez haya cumplido con la obligacién de responder para con los pasivos a corto
plazo.

e Relacidn corriente o de liquidez:

Activo corriente
Pasivo corriente

RAZON CORRIENTE =

1,498,253,474
1,073,903,029

RAZON CORRIENTE 2006 =

RAZON CORRIENTE 2006 = 1.40

2,213,631,255

RAZON CORRIENTE 2007 = 1,484,383,754

RAZON CORRIENTE 2007 = 1.49
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Por cada peso que la empresa debe en el corto plazo esta disponia de $1.40 para
el ano 2006 y de $1.49 para el 2007 como respaldo para cubrir oportunamente
dichas deudas, por otra parte se puede observar que en cuento a la liquidez de la
empresa esta ha aumentado en el 2007 con respecto al 2006.

¢ Prueba acida:

Activos corrientes -
inventarios- diferidos
Pasivo corriente

PRUEBA ACIDA

1,498,253,474-689,433,498-0
1,073,903,029

PRUEBA ACIDA 2006 =

PRUEBA ACIDA 2006 0.75

2,213,631,255-491,091,308-53,398,866
1,484,383,754

PRUEBA ACIDA 2007 =

PRUEBA ACIDA 2007 = 1.12

Esta razén indica que para el 2006 la empresa disponia de $0.75 para cancelar de
forma inmediata un peso de deuda, en tanto que esta relacion aumenta
significativamente para el 2007 ya que se dispone de $1.12 para suplir la misma
situacion. Esto permite determinar que la liquidez inmediata de la empresa paso
de ser critica en el 2006 para mejorar en el 2007 ya que la empresa ya dispone de
dinero para responder a los acreedores en el corto plazo.

e Solidez:

Activo total
Pasivo total

SOLIDEZ

1,626,421,412
1,073,903,029

SOLIDEZ 2006 =

SOLIDEZ 2006 = 1.51

2,337,857,400
1,484,383,754

SOLIDEZ 2007 =

SOLIDEZ 2007 = 1.57
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Como se puede observar la empresa dispone de $1.51 en el 2006 y de $1.57 en el
2007 de activos totales por cada peso que adeuda, esto muestra que la empresa
mantiene una solidez que aunque no es la 6ptima si es buena.

> Indicadores de actividad

¢ Rotacion de activos totales

ROTACION DE ACTIVOS 3 Ventas
TOTALES - Activo total bruto

ROTACION DE ACTIVOS TOTALES 2006 3,633,111,720

1,626,421,412

ROTACION DE ACTIVOS TOTALES 2006 = 2.23

" 4,665,328,668
ROTACION DE ACTIVOS TOTALES 2007 = 2.337.857.400
ROTACION DE ACTIVOS TOTALES 2007 = 2.00

La empresa mantiene un buen nivel de rotacion de activos respecto a las ventas
aunque en el 2007 bajo dicha rotacién en comparacion con el 2006, esto es en el
2006 por cada peso invertido en activos la empresa vendié $2.23 y en el 2007
vendi6 $2, esto se debe a que en el 2007 la empresa aumenté sus activos en una
mayor proporcion que las ventas con respecto al 2006.

e Rotacion de inventarios

ROTACION DE INVENTARIOS = Inventarios X 360
Costo de ventas
, 689,433 498
ROTACION DE INVENTARIOS 2006 = 2,00 630.808 X 360
ROTACION DE INVENTARIOS 2006 = 83
, 491,091,308
ROTACION DE INVENTARIOS 2006 = 3.802.165 925 X 360
ROTACION DE INVENTARIOS 2006 = 46
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Como se puede observar la rotacion de inventarios disminuy6 drasticamente en el
2007 con respecto al 2006 ya que paso de rotar 83 veces en el afo a 46 veces
esto se debe principalmente al aumento del costo de ventas y la disminucion del

inventario final en el 2007.

> Indicadores de endeudamiento

¢ Nivel de endeudamiento

NIVEL DE ENDEUDAMIENTO

NIVEL DE ENDEUDAMIENTO 2006

NIVEL DE ENDEUDAMIENTO 2006

NIVEL DE ENDEUDAMIENTO 2007

NIVEL DE ENDEUDAMIENTO 2007

Total pasivo

Total activo

1,073,903,029

1,626,421,412

1,484,383,754

0.63

2,337,857,400

En el 2006 por cada peso que la empresa tenia en el activo debia $0.66, y en el
2007 debia $0.63, aunque en el 2007 el nivel de endeudamiento de la empresa se
reduce cabe resaltar que la participacion de los acreedores en la empresa es de

un poco mas del 50%.
> Indicadores de rentabilidad

e Margen bruto
MARGEN BRUTA

MARGEN BRUTA 2006

MARGEN BRUTA 2006

MARGEN BRUTA 2007

MARGEN BRUTA 2007
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Utilidad bruta

Ventas netas

630,865,831

0.17

3,622,496,639

832,477,876

0.18

4,634,645,801



Como se puede observar la utilidad bruta representa un 17% de las ventas netas
para el 2006 y el 18% para el 2008.

e Margen operacional

Utilidad operacional

MARGEN OPERACIONAL =
Ventas netas

315,880,054

MARGEN OPERACIONAL 2006 = 3,622,496,639

MARGEN OPERACIONAL 2006 = 0.09

390,478,631
MARGEN OPERACIONAL 2007 = 4.634.645 801
MARGEN OPERACIONAL 2007 = 0.08

La utilidad operacional representa un 9% de las ventas netas para el ano 2006 y
un 8% para el afo 2007.
¢ Margen neto

MARGEN NETO _ Utilidad neta

Ventas netas

MARGEN NETO 2006 - 277,335,634

3,622,496,639

MARGEN NETO 2006 = 0.08

224,054,143
MARGEN NETO 2007 = 4.634,645.801
MARGEN NETO 2007 = 0.05

Estas cifras permiten ver que la empresa gener6 una utilidad neta del 8% en el
2006 y del 5% en el 2007 con respecto al total de las ventas netas.

65



¢ Rendimiento del patrimonio

RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO = Utilidad neta
Patrimonio
277.335,634
RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO 2006 = S60'15.983
RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO 2006 = 0.50
224,054,143
RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO 2007 = S53.473.546
RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO 2007 = 0.26

Para el ano 2006 la rentabilidad del patrimonio fue del 50% en tanto que para el
2007 dicha rentabilidad se reduce al 26%, esto se debe a que en el 2007 aumento
el patrimonio mas sin embargo disminuyo la utilidad neta respecto al 2006.

e ROI
ROI = Margen de utilidad neta  x  Rotacién de activos totales
ROI 2006 = 0.08 X 2.23
ROI2006 = 17.8%
ROI 2007 = 0.05 X 2
ROI2007 = 10.0%

d. Relaciones Financieras: Actualmente PROVISALUD maneja excelentes
créditos con sus proveedores y con las entidades financieras, ya que su politica en
tal aspecto ha buscado ser oportuna con sus obligaciones financieras,
permitiendo generar credibilidad.

Una vez adelantado el andlisis interno, el cual es fruto de la observacion directa, la
aplicacion de una encuesta de andlisis ocupacional a los trabajadores y el
compromiso gerencial, se elaboré la Matriz de Evaluacion del Factor Interno-
MEFI, en el cual se resumen las fortalezas y debilidades de PROVISALUD en las
areas de administracién, mercadeo y finanzas (Ver Cuadro No.1-Encuesta
soporte MEFI).
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Tabla 6. MATRIZ DE EVALUACION DEL FACTOR INTERNO - PROVISALUD LTDA.

AR A

o - A 0] A ) 0 RTA DEB DJA\D OR

1,1 COMPRAS Y SUMINISTROS
a. Cuenta con plan de compras? No 1
b. Cuenta con registro de proveedores? Si 4
c. Existe comité de compras? No 1
1.2 ADMINISTRACION DEL TALENTO
HUMANO
a. Cuenta con plan de capacitacién? No 3
b. Cuenta con plan de bienestar social? No 2

§ c. Existe manejo de la seguridad industrial? No 1

E d. Posee la organizacion manual de

£ | procedimientos administrativos? No 1

% e. Posee y usa un manual de control interno? |No 1

S |f. Se han establecido normas y métodos para

2 medir el desempefio? Si 3

— | g. Existe en la organizacion un buen sistema
de comunicacién? Si 2
h. Tiene un sistema efectivo de control
gerencial? Si 4
i. Se conocen los valores y creencias que
regulan la vida organizacional? Si 3
j. Se cuentan con adecuadas politicas de
selecciéon de personal? Si 4
1.3 ALMACEN Y LOGISTICA
a. Cuenta con un sistema efectivo para el
control de inventarios? Si 4
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b. El espacio fisico de almacenamientos
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adecuado? Si
c. Se ejecuta el plan de compras anual? No
d. Se lleva un adecuado control de los
servicios generales? No
e. Se cuenta con un buen sistema de archivo y
correspondencia? Si
1.4 PLANEACION
a. La empresa tiene planes de accién anuales? | No
b. Tiene la empresa una visidn clara 'y
divulgada? Si
c. Se tienen definidos indicadores de gestiéon? | No
d. Tiene la organizacién metas y objetivos
claramente definidos? No
e. Tiene la organizacién una declaracién
escrita de su mision? Si
f. Tiene la organizacion planes de
contingencia? No
2.1 ATENCION AL CLIENTE
a. Se tienen debidamente identificados los
clientes potenciales? Si
O | b. Se cuenta con un sistema de inteligencia de
2 | mercadeo? Si
& |c. Esté el sistema de planeacién de mercadeo
w . .
S | bien concebido? No
o | d. Analiza la gerencia de manera periddica la
rentabilidad de productos, mercados,
territorios, y canales de distribucion? Si
e. Se examinan periddicamente los costos de  Si




mercadeo?

f. Se cuenta con una acertada gerencia del

servicio? Si
2.2. IMAGEN CORPORATIVA
a. Se maneja la imagen corporativa? Si
b. Se cuenta con un acertado presupuesto de
publicidad? Si
c. Existen adecuados planes publicitarios? Si
2.3 VENTAS
a. Se cuenta con una fuerza de ventas
apropiada? Si
b. Los vendedores estan bien incentivados? Si
c. Cuantas unidades de negocio tiene? 2
d. Posee la organizacion un sistema efectivo
de control de ventas? Si
e. Cuenta con un buen sistema de control de
calidad? Si
f. Se emplean los mejores métodos para el
prondstico de ventasy mercados? Si
g. Se fijan las cuotas de ventas sobre las bases
apropiadas? Si
3.1 PRESUPUESTO
a. Se elabora anualmente el pto? Si
E b. Toda la organizacién participa en su
<2t elaboraciéon? No
% c. Se fijan controles para su monitoreo? Si
- d. Tiene la empresa un sistema de control
financiero? Si

3.2 ESTADOS FINANCIEROS
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a. Se llevan correctamente los estados
financieros? Si
b. Los estados financieros se presentan
anualmente? No
c. Se manejan indicadores fros? Si
d. Ha aumentado la rentabilidad en el

tiempo? Si
e. Ha crecido la empresa con el Tpo? Si
3.3. RELACIONES FINANCIERAS

a. Tiene créditos con proveedores? Si
b. Tiene créditos bancarios? Si
c. La cartera es de alta o baja R? Baja
d. Maneja el flujo de caja? Si

Fuente: Encuesta Aplicada a Personal de PROVISALUD TLDA.
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Tabla 7. MATRIZ DE EVALUACION DEL FACTOR INTERNO

; CALIFICACION

FACTORES CLAVES DE EXITO PONDERACION CALIFICACION PONDERADA
Compras y suministros 0,10 2 0,20
Administracion del talento humano 0,08 2 0,19
Almacen y logistica 0,06 3 0,17
Planeacion 0,20 2 0,40
Atencion al cliente 0,10 4 0,35
Imagen corporativa 0,08 4 0,29
Ventas 0,10 4 0,39
Presupuesto 0,20 3 0,60
Estados financieros 0,04 4 0,16
Relaciones financieras 0,04 4 0,14
TOTAL 1,00 2,89

Fuente- Cuestionario Aplicado a Personal de PROVISALUD TLDA.

El resultado de la MEFI indica que PROVISALUD alcanza una posicion fuerte, ya
que cuenta con 3.89 puntos mas por encima del promedio (2.5) de ésta matriz, si
bien la empresa tiene como pilares fuertes la atencion al cliente, la imagen
corporativa y el buen nivel de ventas, aun le quedan algunos aspectos por corregir
y mejorar como el manejo de las compras y suministros, la administracién del
talento humano y la planeacién, lo que permitira a futuro generar mayores
utilidades y un acertado manejo administrativo.

9.3.2 Analisis externo. El analisis externo de una organizacion es el
procedimiento que permite identificar y evaluarr e identificar las oportunidades mas
importantes sobre los cuéles debe basarse el futuro de una empresa y de los
peligros o amenazas que debe eludir.

Para su desarrollo se escogen las variables ambientales claves, se seleccionan
las fuentes claves de informacién, se utilizan instrumentos de prediccion y se
construye una matriz de evaluacion del factor externo.

Las variables que se tuvieron son las siguientes:

> Fuerzas economicas: El comportamiento de cada una de las variables
economicas influye en el comportamiento de las demas, por la interrelacion
gue existe entre ellas, por lo tanto, también se afecta el desarrollo y orientacion
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de las empresas sin importar su naturaleza. Las fuerzas econdémicas que
presentan mayor incidencia en la empresa PROVISALUD son: La inflacién, la
devaluacion y el desempleo, aspectos que repercuten directamente en las
actitudes de compra de los clientes, por cuanto de su comportamiento depende
la tendencia comercial.

» Fuerzas sociales, culturales, demograficas y geograficas: Se incluyen en
este grupo: los procesos migratorios, debidos a la situacion de violencia que
vive el pais, o que ha generado el desplazamiento de gran cantidad de
habitantes de sus tierras hacia la ciudad de Pasto; la topografia del
Departamento de Narifio, aspecto que representa una oportunidad para
PROVISALUD, por cuanto es la Unica empresa que cuenta con un stock de
medicamentos para atender oportunamente los pedidos y en casos de
urgencia la competencia tiene que solicitarlos a otras ciudades, generando
demoras en su entrega; la idiosincrasia de los narifienses en lo que respecta
a sus habitos de compra; la amenaza de erupcién volcanica, aspecto que
afecta toda la economia del Departamento de Narifio; y la competencia ilegal,
la cual viene desarrollandose por personas inescrupulosas que manejan
negocios de este tipo de medicamentos adquiridos de manera ilicita y los
comercializan a bajos precios, sin importar la salud de los pacientes.

> Fuerzas politicas, gubernamentales y juridicas: Se consideran: las
leyes tributarias y sus reformas, ya que estas son las que determinan las
cuotas impositivas que deben pagar las empresas e inciden directamente en el
comportamiento de los precios; las leyes de contratacién estatal, por cuanto
PROVISALUD en su actuacion en el mercado de medicamentos contrata con
el Estado a través de los diferentes Hospitales, Clinicas e Instituciones de
Salud; el TLC, en la eventualidad de que el pais ingrese definitivamente a este
tratado, lo que generara mayor competitividad empresarial; y las relaciones
internacionales, en el entendido por la dificil situacién que atraviesa el pais con
el Ecuador, debido a las diferencias de criterios de los presidentes de los
paises en cuestion, lo que se ha traducido en el establecimiento de trabas a la
comercializacién en las fronteras, especialmente.

> Fuerzas tecnolodgicas: se analiz6 la tecnologia existente y apropiada en el
mercado, teniendo en cuenta su incidencia y los requerimientos directos que
se tengan sobre esta, en el entendido de que el avance y desarrollo de la
misma marcara la necesidad de la empresa de contar con ella en la medida de
su capacidad financiera

Con base en estas variables, se procedié a efectuar la matriz de evaluacién del
factor externo MEFE,
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Tabla 8. MATRIZ DE EVALUACION DEL FACTOR EXTERNO - PROVISALUD
LTDA.

AREA ESTRATEGICA FACTORES CLAVES DE EXITO AMENAZA | OPORTUNIDAD

1. FUERZAS a. Afecta la Inflacidon? 2
ECONOMICAS b. Afecta la Devaluacion? 1
c. Afecta el Desempleo? 1

a. Influyen los procesos

2. FUERZAS SOCIALES, | migratorios? 3
CULTURALES, b. Afecta la topografia del
DEMOGRAFICAS Y | departamento? 4
GEOGRAFICAS c. Afecta la idiosincrasia? 1
d. Influye la amenaza de erupcién
volcanica? 1
e. Competencia ilegal 1

a. Influyen las leyes tributarias y

reformas? 1

b. Influyen las leyes de

contratacion? 4
c. Afecta el TLC? 4
d. Afectan las relaciones

internacionales? 1 4

4. FUERZAS

TECNOLOGICAS a. Se cuenta con la tecnologia

apropiada? 4
Fuente: Cuestionario Aplicado a Personal de PROVISALUD TLDA.
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Tabla 9. MATRIZ DE EVALUACION DEL FACTOR EXTERNO

FACTORES CLAVES DE EXITO PONDERACION CALIFICACION RESULTADO

PONDERADO
La inflacion 0,05 2 0,1
La devaluacién 0,05 1 0,05
El desempleo 0,05 1 0,05
Los procesos migratorios 0,05 3 0,15
La topografia del departamento 0,1 4 0,4
La idiosincracia 0,05 1 0,05
La amenaza de erupcion volcanica 0,05 1 0,05
Competencia ilegal 0,1 1 0,1
Leyes tributarias y reformas 0,15 1 0,15
Leyes de contratacion 0,1 4 0,4
EITLC 0,05 4 0,2
Crisis de las relaciones internacionales 0,1 1 0,1
Tecnologia apropiada 0,1 4 0,4
TOTAL 1,00 2,20

Fuente: Cuestionario Aplicado a Personal de PROVISALUD TLDA.

Como se puede inferir de la interpretacion de la matriz MEFE, PROVISALUD debe
revisar cuidadosamente su entorno, en particular en lo referente a la competencia
ilegal y la crisis de las relaciones internacionales con el Ecuador, ya que su
tratamiento es impredecible y se escapa del manejo empresarial, sin embargo es
de vital importancia destacar que su posicionamiento corporativo le ha
representado ventajas competitivas al permitirle obtener varios contratos en el
sector estatal, lo que garantiza su eficiencia financiera y por lo tanto mitigar los
impases generados por estas dos amenazas latentes para su desarrollo
empresarial.

9.3.3 Analisis de la competencia. Es preguntarse quienes son los competidores
mas importantes de nuestra empresa, conocer cuales son sus fortalezas, sus
debilidades, sus amenazas, sus oportunidades e identificar cuales son las
estrategias, metas y objetivos mas importantes.
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Tabla 10. MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO - PROVISALUD LTDA

FACTORES CLAVES PONDERACI ppoyiSALUD BANQUISUR BIOMEDICA COBO Y ASOC. FUNCANCER MEDEX SOLMEDICAL

DE EXITO ON
CALIF. CAL.POND. CALIF. CAL.POND. CALIF. CAL.POND. CALIF. CAL.POND. CALIF. CAL.POND. CALIF. CAL.POND. CALIF. CAL.POND.

1, CALIDAD 3 0,9 2 0,6 1 0,3 3 0,9 2 0,6 3 0,9 3 0,9
0,3

2, PRECIOS 3 0,9 3 0,9 3 0,9 4 1,2 3 0,9 4 1,2 3 0,9
3, INSTALACIONES 0,2

LOCATIVAS 4 0,8 2 0,4 1 0,2 1 0,2 1 0,2 1 0,2 1 0,2
4, CANALES DE 0,2

DISTRIBUCION 4 0,8 4 0,8 4 0,8 4 0,8 4 0,8 4 0,8 4 0,8

TOTAL 1.0 3,4 2,7 2,2 3,1 2,5 3,1 2,8

Fuente: Cuestionario aplicado a nivel Telefénico a Provedores Competidores de PROVISALUD TLDA.
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Aunque no se debe considerar como Unico factor de ventaja competitiva, los
resultados de la Matriz de Perfil Competitivo, sirven de parametro para poder
analizar la competencia y considerar los principales factores sobre los cuales se
desarrollan las actividades comerciales de las empresas en cuestion.

La competitividad se analiz6 teniendo en cuenta la posicién relativa que ocupa la
empresa en comparacién con otras empresas, en particular, identificando las
ventajas que pueda aprovechar comercialmente. Por tal motivo se consideraron
para el presente analisis tres empresas narifienses y tres empresas foraneas que
trabajan comercialmente el departamento de Nariio con medicamentos
especializados, estas se especifican en la Matriz correspondiente.

Los precios se analizan en el entendido de que muchas, o son productoras o
manejan economias de escala, que les permite ofrecer precios mas econdémicos y
favorables.

Las instalaciones locativas se relacionan con las edificaciones o locales en la
ciudad de Pasto, en donde se comercializan los medicamentos especializados y
se atiende a la comunidad en general, por parte de cada una de las empresas
analizadas.

Los canales de distribucibn hacen referencia a como se entregan los
medicamentos, ya sea a instituciones, hospitales o distribuidores minoristas.

9.3.4 Matriz Dofa. Dicho analisis permitira a la organizacién formular estrategias
para aprovechar sus fortalezas, prevenir el efecto de sus debilidades, utilizar a
tiempo sus oportunidades y anticiparse al efecto de las amenazas.
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Grafica 16. MATRIZ DOFA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. La empresa realiza una adecuada
atencion al cliente.

2. La empresa cuenta con un buen
manejo de inventarios y
almacenamiento.

MATRIZ
DOFA

3. La empresa ha logrado el
reconocimiento y mantiene
una buena imagen corporativa.

4. La empresa posee en buen nivel de
ventas.

5. Los estados financieros estan
debidamente diligenciados

y actualizados.

6. Se cuenta con excelentes
relaciones financieras.

1. No se cuenta con una planeacién
adecuada

2. La empresa no cuenta con
mecanismos efectivos

para el proceso de compras y
suministros

3. No se estd realizando una adecuada

administracién del talento humano

OPORTUNIPADES

ESTRATEGIAS F-O

ESTRATEGIAS D-O

1. Las leyes de contratacion estatal F1-04
F2-03
2. Los procesos migratorios F3-04
F4-05
3. La topografia y ubicacién del F4-01
departamento
F4-04
4. EITLC F5-01
F6-05

5. Infraestructura tecnologica existente en
el mercado.

D1-04
D2-05
D3-04

5, Competencia ilegal

crisis

AMENAZAS ESTRATEGIAS F-A ESTRATEGIAS D-A
1. Lainflacién, la devaluacién y el
desempleo F4-Al D1-A4
F4-A3 D3-A5
2. Laidiosincracia de los Narifienses. F3-A2
F2-Ad4
3. Las leyes tributarias y reformas F1-A2
F3-A5
4. La posible erupcién del Volcan
Galeras F1-A5
F2-A6

Fuente: Informacion Obtenida de PROVISALUD TLDA.
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e ESTRATEGIAS FO

F104 = Aprovechar que la empresa realiza una adecuada atencion al cliente para
poder enfrentar de manera positiva el posible ingreso del pais al TLC.

F203 = Sacar ventaja del buen manejo de inventarios y del almacenamiento de
los productos, teniendo en cuenta que la topografia y ubicacion del Departamento
de Narifio no permite a la competencia atender pedidos urgentes.

F304 = Mantener la buena imagen corporativa y el reconocimiento de los clientes
para enfrentar el posible ingreso del pais al TLC

F405 = Mantener el buen nivel de ventas con que cuenta PROVISALUD, para
contar con los recursos financieros necesarios para acceder a la infraestructura
tecnolégica existente en el mercado.

F401 = Aprovechar que la empresa cuenta con un buen nivel de ventas y asi
poder participar con un buen K de contratacién en los procesos contractuales de
diferentes entidades estatales.

F404 = Mantener el buen nivel de ventas para enfrentar el posible ingreso del pais
al TLC.

F501 = Contar con estados financieros actualizados para garantizar una efectiva
participacion en los diferentes procesos contractuales de empresas del Estado.

F605 = Fortalecer las relaciones financieras y poder obtener recursos de crédito
oportunamente para adquisicion de infraestructura tecnoldgica.

e ESTRATEGIAS FA

F4A1 = Fortalecer las politicas de ventas para contrarrestar las amenazas
econdmicas generadas por la inflacion, la devaluacién y el desempleo.

F4-A3 = Aprovechar el buen nivel de ventas para garantizar el pago oportuno de
los impuestos establecidos en las leyes tributarias.

F3A2 = Mantener la buena imagen corporativa y el reconocimiento de los clientes
para mitigar las tendencias y actitudes negativas de compra de los narifienses
producto de su idiosincrasia.
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F2A4 = Mantener el buen manejo de inventarios y de almacenamiento de los
productos, previendo una posible erupcion del Volcan Galeras.

F1A2 = Conservar la buena atencion al cliente, para mitigar la idiosincrasia de los
narinenses frente a sus habitos de compra.

F3A5 = Mantener la buena imagen corporativa y el reconocimiento de los clientes
para enfrentar la competencia ilegal.

F1A5 = Aprovechar que la empresa adelanta una buena atencién al cliente para
enfrentar a la competencia ilegal.

F2A6 = Mantener el buen manejo de inventarios y de almacenamiento de los
productos, previendo una posible crisis de la relaciones internacionales, en
particular en lo ateniente a la sucursal en Quito — Ecuador.

e ESTRATEGIAS DO

D104 = Adelantar procesos de planeacién para enfrentar de manera positiva el
ingreso del pais al TLC.

D205 = Mejorar el proceso de compras y almacenamiento, aprovechando la
infraestructura tecnolégica existente en el mercado.

D305 = Fortalecer la administracién del talento humano, para enfrentar de manera
positiva el ingreso del pais al TLC.

e ESTRATEGIAS DA

D1A4 = Adelantar procesos de planeacion que contengan planes de contingencia
para enfrentar la posible erupcion del volcan Galeras.

D3A5 = Fortalecer la administracion del talento humano para contrarrestar la
competencia ilegal.
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9.3.5 Analisis de portafolio - Matriz de Boston. En la Grafica No. 15, se
presenta el andlisis correspondiente:

Grafica 17. MATRIZ DE BOSTON PROVISALUD LTDA

ALTA

BAJA

TASA DE CRECIMIENTO DEL MERCADO

pAY

MEDICAMENTOS DE UCI,
ONCOLOGICOS Y VIH.

9

MEDICAMENTOS
ANESTESICOS

VACUNAS,
INMUNOGLOBULINAS

i

LINEA ROPSHON - AVANDIA ,
AVANDAMED, ACTONEL,
DICLOFENAC AMP, TERAPIAS
PRESCRIPCION CONSULTORIO

FUERTE

DEBIL

PARTICIPACION RELATIVA EN EL MERCADO

Fuente: Informacion Obtenida de PROVISALUD TLDA.

9.3.6 Matriz interna- externa (I-E). A continuacién se presenta la
correspondiente:
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Grafica 18. MATRIZ I-E - PROVISALUD LTDA

AMBIENTE INTERNO - MEFI

DEBIL PROMEDIO FUERTE

4 3 (2,89) 2 1

ALTO

MEDIO
(2,20)

AMBIENTE EXTERNO - MEFE

BAJO

1

Fuente: Informacion Obtenida de PROVISALUD TLDA.

Como se puede observar en la Grafica No. 16, PROVISALUD LTDA, puede
administrar lo que tiene a través de estrategias de resistir como penetracién en el
mercado, buscando mayor participacion para los productos actuales en los
mercados existentes, mediante mayores esfuerzos de mercadeo; y desarrollo de
productos, ofreciendo servicios adicionales a los que presta, teniendo en cuenta
que la empresa tiene la Fundacion y el servicio de Vacunacion.

9.3.7 Matriz de posicidon estratégica y evaluacion de accion (PEYEA). Para

PROVISALUD LTDA se determiné incluir los siguientes factores para la realizacion
de la Matriz PEYEA, los cuales se calificaron de la siguiente forma:

81



Tabla 11. MATRIZ DE POSICION ESTRATEGICA Y EVALUACION DE ACCION
(PEYEA)

POSICION ESTRATEGICA INTERNA cauricacion  POSICION ESTRATEGICA EXTERNA  CALIFICACION

FORTALEZA FINANCIERA (FF) ESTABILIDAD AMBIENTAL (EA)

B Apalancamiento 5 B Tasa de Inflacion -3

B Ligquidez 5 ® Variabilidad de la demanda -3

B Capital de trabajo 4 B Rango de precios del producto -3

B Flujo de caja 4 B Presion competitiva -4
PROMEDIO 4,5 PROMEDIO -3,25

VENTAJAS COMPETITIVAS (VC) FORTALEZA DE LA INDUSTRIA (FI)

B Participacion en el mercado -2 B Potencial de crecimiento 3

B (Calidad del Producto -1 B Potencial de utilidades 4

m Ciclo de Vida del Producto -2 B Estabilidad financiera 5

B Lealtad del Cliente -3 m  Utilizacién de recursos 5
PROMEDIO -2 PROMEDIO 4,25

Fuente: Informacion Obtenida de PROVISALUD TLDA.

A continuacion se presenta la matriz correspondiente:

82



Grafica 19. MATRIZ PEYEA PROVISALUD LTDA

FORTALEZA FINANCIERA (FF)

CONSERVADOR

AGRESIVO

FORTALEZA
ESTABILIDAD (EA)
INDUSTRIA (FI)
AMBIENTAL
VENTAJA COMPETITIVA (VC)

Fuente: Informacion Obtenida de PROVISALUD TLDA.

Como se puede observar, la empresa esta en una posicion agresiva, lo que
significa que tiene una excelente ocasion de utilizar sus fortalezas internas con el
objeto de aprovechar las oportunidades externas, vencer las debilidades internas y

eludir las amenazas externas. Con base en esta consideraciéon PROVISALUD

LTDA puede utilizar los siguientes tipos de estrategias:

v

v

Penetracion en el mercado.
Desarrollo del mercado.
Desarrollo del producto.
Integracion hacia delante.
Integracién hacia atras.
Integracion horizontal.

Diversificacion de conglomerado.
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v" Diversificacion concéntrica.

9.3.8 Analisis de vulnerabilidad. Con base en las consideraciones anotadas
anteriormente se procedié a realizar el analisis de vulnerabilidad de PROVISALUD
LTDA, el cual se presenta a continuacion:

Tabla12. MATRIZ DE VULNERABILIDAD - PROVISALUD LTDA

GRADO DE
PUNTAL AMENAZA CONSECUENCIA IMPACTO OCURRENCIA REACCION VULNERABILIDAD
1, Factor Social Violencia Inseguridad
6 0,6 4 3,6
2, Factor Econémico Baja rentabilidad Cartera Vencida
instituciones de salud 9 07 6 6,3
3, Factor Tecnoldgico Software Informacion no
desactualizado oportuna 6 0,4 7 2,4
4, Factor Cultural Competencia ilegal Disminucion
Ventas 9 0,7 7 6,3
5, Factor Geografico Erupcién volcanica Problemas
£coNnoMicos 8 0,3 6 2.4

Fuente: Informacion Obtenida de PROVISALUD TLDA.

Grafica 20. MATRIZ DE VULNERABILIDAD — PROVISALUD LTDA

10 INDEFENSA PELIGRO
o
8
IMPACTO 7 W
X 6
PROBABILIDAD 5 VULNERABLE PREPARADA
4 P1
3 P5 ‘ PS‘
2
1
1 2 3 a 5 ] 7 8 ) 10

CAPACIDAD DE REACCION

P1 (4-3,6)
P2 (6-6,3)
P3 (7 -2,4)
Pa (7-6,3)
P5 (6-2,4)

Fuente: Informacion Obtenida de PROVISALUD TLDA.
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Segun el andlisis de vulnerabilidad, tenemos que PROVISALUD LTDA, frente al
factor social se ubica en el cuadrante IV VULNERABLE, ya que es imposible
predecir el grado de violencia y de inseguridad a la que la empresa esta expuesta
y por ende con alto grado de vulnerabilidad. Se deben tomar medidas preventivas
para mitigar esta amenaza.

Con respecto a los factores tecnoldgico y geogréfico, la empresa se ubica en el
cuadrante |l PREPARADA, lo que traduce que se encuentra preparada para
reducir el impacto y el nivel de ocurrencia, siendo capaz de minimizar la
consecuencia de contar con un software desactualizado, en el entendido de que
en cualquier momento puede adquirir la tecnologia requerida y de punta. De igual
manera y frente a la amenaza de erupcion del Volcan Galeras, se debe formular e
implementar un Plan de Contingencia que permita a PROVISALUD contar con una
herramienta basica para salvaguardar a sus trabajadores y no afectar el suministro
de los medicamentos a sus clientes.

Los factores econdmico y cultural, se enmarcan en el cuadrante || EN PELIGRO,
aspecto de gran importancia, ya que por una parte los clientes al no contar con los
recursos financieros necesarios, no cubriran las deudas oportunamente,
incrementandose la cartera y generando desgaste administrativo en su
recuperacion y altos costos financieros. Con relacion a la competencia ilegal, esta
situacion se torna en muchas ocasiones impredecible, por la falta de ética de éstos
y el manejo de ventas de manera ilicita, lo que lleva a la empresa a perder
participacién en el mercado.

9.3.9 Analisis de cada una de las fuerzas. Con base en las cinco fuerzas
competitivas propuestas por Michael Porter se logré determinan la intensidad de
la competencia que actualmente tiene PROVISALUD con el sector. A continuacién
se hizo un andlisis en forma detallada de las cinco fuerzas competitivas
propuestas por Porter aplicadas a PROVISALUD:

e INTENSIDAD DE LA RIVALIDAD:

> Numero de competidores: Banquisur, Biomédica, Cobo y Asociados,
Funcéncer, Medex y Solmedical. La rivalidad con estos competidores
determina acciones como la competencia en precios, mejoramiento del
servicio, oportunidad en la entrega de los productos, desarrollos publicitarios,
etc.

» Crecimiento del sector: Debido a que en cuestidn de comercializacién de
medicamentos especiales, se tienen las limitantes del caso, como lo es un
namero determinado de clientes potenciales, ademéas, de ser estos
medicamentos de alto costo, el crecimiento tiende a ser lento en relacién a los
pacientes que haya crece el diagnostico
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Rentabilidad del Sector: Por ser medicamentos de alto costo y de necesaria
utilizacién, el resultado financiero es favorable. Es importante aclarar que el
inconveniente para estas empresas son las lineas de crédito que ofrecen a sus
compradores, ya que son instituciones, en su gran mayoria del sector gobierno
y la cartera se convierte en una amenaza. Ademas la rentabilidad del sector se
debe al diagnostico del cliente, debido a que actualmente en el municipio de
Pasto ya se cuenta con tecnologia avanzada y con especialistas en la materia
que permiten la deteccién oportuna o avanzada de estas enfermedades y es
importante tener en cuenta que debido a que son medicamentos de alto costo
no hay poder de negociacion.

AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

Diferenciacion del Producto/Servicio: En este sector, las empresas
comercializadoras de estos medicamentos han estado orientadas a aplicar
tacticas que buscan la diferenciacién, sin embargo Provisalud ha desarrollado
un esquema de servicio personalizado con los clientes, que le ha permitido
garantizar la confiabilidad de estos.

Acceso a Canales de Distribucion: En desarrollo de sus actividades a lo
largo de los ocho afios de existencia, Provisalud ha fortalecido los canales de
distribucion de los productos que comercializa, es asi como los clientes
potenciales son atendidos oportunamente y en el sitio que ellos indiquen, lo
que representa una ventaja competitiva que no permite a nuevos competidores
mayor participacién en el mercado.

Inversiones de Capital: Provisalud al contar con fuertes recursos financieros
tiene una mejor ventaja competitiva que los competidores que pretendan entrar
al mercado, ya que puede acceder a mayores volumenes de productos para
comercializar y contar con el oportuno despacho de los proveedores.

La Curva de Experiencia: Es importante destacar que Provisalud cuenta con
una experiencia comercial que respalda sus negocios y le permite moverse en
el mercado con seguridad, puesto que esa experiencia comercial va
respaldada con talento humano calificado e instalaciones fisicas optimas para
los emprendimientos comerciales.

86



PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Numero de Proveedores de Importancia: El grupo de proveedores mas
representativo para PROVISALUD, esta compuesto por: Laboratorios Bristol,
Productos Roche, Bayer, Astran Zenecan, Tecnofarma, Sanofi Aventis vy
Schering, entre otro.

Importancia del Sector para los Proveedores: La  comercializacion  de
medicamentos especiales, representa grandes ingresos para los proveedores
de este tipo de empresas, lo que significa que estos deben manejar precios
razonables, sino quieren ser cambiados y eliminados por la competencia que
ellos tienen en su propio gremio.

Rentabilidad del Proveedor: La rentabilidad del proveedor en este sector, es
la que este necesita y por lo general, se siente satisfecho y compite demasiado
con otros proveedores por obtener unos clientes como provisalud, que le
garantice oportunidades de negocio y se convierta en cliente fiel, garantizando
asi un nivel financiero aceptable.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

Numero de Los Compradores Importantes: Para el mercado de
medicamentos especiales y particularmente para los productos ofertados para
provisalud se tienen los siguientes compradores: Hospital Infantil los Angeles,
Hospital San Pedro, Hospital Universitario Departamental y Emsanar

AMENAZA DE PRODUCTOS O SERVICIOS SUSTITUTOS: Los bienes
sustitos son los productos que realizan las mismas funciones que el producto
en estudio. Representan una amenaza para el sector, si cubren las mismas
necesidades a un precio menor con rendimiento y calidad superior.
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Tabla 13. MATRIZ CINCO FUERZAS COMPETITIVA - PORTER

CLASIFICACION FACTOR BAJO MEDI @ ALTO

o)

Agresividad de la competencia
Provisalud X
Medex

Banquisur
Cobo y Asociados X
Solmedical
Biomédica

Funcancer

Barreras de entrada
1 Diferenciacién Producto/Servicio X
2 Canales Distribucién
3 Capital

4 Experiencia X

Poder de negociacion de
proveedores

1 Proveedores de importancia
2 Importancia del sector

3 Rentabilidad

Poder de negociacion de los
consumidores

1 Hospitales

2 Clientes en general

Fuente: Informacion Obtenida de PROVISALUD TLDA.
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9.4 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

9.4.1 Nueva mision corporativa. Contribuir a mejorar la salud de la comunidad,
comercializando medicamentos especializados y servicios complementarios de
vacunacion con alto sentido ético y bajo estrictas normas técnicas y legales.

9.4.2 Nueva vision corporativa. PROVISALUD sera reconocida a nivel nacional
e internacional por el sector salud, como una excelente opcion en el suministro de
medicamentos especializados y servicio de vacunacion, cumpliendo efectivamente
con los requerimientos inmediatos de la comunidad en general, en virtud de sus
alianzas con los proveedores y la idoneidad de su talento humano.

9.4.3 Principios corporativos:

v" Productividad: Optimizamos los recursos para que los procesos
organizacionales sean efectivos.

v Calidad: La prioridad es ofrecer el mejor servicio a los clientes internos y
externos, brindando una atencion oportuna y eficiente que garantice su
satisfaccién con un alto grado de compromiso con la calidad.

v' Trabajo en Equipo y Pertenencia: Todos los trabajadores tienen un alto
sentido de pertenencia con PROVISALUD, se responsabilizan de su trabajo y
colaboran a sus companeros en el desempeiio laboral.

v' Responsabilidad Social: El compromiso que tiene la empresa con la
sociedad en términos de ofrecer un apoyo integral a la poblacion vulnerable de
pacientes afectados por el cancer, enfermedades cronicas y terminales, es la
razén por la cual se cre6 la FUNDACION PROVISALUD.

v' Lealtad: Declaramos total lealtad a nuestros clientes y proveedores,
realizando acciones que demuestran nuestro cumplimiento de compromisos,
transparencia y buenos vinculos comerciales.

v" Respeto: Como norma predominante de la empresa esta el respeto hacia los
companeros, hacia los clientes y hacia los comportamientos personales de
cada uno de los integrantes de la familia PROVISALUD.

v" Imagen Corporativa: Mantener y fortalecer la buena imagen corporativa de
PROVISALUD, como un lema institucional y un compromiso laboral de todos
sus trabajadores.

v Etica: La administracion, los empleados y sus relaciones entre si y con los
clientes, estaran guiados por los principios generales del buen gobierno
corporativo que informen el desempenio y las pautas de buena conducta.
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9.4.4 Objetivos corporativos:

EJE ESTRATEGICO: RENTABILIDAD
Maximizar el valor econémico de PROVISALUD LTDA durante los préximos tres
anos.

EJE ESTRATEGICO: TALENTO HUMANO

Desarrollar el equipo humano de PROVISALUD LTDA, atendiendo su capacitacién
profesional, promocién, motivacion y buen clima laboral, para procurar su
satisfaccion personal y laboral.

EJE ESTRATEGICO: SERVICIO AL CLIENTE
Mejorar y difundir la oferta de servicios, facilitando su uso mediante las tecnologias
de la informacion y comunicacion mas funcionales.

EJE ESTRATEGICO: CALIDAD
Establecer procesos y procedimientos de gestion y mecanismos de evaluacion de
la calidad

EJE ESTRATEGICO: TECNOLOGIA
Implantar los sistemas tecnolégicos necesarios para garantizar las actividades
financieras y comerciales de la empresa.

ESTRATEGIAS CORPORATIVAS

Una vez reformulada la misién, realizada la evaluacion interna y externa de
PROVISALUD LTDA y formulados sus objetivos corporativos, se sabe hacia
donde se quiere ir y la siguiente tarea empresarial consiste en determinar las
estrategias de la organizacion, buscando identificar los enfoques generales que
PROVISALUD LTDA utilizara para lograr sus objetivos, asi como las opciones
sobre las principales directrices que tomara para alcanzarlos.

Para la formulacién de las estrategias corporativas, se debe tener en cuenta las
diferentes matrices que son los componentes basicos de un buen plan estratégico
corporativo. Una vez desarrolladas las matrices, se procedera a partir de cada
eje estratégico a realizar la respectiva enunciacion.

Una vez analizadas las matrices anteriores, se formulan las siguientes estrategias:
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9.4.5 Estrategias corporativas:

EJE ESTRATEGICO: FINANZAS

OBJETIVO: Maximizar el valor econémico de PROVISALUD LTDA durante los
préximos tres anos

ESTRATEGIAS:

v Incrementar el patrimonio a través de las utilidades

EJE ESTRATEGICO: TALENTO HUMANO

OBJETIVO: Desarrollar el equipo humano de PROVISALUD LTDA, atendiendo su
capacitacion profesional, promocidén, motivaciéon y buen clima laboral, para
procurar su satisfaccion personal y laboral.

ESTRATEGIAS:

v' Elaborar e implementar un programa de gerencia de talento humano que
comprenda capacitacion, bienestar social y salud ocupacional.

v' Disenar e implementar un programa de Calidad del Trabajo

v Redefinir la estructura organizacional

EJE ESTRATEGICO: SERVICIO AL CLIENTE

OBJETIVO: Mejorar y difundir la oferta de servicios, facilitando su uso mediante
las tecnologias de la informaciéon y comunicacion mas funcionales.

ESTRATEGIAS:

e Implantar un esquema de inteligencia de mercado.

e Elaborary aplicar un plan de comunicacion interna y externa.

EJE ESTRATEGICO: CALIDAD

OBJETIVO: Establecer procesos y procedimientos de gestion y mecanismos de
evaluacion de la calidad
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ESTRATEGIA:

v' Elaborar e implementar el Sistema de Gestion de la Calidad

EJE ESTRATEGICO: TECNOLOGIA

OBJETIVO: Implantar los sistemas tecnol6gicos necesarios para garantizar las
actividades financieras y comerciales de la empresa.

ESTRATEGIAS:

v Adquirir un nuevo software financiero y documental
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9.5 PLAN OPERATIVO

9.5.1 Elaboracidn del plan operativo

PLAH OPERATIVO 2009 - PROVISALUD LTDA

OBJETIVO CORPORATIVO:

Maximizar el valor econdmico de PROVISALUD LTDA durante los praximos tres afos

£ OBJETITO TIEHF O
HETA ESTRATEGIAS ACTIFIDADES INDICADOR RESFOMSABLES
EXTEATESICH ESFECIFICD IHICIA | TERMINA
. AGILIZAR LA ROTACION DE
CARTERS NE=ane-09 -mar-049
11 ORIENTARLAGESTION |b.  RACIONALIZAR LA
HACIALAGENERACIONDE |ppurae) pan PARA| 0%-cne-08 | 30-jun-0a
FLUJO OPERACIOHAL DE
MEJOFAF LA LIGUIDER
CALA
:.  RACIONALIZAR  EL
NE-gne-09 -di=-0%
CRECIMIENT EH VEHTAS
2. FLAR UH& FOLITICA
Oi-febo0d | ZE-Feb-0% | poracioNDE CARTERS
1INGREMEHTAREL |25 DEIMGREMENTE| 1 IMFAVILIZAR REGURSOS 15 AL ARIAL PARA LOS SOCI0S - GAPITAL DE TRABAMD HETO GEREMCIA,
rimaEzaz | PATRIMOHIOATRAVES | DURAHTEEL &R0 DEUTILIDADESPARA . FMAHTEHEF: O artebets | 3tedicos OFERATIVD - COHTAEILIDAD ¥
DELAS UTILIDADES Zo0% P;?:IT:;E'T;EEE; INGREMENTAR LA RESERYA REHTAEILIDAD OFERATING | REVISORIAFIZCAL
DELACTINO -EVA
PRELA . HO IHVERTIR RECURSOS,
FROFIOS EM  AFORTES| M-Fob-09 | ¥1-dic-04
SOCIALES
a. PROVECTAR EL USO DE
RECURSOS COH  GOSTO| 01-fob-od | H-dic-0d
1,3 FLANIFIGAR EL US0 DE
o s e erEnio e |WFERIOR ARENTABILIDAD
CEnie e PLaa b. UTILIZAR RECURSOS DE
CREDITO EM  FROVECTOS| M-Fob-09 | ¥1-dic-04
EEHTSELE
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PLAH OPERATIVO 2009 - PROVISALUD LTDA

OBJETIVO CORPORATIVO:
tnotivacion y buen clima laborsl, para procurar su satisfaccion personal y laboral.

Desarrollar el equipo humano de PEOVISALUD LTDA, stendiendo su

capacitacion profesional, promocian,

EJE OBJETITD
HETA ESTRATEGIAS ACTITIDADES EIEHED IHDICADDR RESPOHSAEBLES
ESTRATEGICD ESFECIFICD IHICIA TERHIHA
a. DISEAAF L& EHGUESTA DE
1, 1REALIZAREL AHALIZIS | AHALISIS OGUFACGIONAL 02-one-09] 15-cnc-0% e ;
HEUPAGIDHAL DE L0 k. AFLICAR LAEHCGUESTA nmpu“m:':'#:h:pur
. qrJp-ori ata
FUESTOE DE TRAEAJD | e m——
. AHALIZARLOE RESULTADD 01Fob-09] 15-Fob-0d
2. ADELAHTAR LOS ESTUDIOS
TECHICOS FARA EL DISEAD Héminarcaltfprobada
DELAFLAHTADEFERSOMAL 16-Feb-09] 16-mar-0%
CONTAREHEL &FO E. EVALUAR LAS FUHCIOHES |
TALEHTOD 1‘E::252:"‘JF:;:| 200 COM LA HUEYS GEREMCIAY TALEMTO
HUHAHD OFAHIZACIAMAL ESTRUCTURA FERFILES Y CARGAZ DE| HUM&HO
ORGAHIZACIOHAL 1,z EETAELECER LAS
TRAEAJOD 16-Feb-09] 16-mar-0% .
CONDICIOHES TECHICAS DE HemisSlbizslisrrsksds
< DISEAA&R  EL  HMA&HUAL]
LAESTRUCTURA
ORGAMIZACGIONAL ESFECIFIGD DE FUNHCIOHES Y|
COMFPETEHCIAS LAEORALES 1T-mar-09| 17-akr-09
4. REDIZEAAREL OFRGANIGEAL  1T-mar-09] 17-akr-09
. FORMULAR LAS FOLITICAS
DE TALEMTO HUMAHD t-mar-s| 17-ake-oe
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PLAN OPERATIYO 2003 -

PROYISALUD LTDA

OBJETIVO CORPORATIVO: Dezarrollar el equipo humano de PROYISALUD LTDA, atendiendo su capacitacidn
profesional, promocidn, motivacion y buen clima laboral, para procurar su satisfaccion personal y labaoral.
ere HRIETITS
EITRATECEC EIFECIFICE HETS EITREATECIAL ACTITINABES SRS INEIC AR EEIFSEIABLER
- INICHE | TERHINS
a. Diaquasline dr ararsidadrs
Mecar-BY | 45 carma
dr map iGm
k. Ami wdrprrasparals
paradrasrralladr salinidadea| B0-rar-01 15-rar-11
2,1 CISERAR, EJECUTAR ¥ | a.Dinrandel plasdr IC-Ha. OE TRABAJADORES
EYALUAR EL FLAH DE o im LT H cLHLITALH CHFACITADOS TOTAL DE Tﬁf::::::]::ﬂ
CAFACITACIOH JElabmranikin, cprakanifnn TRARAJADGETES “100
manialia 16erar-01 | 30rarm1
indunnibn g mnun
. Ejrmumibn g realuamibie del
plam dr mapanilanilin H-frk-11 11-dia. 11
a. Diaganalinn dr ararsidadrs
dr Biraralar Seaial. erar-01 | ASrar-01
b.fiuigmanibn dr pressparals
2, ELABSRARE ELENX DEL LR B S P AT E
IHFLEHEHTAE UH FERSHHALDE
FROSEAHADE FESYISALUD DERE
TaALEETS GEREHCIADE SER BEHEPICIADG
plirglale THLEHTO HUHAHG | CoH ELFREGGRAHA | 2,2 BISERAR, EJECUTAR ¥ . 165 - Ha. BE TRABAJADORES P
QUE COHFREHDA | DE GEREHCIADEL EVALUAR ELFLAHDE  |s=rlr=lap mite drlenl fErarB1 | 3Meeaed3 | REHERICIRDOSSTOTALDE [ S 00T P
CAFACITACIGH, THLEHT & HUHAHS BIEHEST AR S ClaL raplrades g TEABARIADGRES " 100
BIEHESTAESSCIALY | DURAHTEEL ARG
SALUD S CUFACICHAL. 1T
d. Dimram 3 Esalaamiss del
Clima mryaminaminmal. 1E-rur-01 | 30rarma
Hfek-01 | 24-diama
radrbiraralar.
e e E e
[ PR | T T
|maled suupaninaal.
b Capanilanins del COFASD
M-Frk-01 | 20Erbma
2,3 PORTALECER EL ARER T 'i‘;;:;;;ﬁ:::r:ﬂ_ﬁfﬁi‘ GEREHCIAY
MHeomar-11 | 34-mar-01
DESALUD O CUFACIGHAL TERE R IND ORES - 108 THLEHTO HUHAH
ammpaminmal dr
puralumde Irabaje par lafiep | B1=er-83 | 31-mur-Bd
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FLAH OPERATIVO 2009 - PROVISALUD LTDA

OBJETIVO CORPORATIVO:
mativacion v buen clima labaoral, para procurar su satizfaccion personal v labaral,

Desarrollar &l egquipo humano de PROWISALUD LTDA, atendiendo su capacitacion profesional, promocian,

EJE

DEJETITD

TIEHFD

ESTRATEGICD ESPECIFICD HETA ESTRATEGIAS ACTITIDADES INDICADOR RESFOHSAELES
IHICIA | TERHIHA
a. DISERAR EL FORMATO
01-akr-049 15-akr-049
%1 DEFIHIRLOS FARSEVALLACIOH
FARAMETROS DE k.  ESTAELECER  LAS
EVALUACION DEL 01-akr-049 15-akr-049
SISTEMA DE . CALIFICACIONES
e EYALUACION DEL Sl T, Dol O-jun-0d | 30-jun-na
TALEHTD IMFLEMEHTAR UH . ! ! DOCUMENTO Y FORMATOS DE [ GEREHCIA T TALEHTE
HUHAHD FROGRAMADE IMFLEMENTADE EN a. DISERAR EL FORMATO EVALUACIOH DEL DESEMPERD HUMAHD
CALIDAD DEL TRAEAJD M-abr-0d | A5-abr-Dd
EL AR 2009 %2 DEFIIRLAS FARA EVALUACION
FARAMETROS DE b.  ESTABLECER  LAS
EVALUAGIOH DE M-abr-id | 45-abe-ng
COMPETEHGIAS CALIFICACIONES
<. AFLICAR EVALUACIOHN Mojun-d | 3i-jun-o
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PLAN OPERATIYO 2003 - PROYISALUD LTDA

OBJETIVO CORPDORATIVO:
informacian y comunicacion mas funcionales

Mejorar y difundir la oferta de servicios, Facilitando su uso mediante laz tecnologias de la

ErE
SRIETITH TIEHF&
EITREATESIC HETH EITREATECIAS ACTITIFABED INFICARSE EEIFFNIABLED
- ESFECIFICH
INICIA | TERHING
« RECOLECTAR
Hkek-lT | 20FebeNE
IHFORHACICH SECUHDARTA
2.1 REALIZAFR UHA L.DEFIHIE LA HUESTERA Hemar-11 1 mar-l1
IHYESTIGACIOH DE w. DISERAE ¥ AFLICAR
HERCAD Memar-0T | I0eabe-BY
EHCUESTH
2, IHFLAHTAR LH SISTEHADE i AHALIZAR Los
ESUUEHA DE INTELISEHCIA DE RESULTADOS g| 1=l | Homapld CEREHCIR
IHTELIGEHCIA DE HERCADED T EYALUAELAFLAIA s | aroos
HERCADES IHFLEHEHTAD - - ruigrasisndr snralean alicalrs
L EVALUAR LGS FRODUCTSS
[CEN T R | E 1
2,2 HHALIRAELAHEZCLA |y SERYICI0G
DEHERCADED ». EYALUAR LS PRECIOS Mojundd | I0jue-md
J. EVALUAR LA FROHGCIGH
IERTICI® AL [CEN T R | E 1
CLENTE ¥ LA PUBLICIDAD
. EEVISAE EL ESTADO DEL Hemrrn do b |
ARCHIMG SEHERAL DE LA| Hmur-01 | M-mar-Dl '"I' r “"'" "
1,1 FORTALECEREL EHFEESH SamTmanEs
FROCESO DE GESTIOH k. GRGAHIZAR coll o | i
BoCUHEHTAL TECHICHE HODERHAS EL o ane
1, ELARGEAR Y FLAHDE =- TEEAR LAS TABLAS DE| | gy | ke Himes dr Tablan nrrsdas
AFLICAR UHFLAHDE | COHUHICASIGH EETEHEIEH N HEEHTAL CEREHCIR
COHUHICACIGH EHFRESARIAL S CEEREILHERCINBIEES ek ld | Hemageld
IHTERHAYEXTERHA | IHFLEHEHTADG . SELECCIURAE LR
3,2 AHFLIAR LA GFERTA DE . .
SRV CI0S § TRAVES BE Lg| HPPEHACIOH  GUE  SE| Ejeed? | B3ge.m
FAGIHAWER CURIERA AL FORTAL lafurmaning
w  ESTARLECER LS
Wejun-0 | TdiaeWE
COHTEOLEIDE HOHITORED
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PLAH OPERATIVC 200% - PROVISALUD LTDA

OBJETIVO CORPORATIVO: Establecer procesos vy procedimientos de gestion v mecanizmoz de evaluacion de  la calidad
EJE OEJETIVG TIEHF O
ESTRATEGICS ESPECIFICD HETA ESTRATEGIAS ACTIVIDADES IHDICADOR RESFOHSAELES
HIcIA | TERHIHA
a. TALLERES OE
SENSIEILIZACION EH SGC MEeneid | MEFeb-0d
L1GAPACITAR AL TALEHT (b BURSD HIRTUAL BN SECL L e | 2gemar-na i IR
HUMA&HO DE FROVISALUD EH[Z2HEL SEHA umers de Arirtenterrlatalde
zGe = CURS0EH INDIGADORES DE Empleadar
01-akr-0% F0-abr-09
GESTION
4. CONTROLY SEGUIMIEHTO | go oo | o oiroa
a. VERIFICAF: LA
COMSISTEHCIA  DE LA 0t-mar-09 | Z0-abr-oa
FRIMERA  VERSION  DE
b REALIZAR LA seaunpal o T B
12 LEVANTARFROCESOS Y [0 o o e ocEans may may Mumera do revirinos
FROCEDIMIENTOS T T T practicadar
-may-098 | H-may-09
CALIDAD
ZIMFLEMEHTAF: Los
0-jun-09 Z0-jun-09
FROCESOS
a. CAFACITAR AL TALEMTO
HUMAHO EM  AUDITORIAS| of-jul-0s | 3-jul-os
e S S o - sERENCIR,
CALIDAD SIETEMADEGESTION | IMFLEMENTADD | h¥ REALIZAR AUDITORIAS Ot-aqa09 | 03-aqu-gs | | MumeredeAuderiardel | asesorapeLsae v
T AUDITORIAS INTERHAS Ferindn-Humern o acsioner | | nER DE cALIDAD
DELA CALIDAD - EJECUTAR LAz carrectivar
0-aq0-08 | Fl-aqo-09
AUDITORIAS INTERHAS
4. REALIZAR LAS ACCIONES
rop-08 | AS-rep-09
CORRECTIVAS
a. DETERMINAF EL EMTE
mrop-08 | Zoerep-09
CERTIFICADGE
L. COMTRATAR AL ENTE
Zrop-0d | Tlerep-id
CERTIFICADGE
1,4 REALIZAR LAS - REALIZAR: LA
FREAUDITORIAE ¥ R ST [ Eet
AUDITORIA COMEL
ORGAMIZMO COMPETENTE :::::::;::L"'E"'m":'”:ﬁ
FARALACERTIFICACIONEN 16-oz-08 | A6-nou-09
o RECOMENDACIONES DEL| ek e
EMTE CERTIFICADGE
. REALIZAR LA AUDITORIA
1T-nou-0 | Z0-nou-09
DEFINITIV
oi-diz-0a | A5-diz-09
f.SOLICITAR CERTIFICACIOH
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FLAH OPERATIVO 2009 - PROVISALUD LTDA

OBJETIVO CORPORATIVO:

Implartar oz sistemas tecnoldgicos necesarios para garantizar las actividades financieras v comerciales de

|3 sinpress
EJE OEBJETITD TIEHFO
ESTRATEGICD ESPECIFICD HETA ESTRATEGIAS ACTITIDADES IHDICADOR RESPOHSABLES
IHICIA | TERHIHA
1 REYZAR ¥ ACTUALIZAR LA
IMFORMACION EM  CADA| 0f-cne-09 [ 2-one-09
1,1 CONSOLIDAREASESDE |FUESTODE TRAEAJD Infarma<ion a
DATOS PARAMIGRARLA |2 FARAMETRIZAR LA rirtematizardTakal 4o la
01-Fob-09 H-mar-09 .
IMFORMAZIOH Inf F;
IHFORMACIaH nrarmasan
= CONTROLY SEGUIMIENTD | L
1,IMFLEMEHTAREL T p FRESENTAR LA
TECHOLOGIA | FHEVDSOFTWARE SOLFYME) EONDADES DEL  HUEVD GEREMCIAY
FIMAMCIERO (HETSOL [ 2o SOFTWARE a LS| feabretd | 30-gbr-gn CONTAEILIDAD
FYHE] FUHCIOHARIDS OE
ZCAFACITAR AL TALEHTD |FROVMISALLID .
HUMA&NG EM EL MAHEJD DEL |2 EMTREHAR EmpleadarratirfezhorfTokal
HUEWD SOFTWARE IMDIVIDUALMENTE & LOS Lk
M-may-09 Z0-jun-09
EMFLE&ADOS EM EL MA&AMEJO
DEL SOFTWARE
2 COMTROL ¥ SEGUIMIENTO
0f-abr-09 | Fi-diz-09

Fuente. Este estudio
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CONCLUSIONES

Provisalud Ltda. es una empresa abierta a distintas opciones de mejoramiento,
de alli la oportunidad de avanzar en la formulacion de un Plan Estratégico.

A través de la Planeacion Estratégica se conocié como Provisalud ha venido
creciendo y cual es su funcién en la sociedad, ademas se pudo determinar que
es una empresa que se focaliza en la provision de medicamentos para atender
enfermedades de alto costo, garantizando oportunidad bajo las mas estrictas
condiciones de cadena de frio. Provisalud Ltda. es un medio de distribucion
eficiente para sus clientes ya que institucionalmente cuenta con cobertura,
imagen y organizacién; sin embargo presenta debilidades internas como: la
falta de planeacién, no cuenta con un estudio de mercado, falta de procesos de
compra y una inadecuada administracién del Talento Humano.

Provisalud sin tener una forma de planeacion adecuada ha venido
desarrollando estrategias de crecimiento, consolidacion y mejoramiento
continuo, esto se evidencia a través de la implementacién del sistema de
Gestién de Calidad, ademas pretende prestar servicios sociales como el centro
de vacunacién y busca otras unidades estratégicas de negocio a través del
fenbmeno llamado tercerizacion (outsorsing). Sin embargo para desarrollar
dichos objetivos Provisalud debe organizarse a través de la Planeacion
estratégica, ya que le permite conocer donde esta, re direccionar su empresa,
analizar su parte interna y externa, establecer estrategias y asi poder definir
sus metas, objetivos, recursos, horizonte, responsables e indicadores de
cumplimiento que le permitiran actuar frente a sus amenazas y debilidades,
sabiendo aprovechar sus fortalezas y oportunidades.

Al realizar un andlisis del comportamiento de sus proveedores como de sus
clientes se ha determinado como mayor fortaleza de Provisalud la imagen
institucional, cobertura y la oportunidad en la comercializacibn de sus
medicamentos, asi como su solidez financiera respectivamente. Sin embargo
la competencia es fuerte ya que también representan un grado de satisfaccién
muy bueno frente al cliente, es aqui que a través de la planeacion estratégica
se han formulado estrategias que Provisalud deberia tener en cuenta.
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RECOMENDACIONES

La implementacién del Plan Estratégico permitira a Provisalud mejorar las
falencias que se han descubierto de tal forma que pueda apalancar el
crecimiento econdémico del cual disfruta pero evidentemente desde unas bases
sélidas y técnicas.

Mantener y fortalecer al talento humano que posee un alto grado de liderazgo e
independencia, sin olvidar las politicas empresariales enmarcadas en la
planeacion estratégica formulada a través de la presente investigacion.

Implementar el plan operativo que se puso a disposicion de la gerencia a
través del cual se podra desarrollar las acciones estrategias de la empresa.

Buscar a través de la gerencia compromiso y empoderamiento de los
trabajadores en procura de desarrollar los objetivos, las estrategias y las
acciones del presente plan, utilizado como herramienta fundamental dentro de
su desarrollo organizacional.
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Anexo A. ENCUESTA MEDICAMENTOS ESPECIALIZADOS

El objetivo de este cuestionario es conocer la comercializacion de estos
productos en las instituciones de salud del Municipio de Pasto.

Su colaboracién es esencial e insustituible, por lo que le agradeceriamos
diligencie el cuestionario completamente.

ENTIDAD:

FUNCIONARIO:

FECHA:

Pregunta 1.

QUE TIPO DE MEDICAMENTOS ESPECIALIZADOS ADQUIERE SU INSTITUCION?

Medicamentos para cancer

Medicamentos para VIH X

Anestésicos

Medicamentos UCI

Otros

Cuales?
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Pregunta 2.
CON QUE FRECUENCIA COMPRA MEDICAMENTOS ESPECIALIZADOS?

FRECUENCIA CANCER VIH ANESTESICOS UCI  OTROS

SEMANAL

QUINCENAL

MENSUAL

OTRA

Pregunta 3.

CON QUE PROVEEDOR TIENE RELACIONES COMERCIALES PARA ESTE TIPO DE
MEDICAMENTOS?

Provisalud

Medex

Banquisur

Cobo y Asociados

Solmedical

Biomédica

Funcancer

Otros

Cuales?
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Pregunta 4.
CUAL PROVEEDOR LE OFRECE PRODUCTOS DE CALIDAD GARANTIZADA?

ENTIDAD/ESCALA

Provisalud

Madex

Bronquisur

Cobo y Asociados

Solmedical

Blomédica

Funcancer

Otros

Cuéles?

Pregunta 5.

CUAL PROVEEDOR LE OFRECE MAYOR OPORTUNIDAD EN EL SERVICIO?

ENTIDAD/ESCALA 1 2 3 4 5

Provisalud

Madex

Bronquisur

Cobo y Asociados

Solmedical
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Blomédica

Funcancer

Otros

Cuales?

Pregunta 6.

CUAL PROVEEDOR LE OFRECE MEJORES PRECIOS?

ENTIDAD/ESCALA 1 2 3 4 5

Provisalud

Madex

Bronquisur

Cobo y Asociados

Solmedical

Blomédica

Funcéancer

Otros

Cuéles?
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Pregunta 7.

CUAL PROVEEDOR LE OFRECE MAYOR FLEXIBILIDAD EN LA FORMA DE PAGO?

Cuales?

Provisalud

Medex

Banquisur

Cobo y Asociados

Solmedical

Biomédica

Funcancer

Otros

Pregunta 8.

EN CONJUNTO, ;CUAL ES SU GRADO DE SATISFACCION CON LOS SERVICIOS
PRESTADOS POR TODOS LOS PROVEEDORES MENCIONADOS ANTERIORMENTE?

INDIQUE

GRADO/INSTITUCION Provisalud

Medex

Cobo y

Bronquisur Asociados Solmedical

Muy satisfecho(a)

Algo satisfecho(a)

Algo insatisfecho(a)

Muy insatisfecho(a)
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GRADO/INSTITUCION Biomédica | Funcancer Otros

Muy satisfecho(a)

Algo satisfecho(a)

Algo insatisfecho(a)

Muy insatisfecho(a)

Pregunta 9.

EN SU PROCESO DE SELECCION DE PROVEEDORES ES IMPORTANTE EVALUAR
LOS ESTANDARES DE LA CADENA DE FRIO?

Pregunta 10.
QUIEN CUMPLE DE LA MEJOR MANERA EL PROCESO DE CADENA DE FRIO?

OBSERVACIONES:

POR SU COLABORACION GRACIAS
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Anexo B. CUESTIONARIO PARA PROVEEDORES DE MEDICAMENTOS
ESPECIALIZADOS (ALTO COSTO)

1. Qué requisitos tiene en cuenta para la eleccion de  sus
distribuidores?

2. Tiene distribuidores especificos de medicamentos de alto costo en la regién de
Pasto.
S

NO

Cuales?

3. Estos cumplen con los requisitos o caracteristicas que ustedes

exigen?

Sl
NO
Por

Que?

4. Los precios que manejan con sus distribuidores tienen flexibilidad o algin manejo
especial.

S

NO
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Si su respuesta es positiva diga que tipo de manejo

(2}

. Le preocupa perder un distribuidor de sus medicamentos? (Especificamente en la
ciudad de Pasto) Sl NO

Por qué

6. Trataria de ser mas flexible en el manejo del precio de sus
distribuidores?

7. Qué distribuidor en la ciudad de Pasto le suministra mas confianza y Por
qué?

8. Es facil suplir la ausencia de sus distribuidores en Pasto

S NO

Por qué

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo C. ENCUESTA DE ANALISIS OCUPACIONAL A PROVISALUD LTDA

NOMBRE DEL TRABAJADOR:

CARGO:

Senale con una X, los aspectos que usted desemperia dentro de Provisalud

1 La responsabilidad que usted maneja frente a los siguientes aspectos:

RESPONSABILIDAD

Equipos y Materiales
Herramientas

Documentos Confidenciales
Talento Humano

Valores y/o Dineros
Andlisis y evaluacion del int.
Toma de decisiones
Recomendaciéon

Otros

2 que tipo de de actividad ejerce frente a su cargo:

* TIPO DE RELACION

Institucion
Supervisién
Negociacion
Consejo / Asesoria
Persuasion

Brindar Informacién
Buscar Informacion
Recibir Informacién
Otros
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3 como se desempefia en su cargo frente a la toma de decisiones:

* INDEPENDENCIA

Sigue Métodos y Procedimientos establecidos
Decide sobre metas y técnicas de trabajo
Recibe supervision Constante

Por Resultados Obtenidos

Aplica Criterios propios

Sigue instrucciones precisas

Recibe instrucciones generales

Formula y aplica politicas institucionales
Otros

4 con quien origina relaciones el desempefo de su cargo?

5 En que condiciones de trabajo se desempena?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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