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INTRODUCCION

Real de Drogas es una empresa dedicada a la comercializacion de medicamentos que lleva
30 afios en el mercado. Se pretende guiar a la empresa mostrandole una poderosa
herramienta llamada por sus siglas MMGO (Modelo para la Modernizacion de la Gestion
de las Organizaciones), desarrollado por la Universidad EAN; este modelo nos ayudara a
examinar minuciosamente la empresa para poder disefiar un plan de mejora para que sea

mas competitiva, dandole un segundo aire y asi evitar que sea rezagada del mercado.

Esta herramienta sirve para plantear soluciones, propuestas de mejoramiento, nuevos
proyectos y diversas alternativas que podemos llegar a interpretar en el desarrollo del
modelo, ademéas amplia la vision que se tiene del negocio asi como de sus limitaciones y
potencialidades permitiendonos tomar mejores decisiones en las areas que se considere

como las principales a intervenir.

Debido a la vision de la asamblea general de ampliar el negocio, crecer y ser sostenible en
el tiempo, se hace necesario utilizar herramientas modernas con el fin de hacer a la
empresa mas fuerte frente a la creciente competencia y de cara a las nuevas tendencias del
sector ya que ha mostrado un dinamismo alto en los Gltimos afios, nuevas formas de
atender al consumidor, nuevos canales, nuevos distribuidores, alianzas, fusiones,
convenios, etc., hacen imperativo un analisis profundo en pro de generar una receta de

cdmo competir y lograr llegar a esa vision de futuro prospero.

Durante afios la empresa se ha mantenido en el mercado debido al conocimiento de los
socios fundadores del negocio y su experiencia, ha sido bien manejada de acuerdo a las
politicas por ellos implantadas, sin embargo se hace necesario crecer y seguir siendo
competitivos, algunas de estas creencias son sin duda una camisa de fuerza para el
desarrollo y crecimiento del negocio, eso si sin pasar por alto la filosofia esencial de la

empresa es decir sus valores.
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1. RESUMEN EJECUTIVO

Este trabajo de grado consiste en disefiar un plan de mejoramiento en la gestién de la
empresa REAL DE DROGAS con base en la aplicacion del Modelo para la
Modernizacion de la Gestion de las Organizaciones (MMGO), asi como también para
determinar la mejor estrategia competitiva de acuerdo a las capacidades y recursos de la
empresa. La aplicacion inicial del modelo asi como otras herramientas de diagnéstico dan
cuenta de las acciones a considerar en la ruta de mejora, como una aproximacion inicial y
hablando sobre la competencia bajo el modelo de las cinco fuerzas competitivas, dando
como resultado algunas ideas sobre el futuro de las compras en el negocio y sobre su
organizacion. Es asi como el MMGO nos ayudara a dar solucion a los diferentes problemas
de la empresa, se trata de tomar una de las varias alternativas que se puedan tener y
desarrollarla para que la empresa pueda avanzar hacia el siguiente estadio de desarrollo y

que estas actividades la hagan sobresalir de las deméas empresas y de su respectivo sector.

En la Parte 1 (Numeral 1 al 8), se realizé el diagndstico de la empresa utilizando la
herramienta del MMGO, se muestran los objetivos que se quieren cumplir, analisis de las
cinco fuerzas competitivas segun Michael Porter, entre otras para lograr una aproximacion
al estadio inicial de la empresa y ver su situacion actual. Se trata pues de determinar las
fortalezas y las debilidades de la empresa para convertirla en una empresa presente en el

estadio cuatro de nuestro modelo o tendiente a este.

En la Parte Il (Numerales 9 al 14) se explica la ruta de mejora segun el pentagono de la
excelencia en las areas clave de la empresa, se presentan los pasos a seguir y las mejoras
pertinentes en las areas: gerencia estratégica, gerencia de mercadeo, gestion financiera,
cultura organizacional y gestién de la innovacion y la tecnologia. Se hara énfasis en el area
de Gerencia Estratégica por considerar es el pilar de una organizacion altamente

competitiva.
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2. RESENA Y TRADICION DE LA EMPRESA

REAL DE DROGAS es una empresa dedicada a la comercializacion de medicamentos,
cosmeéticos, productos para el aseo personal, formulas lacteas para bebes, pafales, etc.,
fundada hace treinta afios (6 de mayo de 1.982) por dos hermanos: Carlos Arturo Robayo
Albornoz y Luis Alberto Robayo Albornoz, actualmente cuenta con diez puntos de venta,
nueve de ellos en la ciudad de Bogota (Cundinamarca) y uno en Melgar (Tolima), es una
empresa de indole familiar son ocho hermanos dos de ellos con dos droguerias, se
encuentra en la etapa inicial en cuanto a empresas de familia se refiere, a su vez se
encuentra en el estadio dos en la escala de nuestro modelo (MMGO), cada punto de venta
es administrado por el propietario-fundador pero siempre respetando la filosofia y los
valores en los que se ha basado la empresa desde sus inicios, se cuenta con una asamblea
de familia en donde se debaten asuntos tanto familiares como empresariales, dicho de otra
manera se encuentra en una etapa en donde se requiere separar estos dos componentes: 1.
La asamblea familiar, que trata asuntos familiares y empresariales y 2. La asamblea

general o junta de socios en donde se tratan asuntos estrictamente del negocio en sf.*

Su estrategia actual se basa en un excelente servicio al cliente brindando atencion
personalizada y ofreciendo una amplia gama de productos en el momento y tiempo justos,
se sabe que por tratarse su principal razon de ser el cuidado de la salud, si no se tiene el
medicamento en el momento el cliente desiste de comprarlo ya que se necesita de caracter
urgente, se han implementado estrategias como realizar pedidos todos los dias en pequefias
cantidades y/o solicitar medicamentos de caracter urgente que son entregados en el punto
de venta en maximo tres horas, logrando asi de alguna manera evitar que los clientes

compren en otro sitio y asi mismo mejorando la imagen y credibilidad del negocio.

La drogueria se comenz6 como muchas en la época atendiendo localmente y ofreciendo

productos como: perfumeria, cacharreria, papeleria y productos de temporada como

! Serna Gémez, Humberto, Suarez Ortiz, Edgar, La empresa familiar.



12

regalos navidefios, juguetes; la legislacion era muy laxa en cuanto a distancia entre cada
establecimiento con controles periddicos pero no exhaustivos, con el tiempo se ha
convertido en un establecimiento especializado, atenido por personas idéneas y
profesionales en su labor. La expansion del negocio se ha dado debido a la
independizacién de los hermanos que trabajaban en la primera drogueria, en este comienzo
no se consideraba la asociacion como una ventaja para competir pero se tenia la misma
filosofia de manejo del negocio, la legislacion en salud se hizo mas fuerte y se vio
claramente la tendencia del negocio y del mercado por el manejo profesional y altamente

especializado.

La creciente competencia ha hecho que no sea suficiente con manejar el negocio con le
experiencia sino también dar cabida a la modernizacion y a nuevas formas de asociacion
para poder competir en este mercado con competidores nacionales e internacionales como
el caso de Farmatodo, Drogas La Rebaja, El Exito — Cafam, estos competidores son
algunos ejemplos del dinamismo del sector y se vera cudles son sus estrategias y

actividades para ganar mercado a lo largo del presente trabajo.

3. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

Una de las areas que presenta mayores falencias en la empresa segun sus propietarios es la
de planeacidn estratégica, ya que es el punto de partida para hacer una empresa solida se
profundizara en esta direccion; se observa como en los Gltimos cinco afios la competencia
se ha acrecentado y dinamizado en el sector debido a nuevos competidores y al
fortalecimiento de marcas reconocidas, incluso un proveedor ha empezado a operar puntos
de venta propios integrando sus operaciones, otro reconocido proveedor inicio una
campana de fidelizacion de sus clientes dando como resultado la consolidacion de su
marca. Para las pymes quedan opciones como la asociatividad, la negociacion con sus
proveedores, el manejo efectivo de su marca, la eleccion de una de las estrategias

propuestas por Michael Porter, entre muchas otras.
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En nuestro caso de intervencidn se ha decidido por la asociatividad para fortalecer el poder
de negociacion con los proveedores actuando principalmente sobre una de las cinco
fuerzas, planteadas por el autor Michael Porter. La situacién actual de competencia nos

lleva a plantear la pregunta:

¢ Cual es la mejor manera de posicionar la empresa para que compita a largo plazo?

Para contestar esta pregunta Michael Porter nos dice que existen tres estrategias genéricas:

1. Liderazgo global en costos
2. Diferenciacion

3. Enfoque o concentracion

Cada estrategia conlleva ventajas y riesgos, para implementar alguna de ellas la empresa
debe comprometer recursos, tiempo, trabajo, sin los cuales la empresa se verd en una
situacion que el autor Michael Porter llama “estancamiento en la mitad”, esta situacion
segun los resultados de la matriz es la actual y conlleva a resultados pobres, las empresas
que estan “estancadas en la mitad” deben comprometerse con alguna de estas tres
estrategias, la combinacion de las estrategias se da en un estadio superior y son pocas las
empresas que logran el éxito, en palabras del autor: “rara vez una compaiiia estd en

posibilidades de adoptar las tres opciones®”.

El siguiente grafico (aplicacion inicial de la matriz MMGO) muestra la situacion de REAL
DE DROGAS:

2 Porter, Michael E., Estrategia competitiva: técnicas para el analisis de los sectores industriales y de la

competencia.
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INFORME INTEGRAL

PL”ESTRATEGIA
E MERCADOS
CULTURA ORGANIZACIONAL
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
GESTION PRODUCCION
FINANZAS

GESTION HUMANA
EXPORTACIONES
IMPORTACIONES

LOGISTICA

ASOCIATIVIDAD

COMUNICACION E INFORMACION
INNOVACION Y CONOCIMIENTO! 5
MEDIO AMBIENTE | £

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00 70,00 80,00

Figura 1. Informe Integral Matriz MMGO.

Los componentes con una las calificaciones mas bajas son:

Planeacion y estrategia 18,06
Gestion de produccion 12,18
Gestion humana 17,88
Exportaciones 9,72
Importaciones 9,52
Logistica 11,11
Innovacion y conocimiento 9,82

Tabla 1. Calificacion matriz MMGO.
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De acuerdo a los resultados del modelo MMGO a la empresa Real de Drogas y con base en
la aplicacion del pentagono de la excelencia para pymes® se recomienda a la empresa fijar
su atencion y mejoras en los siguientes cinco componentes: 1. Planeacion y estrategia, 2.
Gestion de mercados, 3. Cultura organizacional, 4. Finanzas, 5. Innovacion y
conocimiento. Estos cinco componentes son criticos a la hora de realizar una
profundizacion en ellos y han demostrado los mejores resultados en organizaciones a las
cuales se les ha aplicado esta metodologia. Existen componentes calificados en la matriz

gue no son relevantes en esta empresa por ser una empresa comercial.

Se recomienda a la empresa centrarse en el componente de planeacion estrategica, en este
componente se realizara una profundizacion a la largo del trabajo debido a que es la base
para hacer una empresa de exito, la empresa debe tener unos valores* una misién y vision
con miras a convertirse en una empresa que se encuentre en el estadio cuatro y que estos
elementos se conviertan en guias para el direccionamiento de la empresa, los demas
componentes no deben descuidarse en la gestion de la organizacion y deberan priorizarse

segun lo requiera la empresa en particular.

La eleccion de una estrategia concreta lleva a la empresa a invertir importantes recursos
financieros, técnicos, organizacionales, fisicos, etc., conlleva una serie de aspectos que
hacen de su acertada eleccion un tema primordial pues el compromiso con la estrategia
debe ser real y no puede improvisarse ya que una mala eleccion asi como la falta de
compromiso harian que la empresa pierda importantes recursos y retrase la modernizacion
impidiendole a la empresa ser competitiva y llevandola al rezago respecto a sus

competidores.

® El pentagono de la excelencia para las Pymes, Rafael Pérez Uribe, revista Coyuntura Pyme N. 32, ANIF,
paginas 10 a 34.

* Blanchard, Ken y O'conor Michael, Administracion por valores, grupo editorial norma.
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4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

Formular un plan de mejoramiento en el componente de planeacién estratégica para

fortalecer la competitividad de la empresa en el sector.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Elaborar el plan de accion que permita a la empresa consolidar su posicion
aprovechando sus fortalezas partiendo de la situacion inicial arrojada por el MMGO.

e Plantear una ruta de mejora con la informacion arrojada por la matriz y el componente
escogido anteriormente.

e Formular las recomendaciones entorno a la implementacion del plan de mejoramiento.

5. JUSTIFICACION

Es importante conocer de primera mano como se da la dinamica del sector farmacéutico en
Colombia, dado que la mayoria de empresas que se encuentran en el medio son pymes y se
encuentran en una industria “fragmentada” segin lo dice Michael Porter en su libro
Estrategia competitiva, esta situacion de industria en particular se presenta porque ninguna
empresa tiene una posicion dominante y no puede influir en los resultados de manera que
pueda convertirse en lider predominante. Veremos cOmo esta situacion esta cambiando,
puesto que hay en el pais empresas que han adoptado estrategias definidas también por este
autor como las mejores; vendran mas competidores puesto que el sector es uno de los mas
rentables pero hasta el momento Gnicamente para las multinacionales que manejan patentes

sobre los medicamentos nuevos logrando utilidades que superan el 100% comparado con
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las empresas nacionales que no manejan ni poseen los recursos para obtener moléculas o

formulas patentadas.

Este analisis se enfocara a nivel microeconémico y es importante para superar como pyme
las barreras que se presentan en una empresa ya sea por falta de recursos o en la mayoria

de casos por no definir una estrategia e implementarla exitosamente.

Para la Universidad E.A.N. es importante destacar el papel que vienen cumpliendo en la
economia del pais las pymes en este sector, asimismo el modelo MMGO es una excelente
herramienta que puede ser y serd usada para dinamizar la competencia en el sector;
representa una oportunidad para el mejoramiento de pequefias, medianas y a su vez
grandes empresas ya que sean firmado T.L.C. con importantes economias de talla mundial

como lo son: Estados Unidos, Canada, Corea del sur y proximamente Japon y UE.

El presente trabajo representa la oportunidad de realizar una asesoria para la pequefa
empresa y contribuir con su desarrollo y sostenibilidad ya que segun la Cémara de
Comercio de Bogota solo el 33% de las nuevas empresas creadas en la ciudad logran salir
adelante en el primer afio, muy pocas logran llegar a mas de cinco afios y en verdad sola

unas cuantas logran crecer y se convierten en empresas sélidas.

6. MARCO TEORICO

La dinamica del sector farmacéutico en Colombia hace importante el andlisis de la Pyme
como agente impulsor de la competencia, este trabajo se centra en la aplicacion del modelo
MMGO de la EAN® a la pequefia empresa para con este conocimiento tener unas bases
acerca de donde se encuentra la empresa en el sector y saber hacia donde se dirige, a su vez

destaca las capacidades de la empresa para determinar como convertirla en una empresa de

® Nieto potes, Mauricio - Velasquez Contreras, Andrés, Modelo Integral para la Modernizacion Empresarial.
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éxito, en primer lugar se realiza un diagndstico inicial que pretende saber el estado de arte
de la misma, sus debilidades, sus fortalezas y como est& ubicada en un estadio determinado
en el modelo que varia de 1 a 4, obtenida esta informacion se ubica la empresa en el
estadio correspondiente y se traza una ruta de mejora en los componentes que se decida
son los adecuados para comenzar el cambio, estos datos nos informan como debe proceder

la empresa puesto que en el modelo se indica hacia donde debe la empresa dirigirse.

El presente trabajo se centra en el componente de planeacion estratégica como el mas
importante para el desarrollo de la empresa, para llegar a esta decisién se realizaron
sesiones de informacion acerca del modelo aplicado en varias empresas, estas sesiones
sirvieron para sensibilizar a los propietarios de la pyme acerca de la pertinencia del modelo
y como su aplicacion metddica facilita la obtencion de mejoras importantes en la gestion
general de la empresa con miras a convertirla en una empresa de estadio 4, con la debida
explicacion del modelo se logra una comprension del mismo y se contextualiza

rapidamente en donde se encuentra la empresa y cual debe ser la ruta a seguir.

El modelo invita a reflexionar acerca de donde esta la empresa e imaginarla en un futuro
prospero con un horizonte de tiempo y con la pregunta ¢cémo se puede lograr?, pues bien

la ruta de mejora nos ayuda a responderla claramente.

6.1 CADENA PRODUCTIVA FARMACEUTICA Y MEDICAMENTOS®

La cadena productiva de farmacéuticos y medicamentos comprende la produccion de
principios activos, medicamentos, antibidticos, vitaminas y medicamentos bioldgicos, la
estructura de la cadena se caracteriza por la participacion de laboratorios nacionales y de
laboratorios filiales de empresas transnacionales, los cuales superan los 300 laboratorios,
estos laboratorios destinan elevados montos de recursos en actividades de investigacion y

desarrollo de moléculas activas; las décadas del setenta y ochenta marcaron una nueva

® Departamento Nacional de Planeacion, 2007; cadena farmacéutica y medicamentos.
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etapa en la evolucidn del sector, caracterizada por la creacion de laboratorios de capital
nacional, el ingreso de estas empresas lo posibilitdé el vencimiento de patentes,

incrementandose asi la produccion de medicamentos genéricos.

6.2 MACRO ENTORNO

Las estrategias para fortalecer el sector por parte del gobierno se centran en ajustes
normativos e institucionales en cuanto a entidades de vigilancia y control se refiere, asi
mismo se realizan acciones orientadas al desarrollo tecnologico del sector que no son para
nada significativas, lo cual favorece mas a las multinacionales que a la propia industria

nacional.

6.3 BREVE EXPLICACION DE LAS HERRAMIENTAS UTILIZADAS

6.3.1 MODELO PARA LA MODERNIZACION DE LA GESTION DE LAS ORGANIZACIONES MMGO

El modelo MMGO nos indica el estadio en el que se encuentra la empresa y hacia donde
debe dirigirse. Ejemplo: Sistema de finalidades, estadio 1: La vision de futuro no ha sido
estructurada, estadio 2: la gerencia ha planteado una mision, vision y objetivos a largo
plazo, pero no son fruto de un estudio serio, estadio 3: las finalidades han sido planteadas
con base en un estudio interno y externo de la organizacion, estadio 4: el sistema de
finalidades es compartido y representa un instrumento de trabajo para todos los empleados.
Calificacion: La empresa debera definir por escrito los valores que la han guiado por afios
y estructurar una vision y una misiébn como guia de su actuacion, pues bien el modelo nos
dice el que hacer y es decisién de la empresa el cémo puede lograrlo, el planteamiento de
la mision y la visién se realiz6 en Real de Drogas por consiguiente se encuentra en el

estadio 2 y se vera en el desarrollo del presente trabajo.
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Nieto potes, Mauricio - Veldsquez Contreras, Andrés, “Para iniciar y cerrar cada ciclo de
mejoramiento se propone que, una vez aplicados los instrumentos del Modelo (guias y
matrices), se analicen los resultados y se establezcan las prioridades de intervencién. A
partir de alli, el empresario est4 en capacidad de establecer los objetivos y el orden de las
actividades (plan y proyectos) que debe adelantar para avanzar hacia un estado éptimo
(vision de futuro)”. Por cada componente se realizara un analisis de la situacion actual, los
problemas y potencialidades que se presentan asi como las recomendaciones para cada

uno.

6.3.2 PENTAGONO DE LA EXCELENCIA

El pentagono de la excelencia para pymes’ es una metodologia la cual recomienda a la

empresa fijar su atencion y mejoras en los siguientes cinco componentes:

1. Planeacion y estrategia,
2. Gestion de mercados,
3. Cultura organizacional,
4. Finanzas,

5. Innovacion y conocimiento.

Estos cinco componentes son criticos a la hora de realizar una profundizacion en ellos, se
hara un analisis de ellos, como se comportan en la actualidad y como estos seran piezas

clave para levar a la empresa a ser una empresa mas competitiva.

" El pentagono de la excelencia para las Pymes, Rafael Pérez Uribe, revista Coyuntura Pyme N. 32, ANIF,
paginas 10 a 34.
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6.3.3 TECNICAS PARA EL ANALISIS DE LOS SECTORES INDUSTRIALES Y DE LA COMPETENCIA.

6.3.3.1 {QUE ES COMPETENCIA?

“La competencia es una situacion en la cual los agentes econdmicos tienen la libertad de
ofrecer bienes y servicios en el mercado, y de elegir a quién compran o adquieren estos
bienes y servicios. En general, esto se traduce por una situacion en la cual, para un bien

determinado, existen una pluralidad de ofertantes y una pluralidad de demandantes”. ®

Segun Michael Porter en su libro: Estrategia competitiva, “las cinco fuerzas competitivas
reflejan el hecho de que la competencia en un sector industrial no se limita en lo absoluto a
los participantes bien establecidos. Los clientes, los proveedores, los participantes
potenciales y los sustitutos son algunos “competidores” de las empresas y su importancia

dependera de las circunstancias del momento”.

Para nuestro trabajo se analizaron las fuerzas que impulsan la competencia en una industria

y se decidio actuar de manera que se pueda:

1. Negociar con los proveedores nacionales descuentos en compras por volumen y crear
una bodega con la cual se pretende comprar solo productos de alta rotacion y asi
beneficiarse de los precios ya que algunos de los productos estan sujetos a la economia de
libre mercado y llegan a subir varias veces al afio. Esta bodega funcionara en alguna de los
droguerias ya existentes y serd manejada por dos personas que seran escogidas por la

asamblea familiar. (Poder de negociacion de los proveedores).

2. Para toda empresa pequefia 0 grande es fundamental el servicio al cliente y su
satisfaccion, en algunos libros de texto incluso se dice que hay que “deleitar” al cliente, en
esta industria existen aspectos clave para su atencién como lo son la confiabilidad y la
inmediatez, la confiabilidad tiene que ver con el hecho de que el producto sea original y la

inmediatez con que se encuentre en el establecimiento en el momento en que el cliente lo

8http://es.wikipedia.org/wiki/Competencia_(economia)
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necesita que por lo general suele ser ya o por lo menos el medicamento debe ser entregado
el mismo dia en un tiempo prudente y sin margen a errores de entrega. (Poder de
negociacion de los compradores).

Como indicador se tomd un indice que mide el costo de venta sobre los ingresos

(C'Vin gresos x 100) ya que si se negocia acertadamente con los proveedores este indice

tendera a ser mas bajo y por consiguiente se tendrd una ventaja competitiva importante.

Segun Michael Porter esta es una de la muchas empresas que se encuentra en una industria
fragmentada en la que “existen muchas empresa y la mayoria de ellas no alcanza una
participacidn mayoritaria o predominante en el mercado”.

Se fundamenta en el analisis de la estructura de la industria y de los competidores, entre las

herramientas a utilizar se podrian enumerar:

e Modelo de analisis de la competencia
e Andlisis estructural dentro de la industria

e Métodos de portafolio y analisis de la competencia.

Para el presente trabajo se realizd una descripcion de las empresas participantes en el
sector desde laboratorios multinacionales a pequefias droguerias y como compiten en el
mercado desde su posicion. En la aplicacion de estas herramientas presentadas por el autor
se debe tener un compromiso real por parte de la gerencia al inclinarse por una de las
estrategias ya que sin este compromiso el intento de implantacién de una estrategia daria

como resultado una situacion adn peor en la que inicio la empresa.
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6.4 ANALISIS INDUSTRIAL Y COMPETITIVO

En el sector farmacéutico colombiano existen varios tipos de empresa y muchas
clasificaciones, en este trabajo en particular la clasificacion a la que haremos referencia

sera la siguiente:

6.4.1 LABORATORIOS MULTINACIONALES

Descripcion: Son empresas que tienen sus filiales en el pais, destinan importantes recursos
en investigacion de nuevas moléculas y protegen sus investigaciones y descubrimientos
con patentes que les otorgan exclusividad por afios e incluso décadas; asi mismo estos
laboratorios realizan investigaciones en diferentes campos como industria agroquimica y
veterinaria logrando una importante ventaja competitiva puesto que las investigaciones y

posteriores descubrimientos pueden ser aprovechados en varios frentes.

Presentan barreras de entrada altas en cuanto a inversiones que se requieren para
investigacion y desarrollo, maquinaria, laboratorios especializados, etc., también barreras
de salida altas por cuanto las salida de una empresa grande afectaria la imagen y

credibilidad de las otras. Algunos de ellos: Bayer, Merck, Pfizer.

6.4.2 LABORATORIOS NACIONALES

Descripcion: Son empresas nacionales que elaboran sus productos con base a moléculas ya
existentes a las cuales se les ha vencido la patente en el pais; los laboratorios nacionales
han realizado importantes inversiones en cuanto a buenas practicas de manufactura se
refiere (BPM) y han logrado ser reconocidos por su calidad, las inversiones en
investigacion y desarrollo son limitadas y en algunos casos inexistentes ya que estos
recursos raramente se traducen en un importante descubrimiento no solo en la industria

colombiana sino en general. Estos Laboratorios presentan barreras de entrada altas ya que
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se necesita una importante inversion en equipos de ultima tecnologia: Algunos de ellos:

Gen Far, AZ Farma, América Genéricos, Bioquifar.

6.4.3 DISTRIBUIDORAS MAYORISTAS

Descripcion: Empresas que se dedican a la distribucion de medicamentos, vitaminas,
cosmeéticos, etc., estas empresas deben realizar en algunos casos compras muy grandes a
las multinacionales o cumplir con unas cuotas minimas de compras para lograr que les
despachen los productos, deben tener inventarios importantes para evitar agotados y
manejarlos adecuadamente para que no se presentan perdidas por productos vencidos, a
este respecto cabe decir que el gobierno colombiano exige que algunos productos no
tengan una fecha de vencimiento mayor de dos afios a partir de su fecha de elaboracion,
por su parte algunos laboratorios como Alcon especialistas en producir gotas para los 0jos
tienen en algunos de sus productos una fecha de vencimiento de no méas de un afio a partir

de su elaboracion y no permiten devolucion alguna de estos medicamentos.

Estas distribuidoras tienen variadas estrategias de comercializacion como lo son
diferenciacion en precios, diversificacion y variedad en sus productos, manejo exclusivo de
algunos laboratorios y productos; el sector del cooperativismo muestra en Copidrogas un
manejo de afiliacion y exclusividad. También presentan barreras altas en cuanto a
mantener altos sus inventarios con las multinacionales y tener una amplia gama de
productos, las barreras de salida suelen ser bajas, sus margenes de utilidad también son

bajos: Algunos de ellos: Axa, Copidrogas, Internacional de drogas.

6.4.4 DROGUERIAS DE CADENA O GRANDES SUPERFICIES

Descripcion: Se caracterizan por realizar importantes inversiones en locales en puntos
estratégicos, inversiones en publicidad en medios masivos como periddicos, television,

radio, panfletos publicitarios que son repartidos en barrios diversos, etc., pueden ser de
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diferentes sectores de la economia ya sea del sector privado, del solidario, cajas de
compensacion, etc., es importante en este nivel lograr el reconocimiento de la marca,
enfocarse en sectores socioecondmicos, ofrecer diversidad en lo productos y/o abarcar

rangos que las droguerias tradicionales no tienen como equipos ortopédicos u hospitalarios.

Algunas droguerias manejan una estrategia de bajo costo como: La Economia, Las Villas;
También existen de diferenciacion como La Rebaja; de concentracién y enfoque como
Farmatodo. En esta clase de Droguerias hay barreras de entrada altas en cuanto a altas
inversiones en locales y publicidad, no es facil lograr un reconocimiento de marca y
mantener la inversion ya que se necesita de tiempo para lograrlo. Algunos de ellos:

Farmatodo, Locatel, Drogas La Rebaja, Colsubsidio, Cafam.

6.4.5 DROGUERIAS DETALLISTAS

Descripcion: Son establecimientos de comercio generalmente manejados por sus
propietarios, son empresas pequefias que no sobrepasan de 10 empleados, en algunos casos
existen cadenas de droguerias pero que no realizan inversiones en publicidad en medios
masivos y nos son reconocidas sino Unicamente en el sector donde se encuentran ubicadas,
tienen variadas estrategias de comercializacion, llegan a sectores en los cuales las grandes
superficies no estan interesados, estas droguerias se caracterizan por tener un excelente
servicio al cliente, han estado ubicadas en el sector por muchos afios y las personas que

trabajan alli son conocidas por la comunidad.

Un ejemplo puede ser Copidrogas que maneja afiliados y apoya por ejemplo a droguerias
gue no sean cadenas se debe realizar una importante inversién en cuanto a tecnologia,
adecuacién del local comercial y su marca es Farmacenter. Este tipo de droguerias
Presentan barreras de entrada y salida bajas no se requieren mayores inversiones pero para
lograr posicionar un negocio de este tipo debe ser en barrios nuevos o lograr la compra de

una drogueria ya existente y reconocida, lograr un reconocimiento de la marca o el nombre
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requiere de muchos afios de esfuerzo y dedicacion. Algunos de ellos: Real de drogas,

Farmacenter, Drogueria Subsifamiliar, Alfidrogas.

Segun Michael Porter® existen 5 fuerzas que impulsan la competencia en una industria:

1. Poder de negociacion de los clientes:

En el Sector Farmacéutico observamos que los clientes tienen informacién de los
productos antes de realizar una compra, la informacion mas relevante para el cliente es el
precio, la disponibilidad del producto, la confiabilidad y la cercania de la drogueria. En
este caso el cliente no tiene un mayor poder de negociacion ya que la compra que realiza es

al por menor.

2. Poder de negociacion de los proveedores:

Este es el rango mas influyente en el sector farmacéutico ya que logran mayores utilidades
y tienen el control sobre los precios. Estas empresas poseen laboratorios matrices
especializados en investigacion y desarrollo de nuevas moléculas, por esta razon obtienen
las patentes para poder comercializar sus productos sin competencia alguna durante un
tiempo determinado a las distribuidoras. Las empresas distribuidoras nacionales deben en
algunos casos cumplir con unas cuotas de pedidos que imponen los laboratorios
multinacionales, no tienen un mayor poder de negociacion y trabajan con margenes de
ganancia reducidos, las negociaciones que pueden realizar las hacen con laboratorios

nacionales que trabajan con moléculas a las cuales se les ha vencido la patente.

° Porter, Michael E., Estrategia competitiva: técnicas para el analisis de los sectores industriales y de la
competencia.
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3. Amenaza de nuevos entrantes:

El sector farmacéutico se caracteriza por las pocas barreras de entradas que tienen los
nuevos competidores, van desde cadenas de droguerias con presencia en otros paises y
consolidadas con un grado de recordacion bastante fuerte en cuanto a su marca hasta
pequefias droguerias emergentes situadas en barrios y urbanizaciones nuevas con poca
inversion y con un reto bastante grande enfrentadas a fuerzas competitivas bastante

grandes.

4. Amenaza de productos sustitutos:

Se puede decir que no existe una amenaza muy fuerte en cuanto a los productos nuevos ya
que se cuenta con una fuerte proteccion a la propiedad intelectual, manejo de patentes y
marcas. Un producto nuevo se debe introducir en el mercado con una publicidad bastante
agresiva y focalizada a un sector especifico con apoyo de médicos Yy especialistas.
Algunos productos necesitan incluso afios para tener un nicho de mercado para ser

reconocidos por el cliente final.

5. Rivalidad entre los competidores:

Existe mucha competencia dado el tamafio del mercado ya que una de las necesidades
bésicas del ser humano es tener buena salud. Las empresas existentes en el mercado son
muy variadas: empresas multinacionales como Locatel, Farmatodo, Farmasanitas,
empresas nacionales como La Rebaja y La Economia (cooperativas), Copidrogas y Droxi
que asocian droguerias independientes bajo una misma imagen, sin embargo Copidrogas es
del sector cooperativo y Droxi es del sector privado y quiere consolidar sus operaciones,
Droguerias Colsubsidio (caja de compensacion), alianza Cafam — Exito que es una nueva
forma de realizar alianzas entre empresas de distinto objeto econdmico y droguerias

independientes que tienen diversas estrategias conforme a sus respectivos duefios, la
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rivalidad estd dada por el reconocimiento de marca, la competencia en precios, la
diferenciacion o una combinacion de las diferentes estrategias, incluso droguerias que no
tienen una estrategia definida. Los usuarios tienen variadas opciones y como hemos visto
no hay un competidor que tenga la mayoria del mercado, se evidencia que el consumidor

es muy dado a comprar en sitios de entera confianza.

6.5 MATRIZ DOFA!°

Se realizé para este caso con lluvias de ideas preguntando a los asistentes item por item
(debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas) en varias reuniones con la asamblea
familiar tomando en cuenta diferentes variables internas como las lineas de productos que
se manejan, los laboratorios, la tecnologia, los procesos, entre otras y externas como el
marco juridico, la responsabilidad social de la empresa, de alli se realizo un analisis con el
fin de sintetizar algunos planes a seguir para aprovechar las fortalezas y formular una
estrategia que mitigue las debilidades encontradas en la empresa. Pensando en tener un
poco mas de claridad de hacia donde dirigir el analisis se tomé como referencia el marco
juridico que se tiene para con este tipo de empresas, se dio una comparacion de cémo era la
legislacion en los inicios del negocio, como lo es ahora y como habria de evolucionar en

aproximadamente cinco afos.

6.5.1 ANALISIS DE LA MATRIZ DOFA

La matriz que se realiz6 a continuacion se hizo con ayuda de la Asamblea Familiar,
empleados, estudiantes de la EAN mediante una lluvia de ideas y aportes de la mayoria de
los presentes lo cual garantizo la inclusién de todos en la empresa para una construccion

mas acertada.

19 Fred R. David, Administracion Estratégica



DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

> Desventaja en precios (unificacion y
negociacion)
» Servicio a domicilio

» Formato de  negocio, imagen
corporativa, inadecuado manejo de
marca.

> Lineas de productos (pafiales,

cosméticos), se deben tener en existencia
en su totalidad.

» Vencimientos (manejo de inventarios)
» Falta de promociones (hegociaciones
menor precio)

> Capacidad econdmica (financiacion)
> Falta de organizacién contable y
financiera.

> Falta de compromiso de parte de la
gerencia para decidir un plan de accion.

> Base de datos de los clientes

» Entregas, publicidad en cuanto a
precios y promociones.

» Venta de productos naturales

» Ofertas mensuales semanal o mensual
» Marketing personalizado

» Servicios adicionales

» Medicamentos marca propia

» Servicios especiales (glucosa, tension,
etc.)

» Jornadas de salud

> Inyectologia

» Punto de pago se servicios

» Cabinas de teléfonos

» TLC con EUA (exportacién e
importacion)

» Alianzas con grandes
distribuidoras de medicamentos.

empresas

FORTALEZAS

AMENAZAS - RIESGOS

» Capacitacion constante y actualizacion
en cuanto a tendencias de la industria.

» Experiencia

» Atencién  personalizada,
orientado a servicio al cliente.
» Capacidad de eleccidn y gestion de
proveedores.

» Amplio surtido y nuevos servicios
como entrega de pedidos exprés.

» Amplio horario de atencion al publico
de domingo a domingo

» Confianza y confiabilidad debido a la
experiencia gque dan los afios.

personal

» Competencia creciente nacional e
internacional. Ejemplo: Farmatodo

» No acatamientos de las normas en
cuanto a bioseguridad.

» Mala imagen debido a propaganda
negativa en los medios de comunicacion.
» Ley de la distancia cada vez més corta
entre cada drogueria, esta debe ser de 75
metros segun Decreto 2200 del 28 de
junio de 2005.

» Competencia en precios.

» Negociacion con proveedores

» Tiempo y costo en la implementacion
de la estrategia.

Tabla 2. Matriz DOFA. Fred R. David, Administracion Estratégica.
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6.5.1.1 Resultados de la matriz DOFA aplicada inicialmente

Debilidades: Desventaja en precios debido a la falta de negociacién y cooperacion con los
proveedores, alta incidencia en el nimero de vencimientos debido a una falta de gestion en
cuanto a recibo de mercancias revisando su fecha de vencimiento mayor a uno o dos afios,
falta de indices de gestidn porque la contabilidad no se encuentra disponible en fisico ni en
medios magnéticos de manera organizada, la imagen no se encuentra unificada y tiene un
bajo reconocimiento del nombre de la empresa, no se tiene una base de datos de clientes
frecuentes ni esfuerzos en publicidad focalizada.

Amenazas: Facil entrada de nuevos competidores con recursos financieros altos, mayor
surtido y una imagen fuerte como Farmatodo, Locatel, Drogas la Rebaja, La Economia,
solo por nombrar aquellas que realizan muchos esfuerzos en publicidad; leyes méas laxas en
cuanto a la distancia que debe existir entre una drogueria y otra fomentando una
competencia cada vez mayor Yy en algunos casos permitiendo que se vendan medicamentos
en negocios no apropiados por sus condiciones de almacenamiento y condiciones de
temperaturas inadecuadas como panaderias, miscelaneas, etc.; mala imagen por cuanto los
medios de comunicacion realizan reportajes y notas que sugieren que la mayoria de riesgos

en cuanto a medicamentos adulterados se encuentran solo en los pequefios negocios.

Sugieren ademas que Unicamente se compre en almacenes de cadena sin que
agremiaciones como Asocoldro se pronuncien de ninguna manera; no se evidencia control
alguno en cuanto a competencia desleal se refiere, muchas empresas venden productos muy
por debajo del costo, contrabando, etc., las EPS cobran al sistema de salud publico cifras
escandalosas por medicamentos del POS, eso en parte por el desconocimiento del sector de

parte del nuevo Ministerio.

Fortalezas: La atencidn al cliente que se tiene es una de las evidentes fortalezas puesto que
es personalizada y los clientes confian en el trabajo, la imagen y el recorrido de la pequefia

empresa puesto que en la mayoria de los casos la conocen de toda la vida; hace mas de diez
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afios en el periodico EL ESPECTADOR aparecié un reportaje en el cual decia que faltaban
hipermercados en las principales ciudades del pais y especialmente en Bogota, asi como
también anunciaban la inminente desaparicién de las tiendas de barrio y los pequefios
negocios entre ellos las droguerias, esto se ha dado en parte ya que si hay muchos mas
hipermercados en la ciudad y la tendencia ha sido convertir a las pequefia empresas en
grandes formatos. Las personas ahora son mas atraidas a lugares donde puedan encontrar
todo como en un centro comercial; sin embargo las tiendas de barrio se han fortalecido y
mejorado sus procesos asi como por supuesto las droguerias.

La mayoria de empresas en Colombia y en el mundo son pymes y/o empresas de familia en
las cuales se concentra la mayoria de empleos generados, no hay que desconocer las
nuevas tendencias y por esto se hace necesario aplicar este modelo de modernizacion

puesto al alcance de todos gracias a la universidad E.A.N.

Oportunidades: Una adecuada gestion de la marca del negocio crea una mayor confianza y

una mayor afluencia de publico; en algunas droguerias afiliadas a Copidrogas con su
formato Farmacenter se ha empezado a manejar como en algunos supermercados la marca
propia, la cual se podria manejar también en pequefios negocios mejorando las utilidades y
el reconocimiento de la marca como tal; el uso de las nuevas tecnologias de informacion
para darle mas reconocimiento a la empresa se hace ahora imprescindible; se hace
necesario incrementar las utilidades ofreciendo servicios como pago de facturas, recarga de

celulares, etc., en espacios que antes estaban siendo desaprovechados.

En cuanto a las estrategias que se pudieron concluir de este analisis, se complementaran

con la aplicacién del modelo y se pondran a consideracion de la gerencia.
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6.5.2 ESTRATEGIAS DOFA

6.5.2.1 Estrategias FO

e Se hace necesario realizar negociaciones importantes con los proveedores y con
laboratorios para lograr una mayor utilidad y a su vez estrechar la colaboracién en cuanto a
promociones dentro de los locales para aumentar la rotacion de sus productos, cabe decir a
este respecto que la mayoria de laboratorios multinacionales no estan dispuestos a realizar
negociaciones por grandes volimenes por cuanto ya tiene un reconocimiento de marca

importante y no sacrificaran sus utilidades.

e Se puede lograr una colaboracion estrecha con las distribuidoras mayoristas para
realizar promociones, ofertas, eventos especiales y lanzamiento de nuevos productos entre
muchos otros, debido a nuevas estrategias como afiliacion a Droxi o a Copidrogas las
distribuidoras mayoristas estan realizando mas compafias promocionales y descuentos que

no se presentaban muy a menudo.

e Una linea de productos que se tiene descuidada es la de medicamentos de alto costo, las
personas prefieren comprar estos productos a grandes cadenas o sitios de confianza ya que
existe desconfianza en los pequefios negocios, para contrarrestar esta situacion muchos
depdsitos mayoristas prestan un servicio exprés para entrega de medicamentos en menos

de cuatro horas.

6.5.2.2 Estrategias DO

e Se debe establecer un comité encargado de realizar la negociacién con los proveedores,
este comité debe estar constituido por las personas mas experimentadas en la gerencia de

las droguerias.
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e Seleccionar una nueva persona que se encargue de la contabilidad y que tenga
herramientas compatibles con el software que proporciona Axa, se hace necesario unificar
criterios contables para tener una sola contabilidad e indices para medir la eficiencia de la
decisiones asi como contar con equipos de coémputo que soporten los programas, con esto

queremos decir a la medida de los requerimientos.

e Con el conocimiento que se tiene de los clientes y el area de influencia de cada
drogueria se puede llevar a cabo un programa de fidelizacion de clientes ofreciendo
ofertas, productos y promociones a la medida de las necesidades, esto se logra teniendo

una base de datos de clientes y sus preferencias asi como sus consumos frecuentes.

e Unificar la imagen de las droguerias para crear una marca, requiere disefiar un logotipo,

un nuevo slogan, muebles y enseres acordes a la imagen elegida.

6.5.2.3 Estrategias FA

e Seleccionar personal de acuerdo a la estructura que se requiere para prestar un excelente
servicio, se debe crear un nuevo organigrama y ver que puestos se deben crear de acuerdo

a las necesidades que trae consigo la nueva estructura.

e Seleccionar una estrategia puede ser de precios bajos o de diferenciacion acorde a las

necesidades de los clientes y a las capacidades de las empresas en su entorno.

6.5.2.4 Estrategias DA

e Cumplimiento a cabalidad con las normas en cuanto los requerimientos de la Secretaria
de Salud, el Invima, etc., normas de bioseguridad, manejo de desechos peligrosos, manejo

de medicamentos vencidos, etc.
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e Realizar un lanzamiento de marca con publicidad en diferentes medios para generar

reconocimiento y recordacion.

e Contar con medicamentos de marca propia con el apoyo de las distribuidoras

mayoristas.

6.6 MATRIZ EFEY

La matriz de evaluacion de factores externos (EFE) permite a los estrategas resumir y
evaluar informacion economica, social, cultural, demografica, ambiental, politica,

gubernamental, juridica, tecnologica y competitiva.

6.6.1 ANALISIS DE LA MATRIZ EFE

Seleccionamos para esta analisis oportunidades y amenazas que hay que explotar y
atenuar, en la priorizacion de las actividades estas no figuran porque se consideraron como
proyectos de largo plazo como por ejemplo la venta de medicamentos marca propia en el
cual se considerara la opcion de realizar maquila y es un proyecto grande que por el
momento no sera estudiado, otras oportunidades como el TLC con los Estados Unidos es
una oportunidad en cuanto a mejora de precios, sin embargo se encuentra en un area en la
cual la empresa no es fuerte, esto es en comercio exterior, en amenazas encontramos
competencia en precios que sera una de las primeras decisiones importantes que habra que
tomar ya que se definira la estrategia de la empresa para competir a largo plazo, las demas
amenazas son consideradas de largo plazo sin embargo son tenidas en cuenta para

minimizar su impacto.

! Fred R. David, Administracion Estratégica
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La calificacion de 2,08 es baja con relacion a la media 2,5, esto nos habla que hay que
mejorar en cuanto a planeacién a largo plazo bajo estos criterios que mas tarde se
convertirdn en proyectos, por ahora se le dara prioridad al area de planeacién por
considerar que es la base para tener una empresa solida, el proyecto que tendré prioridad
serd la creacion de una bodega.

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (EFE)

PESO
FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO PESO |CALIFICACION| PONDERADO
OPORTUNIDADES
1. |VENTA DE PRODUCTOS NATURALES 0,06 1 0,06
2. [MEDICAMENTOS MARCA PROPIA (MAQUILA) 0,08 1 0,08
3. [SERVICIOS ADICIONALES (APROVECHAMIENTO DEL ESPACIO LIBRE) 0,14 3 0,42
4. |TLC CON ESTADOS UNIDOS (EXPORTACION E IMPORTACION) 0,07 1 0,07
5. |ALIANZAS CON GRANDES EMPRESAS DISRIBUIDORAS DE MEDICAMENTOS 0,13 3 0,39
AMENAZAS
1. |COMPETENCIA EN PRECIOS 0,12 3 0,36
2. IMALA IMAGEN EN MEDIOS MASIVOS 0,09 2 0,18
3. |LEYES QUE FOMENTAN LA COMPETENCIA (DISTANCIA 75 MT ENTRE CADA DROGUERIA ) 0,11 2 0,22
4. |COMPETENCIA INTERNACIONAL (GRANDES CADENAS) 0,1 2 0,2
5. ITIEMPO Y COSTO EN LA IMPLEMENTACION DE LA ESTRATEGIA 0,1 1 0,1
TOTAL 1 2,08
NOTAS: (1) Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las estrategias de la empresa responden a cada factor, donde 4= la respuesta
es superior, 3= la respuesta esta por arriba de la media, 2= la respuesta es la media, 1= la respuesta es mala. (2) el total ponderado es de 2,08 esta
por debajo de la media.

Tabla 3. Matriz de evaluacién de factores externos (EFE), Fred R. David, Administracion

Estratégica

6.7 MATRIZ MPC*?

La matriz de perfil competitivo (MPC) identifica a los principales competidores de la
empresa, asi como sus fuerzas y debilidades particulares, en relacion con una muestra de la

posicion estratégica de la empresa. Los factores criticos o determinantes para una MPC son

12 Fred R. David, Administracion Estratégica
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amplios, no incluyen datos especificos o concretos, e incluso se pueden concretar en

cuestiones internas.

6.7.1 ANALISIS DE LA MATRIZ MPC

Como se ha mencionado a lo largo del trabajo la industria es fragmentada debido a que no
existe en el mercado un competidor dominante o varios de ellos que concentren una
mayoria importante de compradores. En cambio si se puede hablar de competidores por

area de influencia.

En el caso de Real de Drogas de Santa Helenita, la competencia esta dada por la existencia
de droguerias también con mucha trayectoria y reconocimiento, existe un decreto (Decreto
2200 del 28 de junio de 2005) que dice que se puede establecer una drogueria cada 75
metros una de otra y por esta razon han ingresado nuevos competidores algunos con
trayectoria como drogas la economia otros por el contrario negocios nuevos pero que
tienen que mostrar su fortaleza ya que las personas tienen la costumbre de comprar sus
medicamentos en establecimientos que ya conocen y se torna también en algunos casos
como una tradicion familiar de ir a tal o cual drogueria, para nuestro caso el analisis es el

siguiente:

e Drogas la especial: Es una drogueria pequefia de aproximadamente unos 36 metros®, la
atencidn al cliente la realizan sus propietarios, existe gran variedad de surtido, sin embargo
falta organizacion y modernizacion de los muebles y enceres, esta sobre la carrera principal

del barrio (Carrera 77 A), tiene una clientela cautiva debido a su trayectoria.

e Drogas la economia: Su ingreso es de hace unos tres afios, cuentan con equipos de
cdmputo, muebles y enceres modernos, es atendida por empleados de la cooperativa y su
estrategia se basa en el bajo costo de los medicamentos, es una empresa reconocida por su

trayectoria y es un competidor fuerte en la industria.
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e Drogas la rebaja: Lleva cinco afos en el barrio y su ingreso se dio porque compraron la
drogueria la botica, tiene equipos de computo, muebles y enceres modernos la atencion la
realizan entre 5 0 6 empleados, su estrategia se basa en la diferenciacién y reconocimiento
de marca atendiendo a clientes que compran las medicinas en un lugar confiable y
reconocido su horario es de 9 de la mafiana a 9 de la noche, cuentan con servicio a

domicilio.

e Hiperdrogueria el parque: Tiene trayectoria en el sector, estd muy bien surtida y es
afiliada a Copidrogas, es atendida por sus propietarios, cuenta con un adecuado sistema de

facturacion y un excelente servicio al cliente, no tiene una estrategia definida aun.

e Farmacenter: Es una drogueria ampliamente conocida por su trayectoria, es afiliada a
Copidrogas y dio el salto hace unos tres afios hacia el formato de mini mercado, en donde
hay algunos productos que el cliente puede seleccionar y pagar en la caja, es uno de los
formatos més modernos y es reconocida por sus precios accesibles y confiabilidad, su
propietario trabaja alli, junto con cuatro empleados mas, esta ubicada en la (Carrera 80) se

Ilamaba anteriormente Drogueria Noroccidental y es bastante reconocida.

e Drogueria Zapatoca: Es una drogueria dentro de un supermercado del mismo nombre,
es una drogueria moderna y sigue la estrategia del supermercado en cuanto a precios bajos,

realizan continuamente promociones y es reconocida ampliamente por su trayectoria.

Como vemos la competencia es muy diversa y se tiene que contar con personal idéneo en
cada negocio ya que por el momento se cuenta con la estrategia del servicio en cada punto
y los clientes son fieles a Real de Drogas por su trayectoria Yy antigliedad en los sectores
donde esta ubicada, los competidores varian de un sector a otro y sus estrategias también
difieren. Sin embargo ningun competidor tiene una gran porcion de mercado y no se ve

como los grandes como Farmatodo, Locatel puedan llevarse una porcién significativa de
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mercado fuera de su area de influencia, hay que decir a este respecto y en el caso del

servicio domicilio que prestan algunas droguerias que este tiene restricciones de horario y

existen zonas de la ciudad que no son atendidas por diferentes causas.

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO (MPC)

FACTORIS CRITICOS PARA ELEXITO REALDEDROGAS COMPETIDOR 1 COMPETIOR 2
PESO FESO PESO
FESO |CALIFICACION | FONDERADO |CALIFICACION | PONDERADO |CALIFICACION | PONDERADO
ESTRATEGIA DE PRECIOS 02 3 0.6 4 0§ 2 04
PARTICIPACION ENEL MERCADO 02 2 04 ) 04 2 04
POSICION FINANCEERA 0.1 1 0.1 i 03 4 04
VARIEDAD DE LOS FRODUCTOS Y DISPONBILIDAD 04 i 12 i 12 ] 12
SERVICIOS ADICIONALES (DOMICILIOS, PAGOFACTURAS) | 01 2 02 p 02 4 04
TOTAL 1 25 30 18

NOTAS: (1) Los valores de las calificaciones son las siguientes: - menor debilidad, 3-menor fuerza, - mayor fuerza. (2) Como sefiala e total ponderado de 2.0 el competidor 1 es el

mas fuerte.

Tabla 4. Matriz de perfil competitivo (MPC). Fred R. David, Administracion estratégica.

6.8 MATRIZ EFI

Este instrumento resume y evalla las fuerzas y debilidades mas importantes dentro de las

areas funcionales de un negocio y ademas ofrece una base para identificar y evaluar las

relaciones entre dichas areas.

6.8.1 ANALISIS DE LA MATRIZ EFI

La calificacion inicial de la matiz MMGO nos dice que la empresa se encuentra en el

estadio dos de nuestro modelo el cual nos dice que hay que realizar un trabajo importante

en cinco areas claves de la empresa sobre todo en el area de planeacion y estrategia, en

reuniones adelantadas con la Asamblea Familiar se realizd la seleccion de los valores de la

3 Fred R. David, Administracién Estratégica
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empresa en base a los que se aplican tanto personalmente como en el negocio familiar, de
alli en adelante se tendran en cuenta estos valores como rectores de actuacion, la
calificacién total de la matriz EFI de 1,87 nos dice que la empresa es débil en cuanto a
planeacion y estrategia se refiere, con la aplicacion del modelo MMGO vy las diferentes
herramientas planteadas a lo largo de este trabajo se tendra que mejorar esta calificacion y
la idea es acercar a la empresa al estadio 4 siguiendo las recomendaciones y las ensefianzas

del modelo aplicado en otras empresas.

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EET)

TOTAL
FUERZAS FACTORES CRITICOS PARA FL EXITO PESO |CALIFICACION PONDERADO

SEESTABLECEN PROGRANMAS SEMANALES Y SE VERIFICA SU

L CUMPLIMIENTO 0,18 2 036
LA GERENCIA CONSIDERA FUNDAMENTAL LA PFREOMULGACION DE

2 VALORES, LOS DIFUNDE Y LOS PONE EN PRACTICA 0.16 3 048

3. LASESTRATEGIAS HAN GENERADO ESTANDARES DE DESEMPENO 0,12 2 024
EL SISTEMA DE INFORMACION CONTRIBUYE A LA TOMA DE DECISIONES

4. ESTRATEGICAS 0,08 2 0,16
LA EMPRESA CONSULTA FUENTES SECUNDARIAS DE DATOS PARA

3. ALGUNAS VARTABLES DE MERCADEO 0,03 2 0.1

DEBILIDADES

L EL USO DE INDICADORES ES MINIMO 0,08 1 0,08
LA ESTRATEGIA SE COMUNICA VERBALMENTE Y NOES CLARA SU

2 EJECUCION 0.06 1 0.06

3. NOSE ANALIZATAETAPA DE CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO O SERVICIO 0,13 1 013

4. LA ESTRATEGIA DE PRECIO OBEDECE A COSTOS, VENTA ¥ UTILIDADES 0,06 3 018
NOHAY UNA POLITICA DE RELACIONES PUBLICAS, LA GERENCIA MANETA

3. LAS RELACIONES MPORTANTES DE LA EMPRESA 0,06 1 0,06

TOTAL 1 1,87

Tabla 5. Matriz de evaluacion de factores internos (EFI), Fred R. David, Administracién

estratégica.

6.9 MATRIZ CRECIMIENTO PARTICIPACION®*

En esta muy conocida matriz se escogieron algunos laboratorios y los productos que

manejan realizando una calificacion de acuerdo a la rotacion del producto asi:

14 Matriz de Boston Consulting Group o Matriz BCG
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1. Estrellas: Productos de alta rotacion, con un posicionamiento alto en el mercado de
mucho reconocimiento y prestigio.

2. Interrogante: Son productos que los laboratorios investigan y sacan al mercado y no se
sabe cudl o como serd la acogida del publico, en la etapa de lanzamiento se pueden
descubrir nuevos usos o conquistar un mercado que no se pensaban con el disefio inicial

del producto.

3. Vaca de efectivo: Son productos ya posicionados en los mercados, muy conocidos y
efectivos, a los cuales se les realiza poca publicidad y tienen un fuerte reconocimiento de

marca.

4. Perro / (Hueso): Estos productos son los que por ser muy especializados no tienen un
mercado muy grande o no lograron un posicionamiento adecuado en el mercado a pesar de
los esfuerzos en publicidad o también simplemente el consumidor no los acepto por no
cumplir con sus expectativas o por no cumplir con su finalidad, entre otras muchas otras

razones.

6.9.1 ANALISIS DE PORTAFOLIO DE LA INDUSTRIA

ESTRELLA INTERROGANTE
e
1 3
VACA DE EFECTIVO PERRO / (HUESO)
$ =)
2 4

Tabla 6. Matriz crecimiento participacion. Boston Consulting Group.
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6.9.1.1 Laboratorios multinacionales

Laboratorio Bayer

Producto: ASPIRINA. Se encuentra en la casilla 1 de la matriz ya que es un medicamento
que lleva bastante tiempo en el mercado y es de muy alta rotacién, las personas ya lo
conocen y no necesita de mucha publicidad, su principio activo es el Acido acetilsalicilico

tiene muchos usos y es de venta libre.

Producto: GLUCOBAY. Se encuentra en la casilla 2 de la matriz es un producto que lleva
bastante tiempo en el mercado, se realiza visita médica frecuente y es muy especializado y

para ciertos pacientes, es de baja rotacion pero tiene un nicho de mercado cautivo.

Producto: BAYCUTEN. Se encuentra en la casilla 3 de la matriz es una crema de uso topico
que contiene tres principios activos muy conocida y formulada por los médicos, requiere
poca publicidad y se le realiza visita médica para apoyar la venta, es muy efectiva y se

recomienda bastante por especialistas y farmacéuticos.

Producto: GLUCOVANCE. Se encuentra en la casilla 4 de la matriz es un producto de baja
rotacion se le realiza visita médica frecuente pero no ha logrado encontrar un nicho de
mercado ya que se ofrecen diferentes alternativas unas mas econdmicas, otras mas

efectivas, etc.

Todos los productos de las multinacionales cuentan con un respaldo por el nombre del
laboratorio y su trayectoria en el mercado, en algunos casos se ha perdido la patente de los
medicamentos pero estos siguen siendo lideres en el sector ya que son muy conocidos por
su efectividad y las personas los recuerdan y reconocen como de calidad superior, su

precio suele ser elevado con respecto a sus similares de elaboracion nacional.
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Existen productos como el Motrin 800 que tienen un precio 11 veces mayor que los de
fabricacion nacional ya que se encuentra a $ 2.500 por tableta en comparacién con el
ibuprofeno 800 que se encuentra a $ 200 esto debido a la recordacion de la marca y como

se dijo anteriormente a su calidad superior.

Los laboratorios multinacionales se caracterizan por tener en su portafolio en su gran
mayoria productos estrella asi como vacas de efectivo, cuidan mucho su marca y realizan

importantes inversiones en cuanto a publicidad en medios masivos se refiere.

6.9.1.2 Laboratorios nacionales

Casilla 1: Medicamentos genericos

Producto: IBUPROFENO. Estos productos en su mayoria se producen porque los
laboratorios multinacionales han perdido la patente que se tenia de ellos, son generalmente
de alta rotacion y bajo precio. Las E.P.S. los solicitan y compran a muy bajo precio por
licitacidn debido a su bajo costo y facil acceso; no se realizan mayores esfuerzos en cuanto
a publicidad para el medicamento puesto que es bastante conocido y de eficacia

comprobada.

Casilla 2: Antibi6ticos

Producto: AMOXICILINA. Estos medicamentos tiene una alta rotacién, son de bajo costo y
bajo precio se formulan en hospitales, E.P.S., consultorios, etc., se venden bajo formula
médica y se realizan campafias para que las personas los tomen bajo estricta presentacion
de la formula médica y por el tiempo de la formulacion que suele ser de 8 dias ya que las
bacterias crean cierta resistencia cuando su uso ha sido inapropiado en oportunidades

anteriores.
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Casilla 3: Moléculas nuevas

Producto: GLUCOSAMINA. Son productos con nuevas moléculas o principios activos que
han perdido la patente recientemente, necesitan impulso y visitas médicas periddicas, rotan

lentamente y no se sabe con certeza la evolucion del mercado.

Casilla 4: Antibioticos de alto costo inyectables

Producto: AMIKACINA. Son productos que llevan bastante tiempo en el mercado que
tienen un alto costo, baja rotacion, no se realiza visita médica, sus formulaciones por parte

de médicos y otras entidades son escasas y han caido en desuso.

Los laboratorios son cuidadosos en cuanto a nuevos productos se refiere ya que la
inversion es muy alta y la aceptacion es incierta. Los laboratorios nacionales realizan
importantes campafias publicitarias para que sus marcas sean reconocidas por su calidad y
efectividad, muchos de ellos exportan sus productos con excelentes resultados y son

conocidos por sus B.P.M.

Algunos laboratorios realizan fuertes inversiones en maquinaria de Gltima tecnologia, en
publicidad en medios masivos para crear un marca fuerte, muchos de ellos son conocidos
como de alta calidad e incluso realizan exportaciones y publicidad en medios masivos para
ingresar a otros paises, el gobierno nacional expide muchas leyes que hacen que los
laboratorios mantengan algunos productos en el mercado con el animo de tener a

disposicion del publico especialmente para tratamientos de enfermedades huérfanas.

6.9.1.3 Distribuidoras mayoristas

Casilla 1: Productos de venta libre
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Son productos que no necesitan receta médica, son de alta rotacion puesto que los
fabricantes realizan publicidad en medios masivos, son muy conocidos y representan una

amplia variedad, son medicamentos, vitaminas, formulas lacteas entre muchos otros.

Casilla 2: Medicamentos genéricos

Representan una importante fuente de ingresos por sus ventas por volumen y alta rotacion,
algunos de ellos son de venta libre lo cual facilita su venta, otros son formulados por
diferentes especialistas y entidades y su precio es cdmodo, asi mismo son de facil

consecucion en el mercado.

Casilla 3: Cosméticos

Algunos de ellos son de alta rotacion pero a su vez se prefieren marcas conocidas, se debe
hacer bastante en publicidad por parte de los fabricantes y promociones por parte de los
mayoristas, muchos de ellos caen en desuso debido al cambio en la moda y las tendencias,

a su vez las lineas son bastante amplias.

Casilla 4: Leches y pafiales de nuevas marcas

Lograr una distribucion efectiva de estos productos es la excepcion y no la regla ya que
existen marcas muy fuertes en el mercado, son pocos los que logran posicionarse y muchas
las marcas que no logran una aceptacion en el mercado, incluso marcas reconocidas han
fracasado tratando de ampliar una linea de producto, los productos para bebes como leche
en polvo son considerados por las personas como productos de uso delicado y se prefieren

marcas conocidas y su compra preferiblemente en sitios de confianza.

6.9.1.4 Droguerias de cadena o grandes superficies

Casilla 1: Productos de marca

Son productos de alto valor que tienen excelente rotacion y que reciben visita médica

efectiva, muchos consumidores adquieren estos productos en droguerias de cadena por
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confianza y para evitar que les salgan adulterados, estos productos dejan una buena
rentabilidad y hacen que el cliente regrese puesto que suelen ser tratamientos prolongados.

Casilla 2: Productos de venta libre y de aseo personal

Son productos de uso diario y que se mantienen dentro del almacén con una excelente
exhibicion y en las llamadas zonas calientes, en general se venden por si solos puesto que
son de alto consumo y dejan buenas utilidades, asi mismo se les realizan campafias

publicitarias como en revistas y se promocionan fuertemente.

Casilla 3: Productos marca propia
Son los que se venden bajo una presentacion exclusiva en supermercados, son productos de
alta rotacion pero que no se sabe si van a ser acogidos por el publico precisamente porque

no se consiguen facilmente por su marca exclusiva y presentacion.

Casilla 4: Medicamentos de alto costo

Este tipo de medicamentos se traen en algunos casos por encargo puesto que su alto costo
los hace restrictivos, a su vez sus fechas de vencimiento suelen ser cortas. Se realizan
importantes inversiones para que los consumidores recuerden la marca de la empresa y los
prefieran por su ubicacion, amplio surtido y confiabilidad de los productos, en algunos
casos hay atencion las 24 horas, el personal que alli trabaja es especializado y con

experiencia en el ramo.

6.9.1.5 Droguerias detallistas

Casilla 1: Medicamentos genéricos

Representan una importante fuente de ingresos puesto que se venden bien y se pueden
recomendar ya que algunos son de venta libre, son de bajo costo y alta rotacion, los
laboratorios son proclives a realizar negociaciones directas con los pequefios comercios y a

realizar diferentes promociones en compras por volumen.
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Casilla 2: Medicamentos de venta libre

Son productos de alta rotacion como el caso del Dolex, Advil, etc., se tienen en lugares de

bastante flujo de publico, no suelen ser muy costosos y son de facil acceso.

Casilla 3: Cosméticos

Representan interrogantes ya que las lineas suelen ser muy extensas y existen muchas
marcas, dentro de la exhibicion deben ocupar mucho espacio y dado que las droguerias son
pequefias no se tiene una exhibicion adecuada, entre marcas existe mucha competencia e

incluso algunas utilizan una comercializacion del tipo multinivel.

Casilla 4: Medicamentos de alto costo y costo medio

Los medicamentos de alto costo no suelen manejarse en droguerias pequefias y segun el
sector donde se encuentren no se tienen o son poco frecuentes, los medicamentos de costo
medio se tienen en contadas ocasiones ya que sus fechas de vencimiento son cortas
representando pérdidas considerables cuando se quedan en el inventario asi mismo las
distribuidoras solo aceptan devoluciones los primeros dias del mes y de acuerdo a la fecha
de vencimiento, si un producto no se entrega a tiempo se queda en inventario y seria una
pérdida total, algunos laboratorios solo reciben vencimientos un mes antes de la fecha y

reconocen solo una fraccién del precio original.

6.10 MODELO DE LOS TRES CIRCULOS" (ANALISIS PAG. 106)

Con este modelo se logra una facil comprensién de la separacion que debe existir entre la
familia, la propiedad y la empresa, es un modelo propuesto por los autores John Davis y

Renate Taguiri.

15 Serna Gémez, Humberto - Suarez Ortiz, Edgar, La empresa familiar
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6.11 EVALUACION DE LA PARTICIPACION DE PROVEEDORES EN COMPRAS DE LA
EMPRESA R VS MERCADO Y COMPETIDORES™®

Para este analisis se toma un laboratorio o producto especifico y se evalla su rentabilidad,
posicion, etc., si el resultado de la evaluacion es favorable el laboratorio o producto puede
ser adquirido por la empresa ya que deja un margen superior de rentabilidad y presenta una

excelente oportunidad para la empresa debido al reconocimiento y prestigio del mismo.

POSICION POSICION |COMPANIA |COMPETIDOR |[COMPETIDOR
EMPRESARY EN EL R E F
COMPETIDORES |MERCADO

PROVEEDORES

GSK 1 5 1 1

MK 2 4 3 2

GEN FAR 3 3 2 3

LA SANTE 4 2 4 4
BIOQUIFAR 5 1 0 0

Tabla 7. Evaluacion de la participacion de proveedores en las compras del ejemplo.

En este ejemplo se evalla la rentabilidad, rotacion y aceptacion de un laboratorio en este
caso Bioquifar versus laboratorios mas conocidos pero que no dejan mayor margen al
negocio en el caso de GSK laboratorio multinacional con margenes de utilidad reducidos
para el comercio en general, los competidores E y F no cuentan con existencias de los
productos de Bioquifar por ser grandes superficies, para la drogueria representa un buen
negocio ya que son productos exclusivos de alta rotacion y una muy buena rentabilidad,
existen en el mercado muchos productos de este tipo que son comercializados por

laboratorios independientes.

1 Montoya Palacio, Alberto, Conceptos modernos de administracién de compras
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Abreviaturas: Real de drogas, Economia, Farmatodo. En un futuro cercano seran
contratadas asesorias en diversas areas como finanzas, mercadeo (estudio en marcha),
anteriormente se han contratado algunas de estas asesorias pero no se han seguido sus

recomendaciones a conciencia.

6.12 ANALISIS DE INDICADORES FINANCIEROS Y/

En esta parte del trabajo se realizara un anélisis utilizando los indicadores de liquidez, de
endeudamiento, de rentabilidad, asi como un indice que nos muestra el costo/ventas y que
nos ayuda a ver como la empresa utiliza su departamento de compras de una manera
eficiente o no, el andlisis es acompafiado de graficos que muestran las principales cuentas

del balance y el estado de resultados.

6.12.1 INDICES DE LIQUIDEZ

La empresa cuenta con $15.11 por cada peso de deuda para cumplir con sus obligaciones a
corto plazo para el afio 2009, esta es una politica de la empresa y se ve en afios anteriores
esta misma tendencia ya que al inicio de sus operaciones los proveedores no daban crédito
y solo recibian pagos de contado, se tomé como costumbre esta forma de trabajo y se deja
efectivo Unicamente para eventualidades; con esta politica se logra a su vez un mejor

descuento y en algunos casos plazos de pago mas convenientes.

6.12.2 NIVELES DE ENDEUDAMIENTO

El nivel de endeudamiento en corto plazo para el afio 2009 es del 25,94% ya que se
manejan 30 dias para el pago a proveedores siendo esta la principal fuente de financiacién
de activos, existen créditos con bancos a largo plazo y se debe a la renovacién de muebles y

enceres.

17 Ortiz Anaya, Héctor, Anélisis Financiero Aplicado.
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La empresa esta cambiando la politica de compras en cuanto a pagos se refiere, se esta
acordando con los proveedores un mayor descuento comercial si se cancela de contado la
mercancia, con los proveedores que se logre esto se cancela de contado con los que no se
mantienen las condiciones generales, asi mismo se logrd centralizar el proceso de
compra de los productos que més rotan al por mayor por medio de la creacién de una
pequefia bodega logrando asi una reduccion significativa en el costo de los productos.

No se tienen deudas de largo plazo con entidades financieras ya que se considera que los

intereses son altos y no se requiere este tipo de financiacion.

6.12.3 INDICES DE RENTABILIDAD

El margen neto de utilidad para el afio 2009 fue del 8,6% lo cual muestra un resultado
favorable en comparacion a otras empresas del sector que muestran en algunos casos
resultados negativos (ver anexos pag. 141), se ven los mejores resultados en empresas
productoras/comercializadoras como el caso de farmacia homeopética, genéricos
esenciales; este indicador se ha mantenido en este nivel durante los ultimos cuatro afos; se
ha logrado mejorar la rentabilidad de la empresa en parte debido a menores costos en la
compra de medicamentos dado que el costo es uno de los componentes que pueden hacer

mejorar las utilidades de manera significativa.

6.12.4 INDICE DE COSTO (COSTO/VENTAS)

Para el afio 2009 muestra un valor de 66.85% y no tiene mayores variaciones en afos
anteriores esto muestra que es una empresa eficiente en cuanto a compras se refiere
comparado con el indice de la industria y debido a una adecuada politica de negociacion

con los proveedores y a la adquisicién de productos rentables en algunos casos las compras
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se realizan por volumen y se centralizan en la bodega dedicada a beneficiarse de

promociones, cambios en los precios, negociaciones especiales, etc.

6.12.5 ACTIVOS

REAL DE DROGAS
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Figura 2. Activos Real de Drogas

REAL DE DROGAS
TOTAL ACTVO 2006

TOTALACTVO 2007
TOTALACTVO 2008
TOTALACTVO 2009

$220589
$248.083
$277.712
$304.672

Los activos se mantienen en un nivel constante y no se realizan inversiones importantes en

cuanto tecnologia, muebles y enceres, entre otros; el principal activo y sobre el cual se

realiza un control y una mayor gestion es el inventario, la politica es mantenerlo en un nivel

constante y sano en cuanto a no tener medicamentos de baja rotacién ni con fechas de

vencimiento inferiores a un afio, estos medicamentos solo se traen por encargo y en un

tiempo estimado de 3 a 6 horas.

Para el afio 2009 se realizé un incremento en los inventarios de 9% en cuanto al afio 2008,

la politica que se maneja es mantener un inventario de acuerdo al nivel de ventas y reponer

la mercancia que se vende a diario.
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Por lo general no se manejan pasivos a largo plazo puesto que las compras se realizan de

contado o a un plazo de treinta dias, por la trayectoria de la empresa los proveedores

mantienen descuentos por pronto pago Y en algunos casos el periodo de pago se extiende a

sesenta dias sin afectar los descuentos, la variacién de 2008 a 2009 fue de tan solo el 5,4%,

para el afio 2007 se vio una reduccion en estos pasivos debido a una negociacion con los

proveedores para mejorar los descuentos en las compras.

6.12.7 PATRIMONIO
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Figura 4. Patrimonio Real de Drogas.
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Se ha mantenido en un nivel constante y se reinvierten las utilidades en la bodega para
beneficiarse en cuanto a precios se refiere, la distribucién de utilidades se hace mes a mes,
una parte es destinada a operaciones de compra en la bodega, actualizacion de equipos,
compra de muebles y gastos de los propietarios. Del afio 2008 al 2009 se presentd una
variacion del 11,9%, no se han presentado mayores aportes para capitalizar la empresa, sin
embargo hay que decir que las utilidades han sido invertidas en mayores compras a la
bodega.

6.12.8 ACTIVO CORRIENTE
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Figura 5. Activo corriente Real de Drogas.

El activo mas importante de la empresa es el inventario y se mantiene en un nivel constante
debido a que se realizan pedidos dos veces por semana y solo se repone lo que se vende, los
pedidos grandes se los deja para la bodega, para el afio 2009 el inventario se incremento
respecto del afio 2008 en un 9,1% debido a menores necesidades y rotacion del mismo,
como ya se menciono su nivel va de acuerdo a las ventas. Cuando se requiera renovar la
estanteria se realiza por medio del proveedor y se financia a corto plazo, se realizan abonos

a capital en este tipo de crédito.
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En cuanto al manejo de cartera se ha venido realizando una cobranza mas eficiente y no se
dan creditos porque la politica indica solo venta en efectivo, la cartera existente se debe a
que se daba crédito a algunos clientes o conocidos del duefio de la empresa y no se
cobraban en la fecha acordada, dando como resultado unas cuentas que tienen plazos de
mas de un afio y en algunos casos de muy dificil cobro, para el afio 2009 se generd una
variacion de este rubro del -27,7% respecto al afio 2008.

6.12.9 PASIVO CORRIENTE

REAL DE DROGAS

REAL DE DROGAS
TOTAL PASIVO CORRIENTE 2006 $19.475
TOTAL PASIVO CORRIENTE 2007 $16.737
TOTAL PASIVO CORRIENTE 2008 $17.634
TOTAL PASVO CORRIENTE 2009 $18.022

Figura 6. Pasivo corriente Real de Drogas.

Se maneja deuda de corto plazo con los proveedores a treinta y sesenta dias, al igual la
empresa se encuentra al dia en cuanto a deudas con sus empleados, etc., para el afio 2009 la

variacion fue del 13,7% respecto al 2008.

6.12.10 VENTAS

Las ventas de la empresa se han mantenido constantes debido en parte a que la empresa no
se ha enfocado en una estrategia concreta y a que se tienen los estudios de mercado que se
han contratado pero no se siguen sus recomendaciones o conclusiones, existe una

preocupacion en este tema debido a que las ventas no crecen mas alla de la inflacién y se ve
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en cuanto a participacion y pérdida de clientes, se hace necesaria la implementacion de un

plan en cuanto a mercadeo y recordacion de marca, la recomendacion a este respecto es

contratar a expertos en estos temas y una consecuente implementacion de los proyectos a

que haya lugar.
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Figura 7. Ventas Real de Drogas.
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$891.919

La variacion presentada para el afio 2009 respecto al 2008 fue de tan solo el 8,7%

reflejando una mayor competencia y la necesidad de la empresa de realizar un plan para el

area de mercadeo.

6.12.11 UTILIDAD NETA
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Figura 8. Utilidad neta Real de Drogas.
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La utilidad de la empresa es buena en gran medida por el manejo de productos que dejan
buena rentabilidad y que se realizan compras y negociaciones en la bodega que se
encuentra en una etapa inicial pero que sus resultados han sido satisfactorios porque el
costo de la mercancia ha bajado en gran medida. Este es uno de los indices favorables a la
empresa mostrando un incremento en las utilidades del 17,5% del afio 2008 al 2009.

SISTEMA DUPONT (la informacidn detallada para este indice se encuentra en los anexos).

Para el afio 2009 fue del 25.17% lo cual muestra que la empresa maneja un margen de
utilidad alto en comparacion con la rotacion de activos y muestra que se encuentra en el

promedio para una empresa de comercializacion.

6.12.12 RETORNO SOBRE LA INVERSION
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Figura 9. ROE Real de Drogas.
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Este indicador nos muestra que la empresa se ha mantenido constante en los afios 2007,
2008 y 2009 en un 7% Yy de acuerdo a la evolucion de este indicador en la industria muestra
un resultado positivo, algunas empresas mostradas en el analisis de indicadores (ver anexos
pags. 139 a 141), como La Santé Vital muestran resultados negativos debido a un deficiente

manejo de su costo general.

La empresa muestra una estabilidad econdmica y una buena gestion de sus diferentes areas
como cartera, manejo de inventarios, entre otras ya que cuenta para su manejo con politicas
claras como pueden ser: no ofrecer crédito y realizar pedidos a medida que se acaba el
producto y en cantidades que se ajustan a la demanda semanal y/o diaria. En cuanto a otras
empresas del sector se muestra una ventaja en costos porque se realizan pedidos

centralizados y un adecuado manejo de sus proveedores (manejo de las cinco fuerzas).

6.12.13 ESCENARIOS

6.12.13.1 Estrategia de liderazgo en costos

Este indicador de costo de ventas versus ingresos nos muestra la eficiencia que puede tener
una empresa en un aspecto clave para esta estrategia como la negociacion de precios con
los diferentes proveedores, resaltados en verde (Tabla 8) estan las empresas con los costos
mas bajos. Los aspectos importantes al considerar con esta estrategia para este tipo de
negocio como se analiz6 en las matrices y calificaciones y de acuerdo con el autor Michael

Porter para Real de Drogas son:

e Costo bajo: La empresa que quiera usar esta estrategia debe actuar sobre una de las cinco
fuerzas como lo son los proveedores, en este negocio se trata de obtener relaciones de

largo plazo y colaborar para realizar promociones, ofertas, negociaciones, etc.
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Alta rotacion de los inventarios: Con esta estrategia se espera que la rotacion de
inventarios se incremente por lo cual se debe contar con sistemas apropiados para la
facturacion, recibo de mercancias, inventarios sanos, se necesitaria a su vez contratar
personal para el manejo de caja y que el personal de ventas lograra metas fijadas con

base en cifras historicas de ventas.

Cartera y medios de pago: Para el comercio minorista no se tiene crédito con los clientes
de ningun tipo, se hace necesario dar al cliente lo opcion de cancelar su compra con

tarjeta de crédito.

Logistica y abastecimiento: Es de gran importancia la distribucion de los productos por
secciones, los productos como lo son pafiales, toallas higiénicas, entre otros, deben estar
al alcance del cliente, no deben presentarse agotados en productos de consumo masivo y
las cantidades pedidas deben realizarse de acuerdo a la demanda lo cual hace que se

deba contar con un mayor flujo de efectivo o pedidos més frecuentes.

Seguridad: Se debe contar con un sistema de vigilancia o personal de una empresa
privada o los dos para controlar los micros robos que son muy comunes en
supermercados y han hecho que las penas para estos delitos sean castigadas mas

severamente.

Inversion: Se debe contar con una importante inversion en inventarios ya que los
productos de consumo masivo incrementaran su rotacién, se debe tener especial
atencién a la elasticidad de la demanda para calcular un precio adecuado a la rotacién

que se quiere lograr.



DROGAS EL SURTIDOR |FARMACIA FARMASANITAS REAL DE

PARASUSALUD [DE DROGAS HOMEOPATICA |LTDA DROGAS

Y COMPANIA. DROGAS IBLA |SANTARITA

LTDA SA LIMITADA
CVTS/IGS 2006 89,37% 71,42% 65,66% 87,12% 66,35%
CVTS/IGS 2007 87,35% 71,67% 62,33% 85,00% 66,40%
CVTS/IGS 2008 86,90% 69,63% 57,50% 86,85% 66,45%
CVTS/IGS 2009 84,12% 70,43% 58,53% 84,73% 66,45%

Tabla 8. Fuente: Superintendencia de sociedades. Tabla elaboracion propia.

6.12.13.2 Estrategia de diferenciacion.
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En esta estrategia se debe realizar una importante inversion en publicidad, cambio y

unificacion de imagen, entrada a nuevos nichos de mercado y nuevos canales de

comunicacion, incrementar o instaurar nuevos servicios, la recordacion de marca se hace

importante para sobresalir en la industria ya que es fragmentada. En la tabla vemos como

las empresas 7 y 13 (Tabla 9) resaltadas de color azul mantienen sus utilidades en un nivel

constante, otras como las empresas 11 y 12 muestran un cambio importante en sus

utilidades debido a un cambio en su estrategia y enfoque en el caso de la santé vital

comenzd una nueva estrategia de venta multinivel enfocados a productos organicos que

tienen gran acogida en nichos de mercado de altos ingresos. Aspecto a considerar:

e Gestion de Marca: Se debe constituir como uno de los pilares fundamentales de la

estrategia, la recordacién de marca es importante y se debe unificar la imagen, el

formato del negocio.

e Inversion: Para captar clientes de un diferente nicho de mercado se deben hacer

importantes inversiones en cuanto a ampliar la cobertura en otras zonas de la ciudad ya

sea alquilando locales o adquiriendo espacio en centros comerciales.
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e Canales de comunicacion: Seria importante disefiar un portal para ofrecer informacion
de productos y de localizacion de los puntos de venta como lo hacen diferentes
almacenes para llegar a un mayor publico y generar nuevas operaciones.

e Publicidad: Se debe considerar como una importante inversion ya que se utilizaria en

medios masivos como en television, radio, etc., periodicamente.

e Inventarios: Realizar ajustes necesarios para contar con lineas de productos exclusivos y

de alto margen de utilidad.

6 7 10 11 12 13
EL SURTIDOR [FARMACIA GENERICOS |LARIVIERAS.A. [LASANTE VITAL|REAL DE
DE DROGAS HOMEOPATICA |ESENCIALES S. LIMITADA DROGAS
DROGAS IBLA [SANTARITA A
SA LIMITADA
GANANCIAS Y
PERDIDAS 2006 $21.842 $23.264 $319.463 -$ 4.268.027 -$948.118 $47.352
GANANCIAS Y
PERDIDAS 2007 -$13.875 $35.222 $467.985 -$1.787.418 -$ 895.706 $52.087
GANANCIAS Y
PERDIDAS 2008 -$136.518 $51.822 -$75 $769.581 -77.414 $57.296
GANANCIAS Y
PERDIDAS 2009 $ 13.767 $57.292 -$3.071.058 $ 3.548.638 37.935 $ 63.030

Tabla 9. Fuente: Superintendencia de sociedades. Tabla elaboracién propia.

Estas dos estrategias son las que se les han planteado seguir a la Asamblea Familiar de Real
de Drogas para competir, se espera que se realice la seleccidn de la estrategia teniendo en
cuenta los pros y contras de cada una asi como los recursos de la empresa y su compromiso
con la estrategia que se elija, el modelo MMGO ayuda a identificar el camino a seguir

teniendo claro en donde se encuentra la empresa.

6.13 GENERALIDADES DEL SECTOR FARMACEUTICO

Es una industria fragmentada ya que existen innumerables empresas y ninguna logra
obtener la mayor parte del mercado, las grandes superficies no logran estar en todas las

poblaciones del pais sino que se enfocan en las grandes ciudades, el acceso a los
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medicamentos es dificil para algunas personas de poblaciones alejadas ya que no hay
garantia de entrega en todo el territorio nacional, asi mismo no hay una empresa ya sea
grande o pequefia que tenga el manejo de medicamentos de alto costo para enfermedades
terminales, las EPS no los cubren, el gobierno no los tiene en su reglamentacién, entre

otros inconvenientes.

En cuanto a investigacion y desarrollo de nuevas moléculas no existe apoyo del gobierno a
entidades o personas, no hay muchos especialistas y doctores dedicados especialmente a la
investigacion; asi mismo no hay mucho éxito para introducir nuevos medicamentos o su
incidencia es muy baja, algunos de los laboratorios nuevos se dedican a fabricar con
moléculas ya existentes les cambian el nombre o marca del producto y tratan de vender lo

mismo a precios elevados.

6.14 FUERZAS QUE IMPULSAN LA COMPETENCIA EN LA INDUSTRIA

6.14.1 PARTICIPANTES POTENCIALES

El sector farmacéutico es uno de los mas dindmicos de la economia y muestra rendimientos
altos sobre todo para las multinacionales, durante los ultimos afos se han establecido en el
pais varios supermercados y droguerias de gran formato asi como las ya existentes se han
modernizado e inclinado por estrategias conocidas que les han dado resultados positivos.

Algunos ejemplos de este dinamismo son:

e Farmacenter: Son droguerias de capital privado que no son de cadena y que son
afiliados a COPIDROGAS, el formato que manejan es muy moderno con estanteria y
muebles que permiten los clientes tener los productos a la mano, asi mismo la inversién es
considerable, cuenta con un sistema de vigilancia con cadmaras de video, escaneres,
software para manejar la contabilidad del negocio, etc., tienen un formato de mini

mercado.
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e Drogas La Rebaja: Es una empresa del sector solidario que opto por una estrategia de
diferenciacion y tiene presencia en todo el territorio nacional, maneja un servicio a
domicilio amplio y cuenta con una fuerte inversion en publicidad en medios masivos como
en television, son conocidas por su calidad en el servicio, su amplio inventario, la calidad

de los productos que ofrecen, etc., a su vez tienen sitio web que ya es muy popular.

e Drogas La Economia: También es una empresa del sector solidario que ha optado por
una estrategia de bajo costo, no maneja un gran formato y se encuentra en barrios
populares en su mayoria, es conocida por su amplia variedad y calidad en los productos

que ofrece.

e Farmatodo: Son droguerias de gran formato que adquieren locales o terrenos ubicados
estratégicamente, tienen servicio las 24 horas, ofrecen a los clientes gran variedad de
productos, se basan en una estrategia de diferenciacion y enfoque ya que su publico

objetivo son personas de estratos altos.

Para el caso especifico de REAL DE DROGAS se plantea la necesidad de seguir una
estrategia de diferenciacion ya que dentro de sus fortalezas se encuentra el servicio al
cliente y su permanencia en el mercado por mas de veinte afos, la mayoria de sucursales
tienen el formato tradicional de comercios al por menor con baja inversién en tecnologia,

en muebles y enceres, etc.

Es necesario que la empresa piense en fortalecer su marca y que sea reconocida en las
ciudades y poblaciones en las que tiene presencia, en diversas reuniones sostenidas con los
propietarios se ha planteado unificar la imagen de las droguerias, se realizé un sondeo de
recordacion de marca y como resultado se evidencio que 8 de cada 10 personas no sabian

el nombre del establecimiento.
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6.14.2 COMPRADORES

En este sector especialmente los clientes son muy sensibles en el aspecto de prontitud e
inmediatez, por cuanto al no encontrar el producto que solicitan se dirigen a otro lugar a
comprarlo ya que si es una urgencia (que en la mayoria de casos lo es) no hay alternativa
de esperar por el producto, se hace necesario acortar lo méas posible el tiempo de entrega de
los medicamentos ya sea teniéndolos en el inventario o consiguiéndolos para el mismo dia
que son solicitados en el caso en que el cliente acepte el tiempo de espera, algunos
distribuidores mayoristas viendo esta necesidad han implementado un servicio llamado
exprés para medicamentos de alto costo y que se necesitan de manera urgente; los clientes
buscan en las droguerias mas que una persona que les despache sus medicamentos
personas profesionales y que los puedan asesorar en cuanto se les presentan dudas respecto
a sus recetas, el servicio al cliente es de vital importancia y asi es entendido por todo los

involucrados en el sector.

Los consumidores son mas conscientes de los riesgos que tiene para la salud el auto
medicarse, comprar medicamentos en sitios de confianza o reconocidos hacen que las
empresas pequefias tengan desventajas con los grandes almacenes, los consumidores tienen
a la mano herramientas para conocer los productos que el médico les receta como la
Internet, medios como la television, la radio, revistas, etc., lo cual hace que el cliente este
informado de novedades, nuevos usos, nuevos productos de manera inmediata y en algunas

ocasiones antes que las personas de la drogueria.

Todo esto se debe a que algunos laboratorios realizan campafias publicitarias agresivas de
nuevos productos en medios masivos sin informacion previa, citamos el caso del
laboratorio Genoma Lab, el cliente esta cada vez mejor informado y el precio bajo es
tenido muy en cuenta debido a la situacion econdmica general, es importante que las

empresas definan una estrategia que se ajuste a su entorno y a sus clientes.
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6.14.3 SUSTITUTOS

Como no se esta hablando de un solo producto sino de muchos el enfoque que hemos

encontrado se refiere a:

e Empresas: La fusiones entre empresas incluso de caracter privado como de economia
mixta se hacen visibles y estan a la orden del dia, nos referimos al caso de CAFAM con
almacenes EXITO, son un convenio de cooperacion (por llamarlo de alguna manera) entre
estas dos empresas que buscan fortalecer las droguerias existentes de CAFAM y que sin

lugar a dudas va a impulsar este tipo de convenios a futuro.

e Productos: Existen en el mercado muchos laboratorios fabricantes y se hace dificil tener
todos los productos de diferentes marcas, citamos un ejemplo: Tenemos de principio activo
el ACETAMINOFEN vy lo fabrican laboratorios como; Laproff, América genéricos, AZ
Farma, Memphis, Sanofi, Bioquifar, Wintrop, Gen Far, MK, entre muchos otros, los
clientes aceptan estas u otras marcas ya que son productos de alta rotacion y no se exige
que sea de tal o cual marca la mayoria de veces, los laboratorios fabricantes hacen ingentes
esfuerzos en publicidad para que las personas reconozcan las diferentes marcas pero como

ya se dijo en algunos casos no tiene mayores efectos.

6.14.4 PROVEEDORES

Los laboratorios multinacionales optan por no vender a comercios minoristas sino a
mayoristas por cuanto en la mayoria de casos deben cumplir con una cuota de compras y
en las condiciones que ellos dicten, solo los laboratorios nacionales acceden a realizar
negociaciones en algunos productos o combos en contadas ocasiones, es importante
resaltar que no todos los laboratorios estan dispuestos a negociar porque prefieren vender
sus productos al mayorista, las negociaciones se deben realizar para algunos productos con

el mayorista y no es posible logran grandes descuentos, los combos a los que hacemos
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referencia algunas veces no son convenientes por cuanto traen productos de escasa o0 nula
rotacién; para el caso de los laboratorios que estan dispuestos a vender sus productos a
minoristas o cadenas de droguerias se debe realizar una negociacion efectiva y estrechar

los vinculos con éstos.

El poder de los proveedores y laboratorios en este sector es muy fuerte y hace que la

industria minorista obtenga utilidades bajas respecto de los grandes laboratorios.

6.14.5 COMPETIDORES DE LA INDUSTRIA

La competencia en el sector es muy dinamica se trata de una industria fragmentada en la
actualidad pero con una tendencia hacia la consolidacion de las empresas presentes en el
sector con una estrategia definida, es el caso de Drogas La Rebaja, Farmatodo,
Farmacenter, Locatel, Cafam, Colsubsidio, etc., cada vez se hace mas dificil para los
nuevos negocios ingresar y se esta viendo como algunas droguerias mencionadas
anteriormente en donde se encuentran son lideres y terminan con la competencia que no

tiene una estrategia y recursos para afrontar la competencia de marcas.
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Estructura simplificada de |a cadena

Cloruro de colina

Vitaminas
Acidos organicos Vitaminas y
Acido clorhidrico provitaminas

Cereales Toria de soya

Bazes de cosméticos
Metanol

Excipientes

Plantas meclicinales
Azlicar refinada
Metanaol

P . Productos medicinales y
Principios activos o
excepto antibidticos

Productos biologicos

Compuesios organicos excepio vacunas
Clorohidratos
Aminoacidos mpag
- Antibidticos

Sales quimicas

Medicamentos
veterinarios

(Goma arabiga

<%

AFIDRO ASINFAR ASOCOLDRO
Camara de |a Industria o
Famacéutica EPS-IPS
Ingtitutos de Universidades
Investigacion

Fuente: DINP- DDE

Figura 10. Estructura de la cadena farmaceutica. DNP.

7. MARCO METODOLOGICO

Estudio exploratorio, por cuanto se desea obtener informacion del sector y utilizarla para
desarrollar estrategias que nos lleven a nuevas formas de aprovechamiento de las
condiciones favorables del entorno aplicando principios de planeacién prospectiva

ampliando asi las perspectivas existentes.
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A continuacion se describen los pasos a sequir en la aplicacion del modelo propuesto

MMGO, su desarrollo en el presente trabajo v la aplicacion de otras herramientas:

e Presentacion de la empresa (historia, valores corporativos, mision, vision, etc.) se
realizara una primera aproximacion del estado actual.
e Analisis situacional y competitivo actual.

e Anadlisis del sector y las fuerzas que impulsan la competencia.

e Aplicacion inicial matriz MMGO a Real de Drogas (Diagnoéstico) en los diferentes
componentes de la matriz como son: planeacion y estrategia, gestion de mercados, cultura
organizacional, estructura organizacional, produccion, finanzas, gestion humana,
exportaciones, importaciones, logistica, asociatividad, comunicacion e informacion,
innovacion y conocimiento y medio ambiente.

e Analisis, resumen y presentacion de la serie de datos y graficas como resultado de la
aplicacion de guias del modelo.

e Aplicacion del pentdgono de la excelencia para pymes.
e Disefio de ruta.

e Conclusiones y recomendaciones.

7.1 PROCESO METODOLOGICO: METODO INDUCTIVO

La conclusion es sacada del estudio de todos los elementos que forman el objeto de
investigacion, es decir que solo es posible si conocemos con exactitud el ndmero de
elementos que forman el objeto de estudio y ademas, cuando sabemos que el conocimiento
generalizado pertenece a cada uno de los elementos del objeto de investigacion. En la
investigacion se utilizara el método inductivo ya que necesitamos recabar diversas fuentes
y lograr la mayor cantidad de informacion relevante para llevar a cabo las mejores

estrategias de planeacion.
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8. ANALISIS DE RESULTADOS MMGO

8.1 CALIFICACION INICIAL MATRIZ MMGO 18

Como parte fundamental de la investigacion el grupo de investigacion GPyMES EAN se
ha propuesto llevar de la mano la academia y la practica y proponen por medio de la
aplicacion del Modelo de Modernizacién empresarial poner a disposicion de los

empresarios esta herramienta en pro de mejorar su gestion y ser mas competitivos.

Analisis situacional:

La empresa Real de Drogas se encuentra en el estadio dos de acuerdo a los resultados en la
aplicacion de la matriz, a excepcion de la matriz de situacion medio ambiente en donde se
evidencia estar en el estadio cuatro debido a que la legislacion y las entidades
gubernamentales encargadas de la vigilancia en el cumplimiento de estas normas ejercen
un estricto control en cuanto a residuos de tipo hospitalario se refiere, todas las empresas
prestadoras de servicios en salud deben tener registros escritos y todo el personal debe
saber el procedimiento de almacenamiento, tratamiento y destino final de dichos residuos;
generalmente en esta situacion (estadio dos) se evidencia que el trabajo de mejoramiento,

innovacion, etc., esta por empezar.

Se realizé una calificacion inicial a la empresa Real de drogas en donde se evidencid una
empresa presente en el estadio dos del modelo, luego se realizaron reuniones sucesivas con
la asamblea familiar para explicar el modelo y su desarrollo dentro de la empresa,
posteriormente se realizé una reunidn en la universidad E.A.N. donde se explicé acerca de
la prioridad de los componentes y el disefio de la ruta, finalmente se realizaron reuniones
para priorizar los componentes y para ver cudles eran los de mayor impacto para

intervenirlos.

'8 Nieto potes, Mauricio - Velasquez Contreras, Andrés, Modelo Integral para la Modernizacion Empresarial.
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Figura 11. Calificacion inicial matriz MMGO.

8.2. SEGUNDA CALIFICACION DE LA APLICACION DEL MMGO

Luego de realizar las mejoras aplicando la matriz MMGO en la empresa Real de Drogas se
seleccionaron cinco componentes organizacionales fundamentales para el desarrollo de la
organizacién como lo describe el articulo pentagono de la excelencia para pymes®®, se
decidio trabajar como prioridad planeacion y estrategia ya que es el pilar fundamental para
desde alli construir una organizacién que puede llegar al estadio cuatro que es el nivel
optimo de nuestro modelo. Para explicar lo que se ha hecho hasta el momento en la
empresa haremos una comparacién de las calificaciones obtenidas en la matriz y como se
ha de desarrollado cada descriptor para legar al estadio en el que se encuentra, se haran
recomendaciones para seguir la ruta de mejoramiento. Como se menciond anteriormente se
seleccionaron cinco componentes de acuerdo al pentagono de la excelencia para pymes los

cuales son:

19 E| pentagono de la excelencia para las Pymes, Rafael Pérez Uribe, revista Coyuntura Pyme N. 32, ANIF,
paginas 10 a 34.
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e Planeacion y estrategia
e  Gestion de mercado

e  Cultura organizacional
e Finanzas

e Innovacién y conocimiento

Vemos que la eleccion de estos componentes son apropiados para el tipo de empresa
comercial como lo es Real de Drogas, en reuniones anteriores se habia decidido darle
prioridad al componente planeacién y estrategia, esta decisién se mantiene y se desarrollara
a continuacion junto con los componentes mencionados en el articulo del pentagono de la
excelencia, los componentes que no se ajustan al modelo son tenidos en cuenta pero la
priorizacion se da en los cinco seleccionados, los componentes como exportaciones 0
importaciones son importantes en cuanto a los diferentes tratados por firmar y tendran
mayor importancia en cuanto a la apertura de nuevos mercados, es un modelo flexible y que
se ajusta a las necesidades de cada empresa.

INFORME INTEGRAL

PLAN Y ESTRATEGIA
m MERCADOS

c ANIZACIONAL
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
GESTION PRODUCCION
FINANZAS

GESTION HUMANA
EXPORTACIONES
IMPORTACIONES

LOGISTICA

ASOCIATIVIDAD

COMUNICACION E INFORMACION
INNOVACION Y CONOCIMIENTO
MEDIO AMBIENTE

10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00 70,00 80,00

Figura 12. Segunda calificacion matriz MMGO.



70

8.3 ANALISIS DE COMPONENTES NO INCLUIDOS EN EL PENTAGONO

8.3.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Anélisis situacional: Existen roles y jerarquia pero no una organizacion formal, no hay
conciencia de la responsabilidad que se tiene en cada cargo ni del limite de sus funciones,
todas las personas en la organizacion hacen de todo, se encargan de la logistica, ventas,
administracion, caja, aseo, mercadeo en el punto de venta, etc., no se puede evaluar el
desempefio versus afios anteriores o periodos pasados puesto que no se tienen datos, asi
mismo no se tiene por escrito un manual de procedimientos ni de funciones aunque las
personas estan capacitadas para ejecutar las tareas de todo el negocio, existen manuales
que se pueden consultar via web en cuanto al manejo de residuos, inyectologia, etc., la
seleccion de personal se realiza por medio de recomendacion de otros duefios de negocio 0
empresas en las cuales ha laborado la persona, se mira ante todo habilidades de
comunicacion, habilidad y orientacion a las ventas, actitud de servicio, conocimiento del

negocio y sobre todo experiencia.

Problemas y potencialidades: La falta de establecer un manual de funciones hace que no se
tenga en claro cuales son las funciones que debe tener cada empleado y que se
desaproveche la oportunidad de mejorar en los procesos dentro de la empresa, se debe
empezar a contratar personal para cargos especificos con funciones y responsabilidades
puntuales asi como elaborar mejores contratos de trabajo ya que ain se maneja solo un
contrato verbal, este tipo de contrato escrito asegura una mayor estabilidad, desempefio,

cumplimiento y brinda mayores y mejores condiciones en el lugar de trabajo.

Recomendaciones: Elaborar un manual de funciones; elaborar un método de seleccion de
personal asegurando tener a la persona adecuada para cada cargo, dibujar un organigrama y
revisar si se necesita crear nuevos cargos ya que el avance en el ritmo de los negocios lo

exige.
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8.3.2 GESTION DE PRODUCCION
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Figura 13. Matriz de gestion de produccion

Analisis situacional: Por ser esta una empresa comercializadora no aplican todos los
conceptos en esta area en profundidad, sin embargo podriamos mencionar que en la
empresa no se realiza un efectivo control de costo o por lo menos no se tiene sistematizado
lo cual ahorraria mucho tiempo en cuanto a fijacion de precios, seleccion de proveedores,
etc., no se realizan presupuestos en ventas aunque si se discute cual debe ser la meta para
estas, a este respecto cabe precisar que no se realizan las correcciones en cuanto a
inflacion, estimativos de crecimiento de la demanda, etc.; no se manejan estadisticas en

cuanto al manejo de inventarios en especial la rotacion de estos.

Problemas y potencialidades: Se debe tener una colaboracion mas estrecha con los
proveedores para que envien informacion via e mail ya que facilita el proceso de
digitalizacion y pasar en formato digital las facturas que se tienen, se incurre en un costo
de oportunidad en cuanto a seleccion de proveedores por no tener estadisticas de costos

para cada proveedor.
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Recomendaciones: Se debe seleccionar a las personas adecuadas para procesos como el
control de los inventarios para evitar grandes pérdidas en materia de productos vencidos,
en mal estado o deteriorados, se hace necesario determinar una mejor distribucién de los
espacios y aplicar conceptos como area visual del cliente, colores llamativos y una

visualizacién adecuada de los productos.

8.3.3 GESTION HUMANA

ESTR EL PLAN DE GESTION HUMANA =&
FINANCIACION =

RECLUTAMIENTO
SELECCION
CONTRATACION
INDUCCION
CAPACITACION

ENTRENAMIENTO

PROMOCION

EVALUACION DE DESARROLLO
COMPENSACION =

BIENESTAR SOCIAL =

MANEJO LABORAL =

SALUD OCUPACIONAL =

000 500 10,00 1500 20,00 2500 30,00

Figura 14. Matriz de gestion humana

Andlisis situacional: La seleccién como ya se habia mencionado anteriormente se realiza
por medio de recomendacion de duefios de otros negocios, se tiene en cuenta la
experiencia, el conocimiento, la actitud, la presentacion personal, en cuanto a la
remuneracion, se tiene un salario fijo y una comision por ventas en algunas lineas de
productos; no se tiene por escrito un reglamento de trabajo pero las reglas que se siguen
son las generalmente aceptadas en todos los trabajos; no se realizan evaluaciones de
trabajo en cuanto a desempefio pero se reconviene verbalmente cuando sea necesario, no se

realizan actividades de salud ocupacional; se hace una reunion de despedida de fin de afio
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en donde se exalta el compromiso de las personas en la empresa y se exponen algunos de

los objetivos para el afio siguiente pero no de manera formal.

Problemas y potencialidades: Debido a la falta de un proceso de seleccion formal y a una
clara estructura se desconocen las funciones y algunas habilidades de las personas, no se

evalla adecuadamente el rendimiento del personal periodo a periodo.

Recomendaciones: Establecer un proceso de seleccion formal y un manual de funciones,
sistematizar los resultados en cuanto a ventas promocionales obteniendo estadisticas para

evaluacion de desempefio.

8.3.4 EXPORTACIONES

A PR - ® -A--.. O RCADO 12,
& -o -o' DO ! 8,3
= 0
EXPOR R : 8’3
o.o- 0 : ‘ .' : 5 12’
» R ACION D PROD D | - ,4. B 8,33
OS D OR ® ONTRO 8,33

Figura 15. Matriz exportaciones

Andlisis situacional: No se tiene una estructura adecuada para realizar exportaciones ni se
cuenta con las personas expertas que este tema requiere, se desconocen las oportunidades

que se tendrian en diferentes mercados; por lo general se piensa que los procesos de
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exportacion los realizan empresas como multinacionales y que se requiere tener muchos
recursos y amplios conocimientos en cuanto a legislacién, manejo de monedas extranjeras,
ademas no se participa en ruedas de negocios para realizar acercamientos con empresarios
extranjeros; el nivel de riesgo es algo que preocupa, en este mismo sentido algunas
entidades tanto privadas como gubernamentales no son muy claras en cuanto al apoyo a los

empresarios para emprender estas actividades.

Problemas y potencialidades: La falta de interés y la desinformacidn hace que se pierdan
oportunidades de explorar nuevos mercados con productos como los medicamentos que
son de primera necesidad y en Colombia se producen con altos estandares de calidad, la
mayoria de empresas en este ramo no tienen iniciativa emprendedora en este sentido.

Recomendaciones: Como medida inicial se requiere tomar conciencia acerca de la
necesidad de abrir nuevos mercados y tener abundante informacién acerca de estos
procesos, este tipo de iniciativas requiere de personas con un alto perfil, se hace necesario
crear un departamento encargado de esta funcion.

8.3.5 IMPORTACIONES

PORTACIO O b0 J16,67
98,3
ORMA As (B 38,3

PO AD PORTACIO RA '8’3
O A D PORTACIO > < l8,3
OSD ORMACIO O RO l 8.3

0,00 00 0,00 00 0,00

W W WL WL

Figura 16. Matriz de importaciones
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Analisis situacional: No se realizan procesos de informacion acerca de productos que
puedan ser importados a un mejor costo ya que se cree que los impuestos de entrada
equiparan con los productos que son comercializados en el pais, en algunos casos para
medicamentos de marca los laboratorios farmacéuticos se encargan de importar los
productos desde sus filiales en otros paises, también los laboratorios contratan maquila
dentro del pais y luego ponen su marca a los diferentes productos, asi mismo los
laboratorios realizan acuerdos de importacion y exclusividad y no permiten que empresas

ajenas a ellos se queden con la distribucion.

Problemas y potencialidades: Los laboratorios en la mayoria de los casos exigen una cuota

de venta y grandes volimenes en el mes lo cual requiere grandes sumas de dinero.

Recomendaciones: Se debe conocer la procedencia de los productos y comunicarse con los
laboratorios para saber si es posible realizar la importacion por particulares obteniendo asi

una mayor rentabilidad en los productos.

8.3.6 LOGISTICA

Analisis situacional: La empresa recibe mercancia dos veces por semana, se ingresa al
sistema por medio de lectura de cddigo de barras, en el sistema se ajusta el costo del
producto asi como el impuesto que tenga y la utilidad, en el sistema aparece el item de
manejo de maximos y minimos pero no se utiliza, este proceso de recibo, revision, ingreso
al sistema, colocacion, exhibicion se hace con algunos retrasos ya que se ve como algo que

quita tiempo en la actividad de ventas y las personas no quieren esta responsabilidad .
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ON LO 8,33
R 0 R R 8,33
AD ON D RIA 8,33
o 0 8,33
R DE LO 8,33
OMF B 8,33
DICADC 0 0 8,33
A DE INFORMACION | 16,67

Figura 17. Matriz de Logistica

Problemas y potencialidades: Se deben organizar de mejor manera estos procesos ya que
requieren tiempo para revisar los productos en cuanto a fechas de vencimiento, estado de
los productos, posterior registro en el formato requerido por la secretaria de salud, se
requiere un lugar para realizar esta labor diferente al de area de ventas asi como tener el
sistema disponible; se debe llevar un registro de devoluciones por ejemplo por fecha de
vencimiento proxima, por que no era el producto que se pidi6 o la cantidad requerida, de la
misma manera registrar datos como quien atendié la solicitud, fecha de contacto y tiempo
en que sera solucionado el problema; se hace necesario organizar la mercancia por
categorias ya que esto facilita a los clientes la escogencia de los productos y mejora el

aspecto del negocio.

Recomendaciones: Organizar un area especifica para el mejoramiento de este proceso,
asignar a una persona esta responsabilidad para que ejecute esta tarea con la mayor
eficiencia posible y retribuyéndolo de mejor manera; organizar por categorias los
productos ejemplo: aseo personal, cuidado del bebe, cosméticos, etc., utilizar la

herramienta de maximos y minimos asi como llevar una estadistica de rotacion para
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determinados productos, llevar un registro de las fechas de vencimiento de todos los
productos en existencia, proveedor, registro Invima, nimero de lote, etc., este es un
proceso que requiere tiempo y paciencia pero que mejorara el indice de pérdidas en
mercancia vencida en los anaqueles.

8.3.7 ASOCIATIVIDAD

. ECTORY /0 D 20,
-l 9,17
it 36,
R AR . DAD 20,
ACTORES TAMEIEN MPORTANTES DE EXIT 12|50

Figura 18. Matriz de Asociatividad

Andlisis situacional: La empresa esta catalogada como empresa dedicada al comercio
minorista, aun asi se han logrado importantes acuerdos con los proveedores en cuanto a
mejores plazos y precios debido sobre todo a la trayectoria, reconocimiento, seriedad y
cumplimiento de la empresa, ademas de lograr negociaciones a mejores precios con
laboratorios nacionales; en comparacion con empresas presentes en el mercado no se ha
logrado consolidar la marca, se encuentran en el mercado empresas que llevan muchos
afios consolidando la marca.
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Por ejemplo drogas La Rebaja que es un referente en cuanto a este esfuerzo, realiza
publicidad en todos los medios y estd presente en todo el pais; empresas que han
incursionado en el mercado Colombiano recientemente como Farmatodo han logrado en
poco tiempo posicionarse y ser reconocidas, no se puede desconocer que esta empresa
tiene un formato de hiper mercado y realiza publicidad por ejemplo en television y con
figuras reconocidas de la pantalla chica del pais asi como folletos que circulan en los
periddicos de mayor rotacion, a esto se suma la realizacion de importantes inversiones en
cuanto a locales se refiere en zonas estratégicas de la ciudad capital, manejan un amplio

surtido, personal especializado y tiene un fuerte brazo financiero.

A nivel interno se han hecho reuniones tendientes a unificar la imagen y marca con los

hermanos propietarios de Real de Drogas sin llegar a compromisos serios.

Problemas y potencialidades: Existen en esta industria laboratorios multinacionales los
cuales realizan investigacion y desarrollo, grandes inversiones en plantas filiales y sobre
todo una fuerte proteccion sobre propiedad intelectual obteniendo patentes sobre moléculas
algunas incluso hasta por mas de veinte afios; se realizan contratos con empresas locales
para realizar produccion bajo estandares prefijados o maquila; existen laboratorios
nacionales que fabrican productos que ya no estan protegidos con leyes de propiedad
intelectual, estos laboratorios no realizan mayores inversiones en investigacion y desarrollo

de nuevas moléculas, un ejemplo de marca versus principio activo o0 nombre genérico.

Una pastilla cuyo principio activo es ibuprofeno a una concentracion de 800 miligramos
producido por laboratorios nacionales se consigue en el mercado a $ 300 la unidad,
mientras una pastilla de ibuprofeno de 800 miligramos de laboratorios Pfizer bajo el
nombre Motrin se consiguen en $ 2.500 cada una, esto se debe a que los laboratorios
multinacionales han logrado realizar investigacion acerca de como lograr que tanto el
recubrimiento, la degradacion y las condiciones de absorcion del medicamento sea mas

eficientes y por lo tanto logran un efecto mas rapido y duradero para los pacientes en
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comparacion con los productos nacionales; las empresas multinacionales imponen
condiciones en cuanto al precio, volumen de compras y asi seleccionan a los pocos
proveedores que distribuyen sus productos, lo cual hace que tanto los mayoristas como los
minoristas no tengan un poder de negociacion alto; existe una gran brecha entre las
multinacionales y los laboratorios nacionales que no logran obtener nuevos desarrollos ni

avances en materia cientifica.

Recomendaciones: Se hace necesario unificar la imagen y realizar esfuerzos por lograr un
reconocimiento de marca, se recomienda crear un nuevo eslogan y logotipo, existen
iniciativas en las cuales se pueden lograr importantes reducciones en gastos si se trabaja de
manera conjunta.

8.3.8 COMUNICACION E INFORMACION

PATO! ‘, W37

Figura 19. Matriz de Comunicacion e informacion

Andlisis situacional: Se realizan reuniones cada quince dias en las cuales se presentan los
temas a tratar, se comienza cuando esté presente la mayoria, todas las personas participan

pero se suelen desviar del tema central, se lleva un documento en el cual se apuntan las
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tareas pendientes y se registran las actividades e ideas de los participantes, este es un
documento a manera de acta, asi mismo las actividades que se dejan pendientes o las
sugerencias no se realizan prontamente ya que no hay un verdadero compromiso. Por lo
general no se llevan registros escritos e informacion acerca de los proveedores, clientes,
finanzas, empleados, procedimientos, mision, vision, etc., se tiene correo electrénico y se

utiliza para realizar comunicacién con algunos proveedores.

Problemas y potencialidades: No se cuenta con registros escritos acerca de las actividades
de la empresa en ningun nivel. La organizacion posee sitio web y se encuentra en una etapa

inicial.

Recomendaciones: Comenzar a reunir toda la informacién que se tiene en la empresa
acerca de los empleados, proveedores, clientes, etc., para su posterior digitalizacion, luego
se debe establecer una intranet para que todos tengan acceso a la informacion creando asi
una memoria colectiva, es importante tener toda la informacion asi como saberla transmitir
efectivamente. Se recomienda crear un sitio web de la empresa con informacion de la
organizacion para luego ofrecer servicio a domicilio, se hace necesario a este respecto la
contratacién de una persona que realice el manejo y mantenimiento de la tecnologia para

que este proyecto sea posible.

8.3.9 MEDIO AMBIENTE

Analisis situacional: En esta empresa la gestion de residuos se hace conforme a la ley y en
especial debido a la exigencia de la secretaria de salud para ser muy cuidadosos en cuanto
al manejo de residuos hospitalarios en todas las entidades prestadoras de servicios en salud
se debe hacer un plan integral de manejo de residuos hospitalarios, cada empresa debe
redactar uno conforme a la exigencia y a la altura de las circunstancias, el manejo de los
residuos lo hacen empresas especializadas en cuanto al manejo de punzocortantes y
medicamentos vencidos por ser estos peligrosos para el medio ambiente y para las

personas si se desechan de manera irresponsable.
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RESIDUOS SOLIDOS

AGUAS RESIDUALES

EMISIONE S ATMOSFERICAS
MATERIAS PRIMAS Y/O INSUMOS

SALUD Y SEGURIDAD INDUSTRIAL

ANALISIS DEL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO
SISTEMA DE GESTION AMBIENTAL
REGISTROS Y DOCUMENTOS

MANEJO AMBIENTAL

0,00 10,0020,0030,0040,0050,0060,0070,0080,0090,0000,00

Figura 20. Matriz de medio ambiente

Problemas y potencialidades: Se tiene un adecuado manejo ambiental en cuanto a residuos

se refiere y es una de las fortalezas de todas las empresas del ramo.

Recomendaciones: Se debe seguir cumpliendo con las normas y fortalecer el reciclaje ya
que se debe hacer una seleccion mas rigurosa de materiales como cartdn, plasticos y vidrio.

8.4 ANALISIS POR COMPONENTES DEL PENTAGONO DE LA EXCELENCIA

m Y ESTRATEGIA

GESTION DE MERCADOS

CULTURA ORGANIZACIONAL

FINANZAS

INNOVACION Y CONOCIMIENTO

10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00

Figura 21. Pentagono de la excelencia cinco componentes.
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La empresa goza de gran afluencia de publico ya que es conocida por los habitantes de los
barrios en donde se encuentra, tiene una amplia trayectoria pero su marca como tal no tiene
recordacion, se hace necesario realizar en forma escrita, con base en reuniones y el debido
consenso el establecimiento de la vision, la mision, politica de buen gobierno etc., estas son
las bases para formar una empresa de clase mundial; se debe asi mismo seleccionar una

estrategia y dar el paso hacia un nuevo formato.

Recomendaciones: Seguir juiciosamente la aplicacion del MMGO en su objetivo de formar

empresas que pretenden estar en el estadio 4.

8.4.1 PLANEACION Y ESTRATEGIA

PRINCIPIOS DE PLANEACION

SISTEMA DE FINALIDADES (Mision,
Vision y Objetivos)

VALORES CORPORATIVOS

ESTRATEGIAS

0,00 5,00 10,00 1500 20,00 2500

Andlisis situacional: No se evidencia por lo menos en forma escrita la existencia de una
mision, vision, valores corporativos, planes, etc., la gerencia tiene el conocimiento de un
cddigo de ética tacito y aplicable en la relacién con los proveedores, clientes y en general
en el manejo del negocio, este conocimiento por ejemplo el trato y el respeto por el cliente
hacen que las empresas pequefias sean altamente competitivas, aunque no se tenga nada

escrito es muy importante su aplicacion en el dia a dia, por lo general la gerencia y los
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colaboradores no olvidan estos conceptos basicos pero demasiado importantes para no

prestarles la atencién que se merecen.

PINCIPIOS DE PLANEACION

SISTEMA DE FINALIDADES (Mision,
Vision y Objetivos)

VALORES CORPORATIVOS

ESTRATEGIAS

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00 70,00

Figura 22. Matriz Final Planeacion estratégica

Problemas y potencialidades: La no existencia de misién, visidn y estrategias hacen que la
empresa no sea visible ante los proveedores, los clientes y en general el sector donde se
encuentra inmersa, hace que se pierda una posicion competitiva de vanguardia, ya que las
empresas que obtienen mejores resultados en una industria son las que toman una posicion

competitiva clara y la logran comunicar efectivamente a sus grupos de interés.

Recomendaciones: Realizar reuniones para que con la participacion de los interesados se
haga por escrito la misién, vision y estrategias a seguir; existen muchas acciones que se
pueden llevar a cabo y entre ellas se recomendo unificar la imagen de la empresa y darle
mayor reconocimiento a la marca REAL DE DROGAS realizando inversién en publicidad,
fortaleciendo la imagen dentro y fuera de la empresa, asi como realizar compras de manera
centralizada con productos de alta rotacion, una fecha de vencimiento apropiada y a un
menor costo. Se realizaron varias reuniones a lo largo de un afio de las cuales se eligieron

los valores predominantes a nivel personal y en las actividades diarias, de alli se hizo la
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mision de la empresa y quedo pendiente la vision y la eleccion de la estrategia formal de la
empresa aunque se tiene claro que esta sera una estrategia de diferenciacion para fortalecer

la competitividad versus empresas que ya han recorrido este camino.

8.4.2 GESTION DE MERCADOS

omer‘g EMPRESA HACIA EL MERCADO

PLANEACION Y CONTROL DEL MERCADEO

INVESTIGACION DE MERCADOS
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR ... 8

ESTRATEGIA DE PRODUCTO O SERVICIO

ESTRATEGIA DE PRECIO

ESTRUCTURA Y ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

ESTRATEGIAS DE VENTAS

ESTRATEGIA DE COMUNICACION

SERVICIO AL CLIENTE

10,00 20,00 30,00 40,00 50,00

0RIE”A EMPRESA HACIA EL MERCADO

PLANEACION Y CONTROL DEL MERCADEO

INVESTIGACION DE MERCADOS
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR ... s

ESTRATEGIA DE PRODUCTO O SERVICIO

ESTRATEGIA DE PRECIO

ESTRUCTURA Y ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

ESTRATEGIAS DE VENTAS

ESTRATEGIA DE COMUNICACION

SERVICIO AL CLIENTE

0,00 10,00 20,00 3000 4000 50,00 60,00 70,00

Figura 23. Matriz final gestion de mercados
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Analisis situacional: No se realizan estudios de mercado preliminares cuando se va a abrir
un nuevo negocio ni cuando se esta en el punto, algunas de las droguerias llevan mucho
tiempo en los barrios y las personas ya conocen su trayectoria, no se realizan camparias
publicitarias con cubrimiento o uso fuera del barrio donde se trabaja ni se incentiva a los
clientes a comprar mas con campafias de promocion por parte de los proveedores o
laboratorios, el precio es fijado con base en una utilidad deseada pero no se tiene en
conocimiento la contabilidad del negocio ni se exige al contador de turno ningln informe
contable, cabe resaltar que la atencién al cliente es muy importante ya que es la razon de ser
de todo negocio, no se tiende a ser flexible en cuanto a la buena atencion se refiere y la
cordialidad es importante en el trato con los clientes, aun se tiene el proceso de ventas
como el central en la empresa y no se realiza la funcion de mercadotecnia centrada en el

cliente.

Precios: el precio de los medicamentos se fija mediante el costo de adquisicion mas el
porcentaje de utilidad variando entre lineas como leches y pafales, inyectables y productos

de uso permanente, productos éticos o de marca y productos de consumo masivo o popular.

Promocion: se tienen precios bajos durante todo el afio en productos catalogados como
tratamientos prolongados, también productos de alto consumo como lo son leches y pafales
se tienen con un muy buen precio, se realizan actividades como rifas entre los clientes por
compras superiores a $ 30.000, en algunas ocasiones los proveedores realizan campafias
publicitarias y de promocién de sus productos en los locales comerciales pero no en todos

los puntos.

Publicidad: la imagen de las droguerias es tradicional con colores blanco y azul para la
estanteria y muebles o vitrinas en aluminio, modulos para el almacenamiento de los
medicamentos que tienen alguna publicidad de algunos laboratorios o productos
cosméticos, no se realiza entrega de catalogos de ventas, ni panfletos promocionales, no se

maneja publicidad en medios escritos, televisivos, se ha manejado publicidad radial en una
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emisora local unicamente, los resultados no han sido cuantificados, se realiza patrocinio de
equipos de microfttbol y futbol en campeonatos organizados por las juntas de accion
comunal en los barrios en los que esta presente alguna de las droguerias REAL DE
DROGAS.

Plaza: las droguerias estan ubicadas en barrios populares como: Bachué, Santa Helenita,
Villa Luz, Villas del Dorado, Engativa, La Estrada, correspondientes a estratos 2, 3y 4 en
algunos barrios llevan incluso mas de treinta afios en funcionamiento y son muy conocidos
por los habitantes del sector, hay algunas droguerias que fueron adquiridas recientemente
pero en los barrios son conocidas por su nombre ya que son barrios aledafios o cercanos a

las droguerias ya existentes.

Problemas y potencialidades: Debido a los escasos recursos con los que se cuenta no es
posible realizar campafias de publicidad en los grandes medios y no se cuenta con
herramientas y conocimientos para hacer un sitio web propio, sin embargo es importante
incursionar en este canal de comunicacion ya que es mas econémico y se tiene un amplio
rango de cobertura, es dificil medir el alcance pero se puede segmentar a nivel geogréafico
por ejemplo especificar la ciudad o ciudades en donde se encuentra la empresa para asi

empezar a ofrecer servicios o productos que anteriormente no se tenian contemplados.

Recomendaciones: Realizar esfuerzos en cuanto a publicidad pero escogiendo el tipo de
publicidad y su impacto en las ventas, por ejemplo se puede obsequiar a los clientes cosas
durables como camisetas, cachuchas, sombrillas con el nombre y logotipo de la empresa,
solo por mencionar algunas posibilidades, realizar compra de bolsas con el nombre de la
empresa gque sean biodegradables, etc., se hace necesario fortalecer la marca de la empresa

y unificarla para poder realizar unas campafas de publicidad efectivas.



8.4.3 CULTURA ORGANIZACIONAL

LIDERAZGO L

PARTICIPACION Y
COMPROMISO

DESARROLLOY {
RECONOCIMIENTO
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ToDoS Lo S A

0,00 5,00 10,00 15,00
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Figura 24. Matriz final Cultura Organizacional.
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Analisis situacional: Por ser esta una pequefia empresa su socio fundador se hace
responsable del trabajo que él considera debe estar bajo su criterio como el abastecimiento
de mercancias, la fijacion de los precios, la seleccién y trato con los proveedores, es un
liderazgo de tipo autoritario, las actividades como ventas, recibo y acopio de mercancias,
limpieza, etc., estan a cargo de los deméas empleados, no se delegan funciones ni se tiene
una estructura formal, para trabajos como la limpieza no se tiene un orden estricto ni
cronograma para saber quién es el responsable de realizarla, los vendedores no tienen un
presupuesto de ventas y no se les mide su rendimiento por lineas de producto, laboratorios
o impulso de marca, etc., no se tiene metodologias de induccion y capacitacion en el
trabajo, se tienen incentivos a las ventas de determinados productos y esto en algunos casos

hace gque otros productos caigan en desuso 0 se venzan por no tener una adecuada gestion.

Problemas y potencialidades: Al no contar con una estructura y roles bien definidos
algunas veces se hace dificil saber quién tiene responsabilidad en tal o cual asunto, se hace
necesario establecer un sistema para impulsar algunas marcas de productos y ciertos
laboratorios que no realizan visitas medicas y que no tienen una alta formulacién para que
finalmente no sean devueltos por una fecha de expiracion préxima con la debida perdida a
que esto conlleva, el ambiente laboral es de cordialidad y confianza dentro de la empresa,
por ser una empresa de indole familiar las personas sienten que el trato es mas cordial y se
tiende a ser flexible en asuntos como el horario, permisos, etc., sin caer en situaciones

donde no se justifique una llegada tarde o una falta que sea reiterativa.

Recomendaciones: Se debe implementar una evaluacion de desempefio para propender el
mejor rendimiento de los empleados esto para incrementar sus ingresos y su satisfaccion
dentro de la empresa y asi mismo para saber mas acerca de sus motivaciones y necesidades,
en algunos casos se debe contratar personal que se dedique a actividades especificas como
el manejo de la caja, personal de limpieza, realizar programas de capacitacion y aprovechar
de mejor manera las actualizaciones, cursos, etc., que realizan algunas agremiaciones y

laboratorios farmacéuticos a toda la industria.



8.4.4 FINANZAS

Figura 25. Matriz final finanzas
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Analisis situacional: La empresa realiza pedidos de mercancia dos veces por semana, los
pagos a los proveedores se realizan una vez por semana, lo cual indica que se hace control
del efectivo semanalmente, se tiene un plazo de treinta dias para el pago de las facturas, el
objeto social abarca lineas generales de productos que se centran en productos de consumo
masivo, no se tienen en inventario productos de alto costo, de uso controlado o de uso
hospitalario; la contabilidad la lleva un contador al cual se le paga por honorarios, sin
embargo esta persona no presenta informes mes a mes, solo anuales y cuando se los pide la
gerencia, no formula recomendaciones, y se comporta mas como una persona encargada de
realizar tramites, no se tiene una contabilidad sistematizada, no se manejan indices de
ningun tipo, la empresa se encuentra en el estadio de venta al detalle y no se ve que se haga
necesario avanzar hacia un nuevo formato, no es la politica de la empresa dar credito solo
se trabaja efectivo, no se tiene a personal idoneo en el area contable y no se siente la

necesidad de contratar a nadie para darle un adecuado manejo a las finanzas.

Problemas y potencialidades: Al no contar con personas idoneas para la planeacion
financiera se incurre en costos de oportunidad debido a que el efectivo o el crédito podria
utilizarse para realizar compras como promociones o productos en los que se prevea un
cambio de precios, el area de compras se maneja en buena forma al lograr acuerdos con
proveedores y mejores condiciones, se ha descentralizado este proceso creando una bodega

con excelentes resultados.

Recomendaciones: Darle la importancia que se merece a la contabilidad y a la parte
financiera contratando personal idoneo para que formulen planes, hagan sugerencias y

recomendaciones de manera profesional y suficiente para el mejoramiento de la empresa.
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8.4.5 INNOVACION Y CONOCIMIENTO
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TECNOLOGIAS DE SOPORTE
----

MEDICION DE LA INNOVACION

CULTURA INNOVADORA - 5 =t
,.."....

0,00 5,00 10,00 15,00 20,00 25,00 30,00 35,00 40,00 45,00 50,00

PAR OVACIG 18
PROCESO DE INNOVACIG 8,3
RELACIC 8,3
OF ON PAR OVACIG 8,3
OLOGIAS DE SOPOR 8,3
DICION OVACIO 8,3
OVADOR? 8,33

Figura 26. Matriz final Innovaciony Conocimiento
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Analisis situacional: No se tiene en cuenta la generacion de nuevas ideas por parte de los
empleados y algunas de ellas no se estudian por considerarlas inviables en una primera
instancia, muchas de los opiniones en cuanto a organizacion del trabajo son tomadas solo

por el duefio de la empresa.

Problemas y potencialidades: Se deben escuchar las ideas de todos los colaboradores de la
empresa y tener un archivo para estudiarlas y concretarlas posteriormente, asi mismo la
incorporacion de nuevas tecnologias se hace necesario puesto que existe un claro rezago en
este campo ya que no se cuenta con un sistema propio y adecuado a las necesidades del
negocio, esta tecnologia es necesaria para mejorar muchos de los procesos en la
organizacion.

La empresa no se encuentra afiliada a ninguna agremiacion lo cual es importante para tener
acceso a informacion y estudios sobre el sector lo cual seria beneficioso en cuanto a
focalizar los esfuerzos en inversion y mejoramiento, nuevos mercados, nuevos usos de los

productos, asociacion y socializacion con otros integrantes de las agremiaciones, etc.

Recomendaciones: Incorporar un nuevo sistema de acuerdo a las necesidades de la
empresa, evaluar de manera rigurosa las ideas que se presentan de parte de los empleados
ya que estas podrian convertirse en verdaderas oportunidades de negocio. Se debe
incentivar a las personas para que sean mas participativas y por parte de la gerencia se debe
crear un ambiente en el cual las personas sientan que sus ideas y opiniones son tomadas en

cuenta.

8.5 DISENO DE RUTA, DESARROLLO DEL PENTAGONO DE LA EXCELENCIA

En este punto desarrollaremos los cinco componentes pertenecientes al pentdgono de la

excelencia para pymes los cuales son:
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e PLANEACION Y ESTRATEGIA

e GESTION DE MERCADOS

e CULTURA ORGANIZACIONAL

e FINANZAS

e INNOVACION Y CONOCIMIENTO

Se describiran los componentes realizando un andlisis situacional, describiendo sus
problemas y potencialidades, se realizara un analisis de los descriptores con mas baja
calificacion y se haran recomendaciones para alcanzar el siguiente estadio de desarrollo y

por ultimo se realizaran las recomendaciones pertinentes por area 0 componente.

8.5.1 GERENCIA ESTRATEGICA

Se han realizado reuniones con el objeto de formular la misién y la vision de la empresa
teniendo como base fundamental los valores que los propietarios han aplicado de manera
empirica en el dia a dia de la empresa. La mision que se logré desarrollar uniendo los

valores escogidos fue la siguiente:

Mision: Somos una empresa que ofrece productos y servicios farmacéuticos de calidad y a
bajo costo, para conservar y fortalecer la salud de nuestros clientes, a los cuales
brindaremos una atencidn basada en los principios de responsabilidad, ética, compromiso,

entusiasmo, estos principios seran nuestra guia para satisfacer sus necesidades
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Planeacion y Estrategia

PRINCIPIOS DE PLANEACION

SISTEMA DE FINALIDADES (Mision, Vision y
Objetivos)

VALORES CORPORATIVOS

ESTRATEGIAS

10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00 70,00

Figura 27. Gerencia estratégica matriz MMGO.

Real de Drogas es una empresa que busca el bienestar de los clientes ofreciéndoles
productos de alta calidad, confiabilidad y eficacia; con el concurso de personas
comprometidas con el servicio, generando para nuestros colaboradores oportunidades de
crecimiento, nuevos conocimientos y mayor productividad; somos una empresa
comprometida en el cumplimiento de las normas legales vigentes y a su vez con la

preservacion del medio ambiente desde nuestro lugar de trabajo.

Real de Drogas utiliza herramientas tecnoldgicas a la medida para obtener eficiencia en el
manejo de los recursos obteniendo asi una rentabilidad superior, logrando de este modo un

mayor valor para nuestros clientes, empleados y propietarios.

En este proceso de formular la mision se tuvieron en cuenta las opiniones de toda la
asamblea familiar y los valores fueron elegidos por votacién clarificando como cada valor
elegido era aplicado en el manejo del negocio.

En cuanto a la calificacion del componente sistema de finalidades se logra una calificacion

alta en el estadio tres debido a que se realizaron varias reuniones con la asamblea en pleno
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y hubo mucha discusion y debate en cuanto la eleccion de los valores ya que se tenia una
lista grande y todos ellos aplicaban para ser elegidos, luego de mucha deliberacion y
controversia se fijaron los valores por votaciones sucesivas y se llegd a una lista adecuada
para plantear a partir de alli la misién y la vision, como se anota fue un proceso nada
sencillo, sin embargo esto es solo el primer paso ya que Se requiere compromiso y

dedicacion para comunicar y hacer de estos valores los pilares de la organizacion.

La vision sigue en proceso de desarrollo y se requieren reuniones para lograr que esta sea
descrita de manera tal que refleje a donde se quiere llegar con la empresa, en sesiones
realizadas con la asamblea familiar se realizo un trabajo de planeacion prospectiva
utilizando escenarios, cada asistente a la reunion debié imaginar a la empresa dentro de

cinco afos en diferentes escenarios y etapas de madurez empresarial.

8.5.1.1 Principios de planeacion

Estadiol | [D|M| Estadio2 [1|D|M| Estadio3 |I|D|M]| Estadio4 |I{D[M
La gerencia se concentra en la Se establecen La gerencia La empresa ha
ejecucion y el control de procesos de programas hace la formulado
planeacion. semanales y medicién de su escenarios
1 se verifica su desempefio futuros y
cumplimiento. con base en evaluado su

prondsticos, probabilidad a

planes y mas de un afio.

presupuesto.

Figura 28. Principios de planeacién matriz MMGO.

La administracidén cuenta con experiencia para tomar decisiones por ejemplo los pedidos a
los proveedores se realizan dos veces por semana, esta decision de realizar los pedidos de
esta manera no se modifica ya que se cree estd acorde con las necesidades de los clientes,
aungue la empresa cuenta con sistemas lectores de cddigo de barras este no se utiliza para
generar listados de productos faltantes, no se tiene informacién de productos de alta

rotacion y utilidad.
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Con base en este pequefio ejemplo y con el fin de llegar al estadio 4 se realiz6 una reunion
para realizar un ejercicio para plantear escenarios futuros y como llegar a ese futuro
deseable, a todos los asistentes se les pidié imaginar como seria la organizacion en 5 afios,
se gener0 algo de resistencia de dar alguna opinion positiva ya que la mayoria decian que
resultaria en ambiente de alta competencia con empresas que ahora son fuertes mucho mas
consolidadas y que el futuro no se veia muy bueno, es entonces cuando uno de los
fundadores dice: “me imagino una empresa de tamafio mediano, con un nuevo formato,
reconocida y competitiva”, a partir de alli se generd una lluvia de ideas y un ameno debate

acerca de cual seria el futuro de la empresa.

Se dio cierto tipo de facilidad al hacer este ejercicio puesto que la mayoria de los asistentes
han estado en variadas ferias comerciales, capacitaciones, talleres y otras actividades
organizadas por laboratorios y agremiaciones tendientes a crear conciencia de las
potencialidades de la industria y sus nuevas tendencias; en ese momento algunas de las

conclusiones de la reunion fueron:

e Lograr una unificacion en la presentacion de las droguerias.

e Lograr una identificacion de la marca.

e Auvanzar hacia otro formato como puede ser el de Farmacenter.

e Utilizar adecuadamente los sistemas para contar con una amplitud y profundidad en el
surtido acorde a las necesidades del cliente y las nuevas tendencias.

e Realizar alianzas con supermercados de gran formato para establecer puntos de venta
dentro de sus locales y asi lograr una mayor sinergia y aprovechamiento del espacio.

e Se realizé un estudio juicioso de la competencia y de como la empresa lograra competir

en el futuro para asegurar su prosperidad y crecimiento.



8.5.1.2 Sistema de finalidades

Estadiol I'|D Estadio2 | | Estadio3 |I{D Estadio4 ||
La vision de futuro no ha sido La gerencia a Las finalidades B sistema de
estructurada. planteado una han sido finalidades es
Misién, Vision planteadas con compartido y
1 y objetivos a base en un representa un
largo plazo estudio interno instrumento de
pero no son y externo de la trabajo para
fruto de un organizacion. todos los
estudio serio. empleados.

Figura 29. Sistema de finalidades matriz MMGO.

Se acordd con la gerencia realizar reuniones semanales para lograr tener una mision y una
vision de la empresa, para la mision se les pidio a todos contestar una pregunta elemental:
¢Cudl es nuestro negocio?, se les pidio responderla teniendo en cuenta diferentes grupos de
interés, para la vision nuevamente se les pidié que se imaginaran el futuro del negocio
ampliando el horizonte en el tiempo, luego de varias reuniones se logro concretar tanto la
mision, y realizar una aproximacion de la vision; para dejar por escrito las finalidades hubo
que llegar a un consenso que tomo varias sesiones con el fin de incluir a todos los grupos

de interés

8.5.1.3 Valores corporativos

Estadiol | [D|M]| Estadio2 || [D|M| Estadio3 [I[D|M| Estadio4 [I|D|M
Se consideran los valores de manera La gerencia La seleccién La gerencia
informal. cree que los de los valores por valores a
valores se hizo por mostrado
generan una consenso o un resultados
1 ventaja mecanismo tangibles y
competitiva. amplio de hace parte de
participacion. las
competencias
del personal.

Figura 30. Valores corporativos matriz MMGO.
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Previo al desarrollo de la mision se realizé una reunion para escoger los valores personales,
familiares, empresariales, e incluirlos en la visién y la mision; se explicd como estos
valores afectan toda la toma de decisiones en la empresa y como son rectores de la

actuacion empresarial.

8.5.1.4 Estrategias

Estadiol | [D|M| Estadio2 || [D|M| Estadio3 [I|D|M| Estadio4 [I|D|M
Las estrategias se centran en el flujo Existe un La Las estrategias
de cajay en el aumento de la venta. documento de implementacion se evalian
formulacién de de las permanente
estrategias estrategias se mente y se
1 para la ha hecho de ajustan con
empresa. manera forme a los
conjunta con requerimientos
un sistema de del mercado.
gestion de
calidad.
No es posible ejercer control sobre Las Se han Se tiene un
la(s) estrategia(s). estrategias ejecutado las sistema de
han generado Estrategias indicadores
estandares de como se que evalué la
1 [desempefio. concibieron. efectividad y
alcance la
estrategia, B.:
Cuadro de
Mando Integral.

Figura 31. Estrategias matrices MMGO.

En sesiones anteriores se habia planteado la necesidad de fortalecer la imagen de la
empresa y se revisd como lo lograba la competencia, se describieron brevemente las
estrategias genéricas segun el autor Michael Porter y se decidio estudiar las estrategia de
liderazgo en costos y la de diferenciacion para seleccionar alguna de estas, nuevamente se
le pidi6 a la gerencia revisar el trabajo del contador ya que se necesitaba una herramienta de
medicién nueva (cuadro de mando integral)? para evaluar los resultados de la empresa en
el corto plazo (mensualmente) y en el largo plazo (anual), asi mismo se explicé brevemente

el uso del formulario de priorizacion usado en el modelo MMGO.

20 Kaplan, Robert y Norton David, Harvard Business Review.
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8.5.2 GESTION DE MERCADOS

‘ Gestion de Mercados

ORIENTACION DE LA EMPRESA HACIA EL MERCADO
PLANEACIONY CONTROL DEL MERCADEO

INVESTIGACION DE MERCADOS
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR Y
SEGMENTACION
ESTRATEGIA DE PRODUCTO O SERVICIO

ESTRATEGIA DE PRECIO

ESTRUCTURA Y ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION
ESTRATEGIAS DE VENTAS

ESTRATEGIA DE COMUNICACION

SERVICIO AL CLIENTE

0,00 10,00 20,00 40,00 650,00 60,00 70,00

FIGURA 32. Gestién de mercados matriz MMGO.

Se esta realizado un estudio para determinar el perfil de cliente en las droguerias, sus
habitos de compra, sus preferencias y como son solucionadas sus quejas, este estudio lo
estd llevando a cabo en su etapa inicial una miembro de la familia que estudia mercadeo.
También podemos observar que no se cuenta con una base de datos de clientes pero
podemos realizar algunas generalizaciones acerca de los clientes habituales de las
droguerias. La mayoria de las droguerias se encuentran ubicadas en barrios clasificados
como estrato tres y los clientes realizan compras de productos basicos como jabdn, crema
dental, shampoo en cojin, etc., en cuantias menores realizando estas compras de manera

diaria.

En droguerias como la ubicada en el barrio Bachué en Bogota se cuenta con clientes de la
tercera edad y en su mayoria pensionados que realizan consultas acerca de la formulacion
de medicamentos por parte de su E.P.S. y realizan compras de productos complementarios

como pueden ser vitaminas, suplementos, articulos para el cuidado personal, estas compras
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son de una alta cuantia y representan un segmento de clientes importante en las utilidades

de la drogueria.

Los clientes son fieles a las droguerias ya que han sido instaladas hace muchos afios y son
reconocidas por la calidad de los medicamentos que se entregan y su confiabilidad. La
gerencia se preocupa por saber hacia dénde se dirige el negocio y participa activamente en
seminarios, simposios y conferencias en algunos casos con el apoyo de Fenalco, en otras
con la invitacion de laboratorios multinacionales. Se cuenta con la colaboracion de asesores
externos en cuestiones de mercadeo y se han elaborado estudios acerca del comportamiento
del consumidor y las nuevas tendencias, en algunos casos se han acatado las
recomendaciones y en otros casos existe cierta resistencia al cambio y al impacto de este en

las utilidades de la empresa.

Con base en informacidn que se tenia de estudio anteriores, se avanzo hacia la integracion
con los proveedores para manejar promociones, lanzamientos, y otras actividades
conjuntamente para lograr una adecuada rotacion de los productos con el respectivo estudio
de rentabilidad y aporte a las utilidades, se usaron herramientas nuevas y efectivas con el
fin de controlar de mejor manera los inventarios para que los productos se ajustaran a las
preferencias de los clientes a su vez se realiz6 una pequefia encuesta para saber que otros

productos les gustaria encontrar a los clientes en los establecimientos.

8.5.2.1 Investigacion de mercados

algunas
variables de
mercadeo.

fuentes
externas para
algunos
fenémenos de
mercadeo.

Estadiol | D M Estadio2 | DM Estadio3 | D| M Estadio4 | DM
No usa la Consulta Consulta Contrata o
investigacion fuentes estudios de realiza
de mercados. secundarias de mercados estudios de
datos para disponibles en mercadeo

aplicables a
variables de
mercadeo de la
empresa.

Figura 33

. Investigacion de mercados matriz MMGO.
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Existe en la empresa una cultura participativa en cuanto a asistir a encuentros de droguistas
convocados por Fenalco y apoyado por diversos laboratorios y entidades diversas,
simposios, capacitaciones, cursos en diversas areas con el fin de mantenerse enterado de las
nuevas tendencias en la industria, la gerencia se ha dado cuenta de la importancia del
reconocimiento de marca y de avanzar hacia un nuevo formato en la venta minorista por lo
cual se ha recomendado a la gerencia contratar un estudio de mercado con miras a abrir
nuevas sucursales con un nuevo formato el cual cuenta con el apoyo financiero de la
gerencia, el tamafio de la empresa, el surtido, las preferencias de los clientes, y en especial
la ubicacién son algunos de los aspectos a tener en cuenta en el estudio, la evaluacion de la
matriz MMGO estara a disposicion como referencia inicial.

Es importante realizar encuestas periodicas a los clientes para saber qué tan satisfechos
estan con el servicio y a su vez conocer mas acerca de sus habitos de compra para lograr

que se sientan confianza en la empresa donde realizan las compras regularmente.

8.5.2.2 Estrategia de producto o servicio

ESTRATEGIA DE PRODUCTO O SERVICIO
Estadiol | D M Estadio2 | DM Estadio3 | D| M Estadio4 | DM
No se hace Se hace Se hace Se hace
investigacion ni desarrollo de instigacion, investigacion
desarrollo de productos y/o pero no se del mercado
productos y/o servicios sin alcanza a para
servicios. 1 |investigacion. responder al desarrollar
mercado con el nuevos
desarrollo de productos y/o
productos y/o servicios y ser
servicios. innovadores.
ESTRATEGIA DE No se analiza Se conocella Se trata de Se conoce al
PRODUCTO O la etapa del etapa del ciclo responder al detalle la etapa
SERVICIO ciclo de vida de vida, pero mercado como del ciclo de
del producto no se planea la un seguidor viday se ha
yl/o servicio y vida del con copias, diferenciado el
no se producto y/o ajustes, y producto y/o
direcciona su 1 |[servicioenel mejoras leves servicio
desempefio en mercado. en el producto proyectando
el mercado. ylo servicio su futuroen el
frente ala mercado con
expectativa del satisfaccion
mercado. para los
clientes.
PONDERACION 0,00 (0,00 |0,50 0,00 (0,00 (0,00 0,00 (0,00 (0,00 0,00 (0,00 [0,00

Figura 34. Estrategia de producto o servicio matriz MMGO
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Para mejorar en este descriptor se realizaron alianzas con los principales proveedores y
laboratorios que realizan visitas periddicas a las droguerias para conjuntamente realizar
promociones, lanzamientos y servicio gratuitos para los clientes por compra de los
productos, un ejemplo de estas alianzas y promociones son los productos de la marca Igora:
por la compra de la tintura para el cabello el laboratorio envi6 personal especializado para
la aplicacion de la tintura y cuidado general del cabello, se eligié el dia sabado para
realizar esta actividad y con las clientas que compraron la tintura el mes anterior a la fecha
de la actividad, otros proveedores como los de la marca Winny de panales también se hacen
presentes para realizar rifas de productos promocionales y presentar descuentos a los
clientes, entregas de premios por sus compras, existe en esta marca una campana de
fidelizacion para los clientes que es acompafada por el proveedor en las instalaciones de las
droguerias, estos acuerdos son beneficiosos para las dos partes ya que si se hacen
frecuentemente las personas estan muy dispuestas a participar y a probar nuevos productos,
etc., al tener contacto con los clientes de manera mas cercana se logra un mayor
conocimiento de sus preferencias, inquietudes y sugerencias acerca de los productos

ofrecidos en las actividades y de otros presentes en el establecimiento.

8.5.3 CULTURA ORGANIZACIONAL

8.5.3.1 Desarrollo y reconocimiento

Real de drogas debe realizar una descripcion detallada de los cargos que se tienen en la
empresa y redefinir las funciones para que exista una verdadera claridad acerca de las

responsabilidades de cada colaborador y de acuerdo a la estrategia que adopte la empresa.

Es importante para poder medir el desempefio contar con un sistema de base de datos que
contenga las ventas realizadas por cada persona en diferentes lineas ya sea promocionales o
no debido a que todos los productos que se tienen en el momento se deben impulsar con

efectividad para que no se presenten perdidas por descuidos en su manejo debido a que el
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personal de ventas o mercadotecnia solo prestan atencién a productos que les generan

comisiones.
DESARROLLO Y RECONOCIMIENTO
Estadiol | D| M Estadio2 | D | M Estadio3 | D| M Estadio4 | D | M
No se Los planes de Los planes de La aplicacion
evidencian desarrollo para desarrollo para de los planes
planes de los trabajadores los de desarrollo
desarrollo para se estan 1 trabajadores se para los
los trabajando de evidencian trabajadores
trabajadores. manera parcialmente. funciona de
informal. manera
excelente.
No se trabajan Los programas Los programas Los programas
programas para preparar a para preparar a para preparar
para preparar las personas las personas alas personas
alas personas que se acercan que se acercan que se
para que se al retiro laboral 1 al retiro laboral acercan al
acercan al se estan se aplican retiro laboral
retiro laboral. trabajando de parcialmente. funcionan de
manera manera
informal. excelente.
No se trabaja Se esta Se evidencia La
referenciacion trabajando de parcialmente la referenciacion
y comparacion manera informal referenciacion y comparacion
en el tema de la y comparacion en el tema de
DESARROLLO Y desarrol!o y referencia.tfién y en el tema de desarrol!oy
RECONOCIMIENTO |r€conocimiento comparacion desarrol!o y reconocimiento
con las 1 en el tema de reconocimiento con las
mejores desarrollo y con las mejores mejores
précticas reconocimiento practicas practicas
nacionales e con las mejores nacionales e nacionales e
internacionales précticas internacionales. internacionales
nacionales e funciona de
internacionales. manera
excelente.
No existen Se estan Los =)
reconocimiento trabajando de reconocimiento reconocimiento
s alos manera informal salos a los individuos
individuos y mecanismos de individuos y Y grupos que
grupos que reconocimientos grupos que contribuyen al
sobrepasan el para los sobrepasan el cumplimiento
cumplimiento individuos y 1 cumplimiento de de los objetivos
de los objetivos grupos que los objetivos organizacional
organizacional sobrepasan el organizacionale es es visible y
es. cumplimiento de s se evidencian contundente en
los objetivos parcialmente. toda la
organizacionale empresa.
S.
PONDERACION 0,00 |0,00 |0,25 0,67 (0,00 |0,50 0,00 |0,00 |0,00 0,00 0,00 |0,00

Figura 35. Desarrollo y reconocimiento matriz MMGO.

El reconocimiento a los empleados es importante para mejorar el desempefio y sobre todo
la autoestima de las personas, es muy importante hacer que las personas se sientan
motivadas a pertenecer a una organizacion y no solo que estan alli para satisfacer una

necesidad.
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8.5.3.2 FAMILIA Y EMPRESA ACERCA DE LA CULTURA ORGANIZACIONAL

Por ser esta una empresa familiar existen factores principales a tener en cuenta como:
familia, propiedad y empresa; para lograr una mejor explicacion a este respecto se trabajo
con el modelo de los tres circulos propuesto por los autores John Davis y Renate Taguiri
profesores de la universidad de Harvard en 1982 y explicado en el libro La empresa
Familiar, escrito por los autores Humberto Serna Gomez y Edgar Suarez Ortiz pagina 14,
en el cual se expresan diferentes nicleos de personas que poseen diferentes calidades a su

vez heterogéneas entre si 'y con diversos intereses.

8.5.3.3 Analisis modelo de los tres circulos

FAMILIA

PROPIEDAD v EMPRESA

Dibujo 1. Modelo de los tres circulos.

“En su etapa inicial el inico que pertenece a todos los circulos es el fundador, conforme la
empresa va creciendo nuevos miembros familiares o no, entran a formar parte de la
empresa y las condiciones iniciales cambian dando lugar a tensiones que se pueden
solucionar teniendo en cuenta diferente aspectos en circunstancias cambiantes, para ello se
tiene que avanzar hacia la consolidacion de un protocolo familiar, este esquema permite

que el emprendedor establezca anticipadamente si va a permitir que su familia o terceros se
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involucren en las decisiones de la gestion de la empresa después que el deje la
administracion o si, por el contrario, simplemente va a permitir el ingreso, en cualquier

calidad, de personas de la familia o ajenas a ella”.?

Este modelo se utilizd en reuniones para recalcar la necesidad de tener en claro las
funciones y la separacion que debe existir en los componentes descritos en el modelo ya
que algunas veces no se tiene claro quien hace que en la empresa; en las pequefias empresas
se tiene la tendencia a que el duefio maneje todas las actividades del negocio, no se delega y
no se confia a otras personas la administracion, se avanzo6 hacia los principios y reglas que
deben ser basicos en el protocolo familiar asi como consideraciones iniciales acerca de la

participacion de la familia en la empresa.

Todos y cada uno de los propietarios se mostraron muy receptivos a la hora de la reunion
de explicacion del modelo MMGO vy se ha entendido como una oportunidad clara para
hacer de la empresa una de clase superior y tendiente a desarrollarse hacia el estadio cuatro,
la comunicacion con los empleados y los demas grupos de interés se ha realizado de
manera positiva y se realizan esfuerzos para que no sea letra muerta, en el caso de la misién
de la empresa se ha comunicado a los empleados y se les ha hecho participes en la
declaracion de la misma , en el caso de la gestién financiera se la ha recalcado la
importancia de cumplir con el presupuesto de ventas y su impacto en sus ingresos, el
reclutamiento se ha hecho de una manera menos informal y se ha iniciado un proceso de
seleccion acorde a las necesidades de la empresa, la habilidades de las personas y el cargo
al cual estan aspirando, la empresa tiene un organigrama muy plano y se esta viendo como
se pueden desarrollar nuevas areas acorde al crecimiento de la empresa es el caso de la

bodega donde se requiere personal con habilidades de negociacion especificas.

Dentro de la empresa Real de Drogas se ha mantenido la tendencia de hacer participes a los

empleados en los simposios , capacitaciones, ferias, etc., y sobre todo de que participen

! Humberto Serna, La empresa familiar, pagina 16.
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activamente en las reuniones como la de la eleccion de valores y formulacion de la mision y
la vision, aunque no participaron en su totalidad es necesaria su opinion ya que enriquece el
ejercicio y también crea un mejor ambiente de trabajo, en cuanto a calificaciones obtenidas
en la matriz MMGO en el componente creacion de un entorno vital para todos los
trabajadores en el estadio dos y cuatro respectivamente se tiene que decir que no es un
trabajo en el que se maneje mucho estrés, angustia, etc., la gerencia es muy cercana a los
empleados y no se presentan casos en los que tenga que intervenir alguna entidad
especializada para el manejo de casos a los que se refiere el componente; el respeto y la
dignidad son la norma en la empresa y nunca se han presentado casos en los que estos

hayan sido vulnerados.

Muchas de las decisiones que se toman en el dia a dia de le empresa las toma directamente
el duefio de la empresa y en algunas de las droguerias no se delegan adecuadamente
funciones como por ejemplo las compras, cada propietario maneja los pedidos como los
considera necesarios algunas veces diarios otros semanales y no hay unificacion de
criterios, se hace necesario recalcar en que la delegacion de algunas tareas tiene beneficios
y que se requieren en algunas areas cierta especializacion para el manejo de cifras,
indicadores, negociaciones, etc., es mas un trabajo de concientizacion y toma un tiempo
hacer que se logre algin cambio ya que la costumbre de hacer todo por cuenta propia esta

muy arraigada.

En cuanto al liderazgo en la empresa se debe recalcar que no se cuenta con una estructura
amplia y no hay cargos que logren situar a personas lideres o con capacidades
especializadas en el lugar que corresponde, a medida que la empresa crece se requiere un
cambio en la estructura y esto se esta viendo en la creacion de la bodega que se quiere con
la puesta en marcha de ésta se necesitara una persona que tenga habilidades de negociacion
y comunicacion asi como liderazgo en el manejo de proveedores, que interprete cifras,

entre otras que se han discutido debe tener la persona que se ponga al frente ya que es una
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funcién que no se puede descuidar y mucho menos dejar en manos de una persona que no
esté calificada.

Desde el principio de la encuesta y respuestas al MMGO se realizaron las reuniones con
algunos de los trabajadores y se les invito a dar sus opiniones acerca del planteamiento de
la misién, la vision y en fin todo el proceso de planeacion, esto contribuye a hacer una
organizacion incluyente y una organizacién en la cual todos se sientan mas comprometidos;
las reuniones en un principio fueron muy desordenadas puesto que no habia la conciencia
de la importancia de discutir estos temas, sin embargo obtuvimos una mayor colaboracion y
puntualidad a medida que se realizaban y se trataban temas muy importantes para el futuro
de la empresa.

8.5.4 FINANZAS

zsion , , ‘ \ ~ Ps433
0 3,33
RENTABILIDAD | B i i - P22
ORMACIO 55,95
R 0 L , A 51,04
ROCESO 6,p0

Figura 36. Finanzas Matriz MMGO.
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La calificacion inicial de este componente fue baja ya que se tenia contabilidad del negocio
pero no se manejaban cifras ni se pedian informes periddicos a las personas encargadas en
este caso a los contadores contratados por los propietarios, se ha venido trabajando para que
los informes asi como la interpretacion de las cifras, sus proyecciones sean de una mayor
ayuda en el momento de tomar decisiones, la contabilidad es llevada por los contadores
como se venia realizando pero esta vez se les pide celeridad en los informes y se les ha
dado una pequefia induccidn acerca del sistema que se maneja para realizar los ajustes a los
que haya lugar en cuanto a valoracion de inventarios, etc., los presupuestos y los datos

histéricos depende de la fiabilidad de la contabilidad anterior.

Algunas de las politicas de la empresa y de muchas Pymes de no contratar deuda para
financiar las operaciones hacen que este componente tenga una mayor calificacion; por otro
lado se evidencio que se estaba perdiendo una oportunidad inmensa en cuanto a lograr
mayores descuentos con los proveedores por compras al por mayor, inicialmente se creo
una bodega en la cual se pedian productos para que cada drogueria se acercara a la bodega
y comprara productos a mejores precios, luego se establecié una politica acerca de que
productos se deberian comprar puesto que algunas adquisiciones eran de productos que
aportaban poca utilidad o que sencillamente no se requerian, la idea ahora es la de
centralizar la compra de ciertos productos y realizar negociaciones con los proveedores,
cada propietario realizara un aporte para capitalizar y realizar las compras de productos con

negociaciones especiales.

Con el objetivo de tener informacion confiable se le presento la propuesta de cambiar a los
contadores que se tenian y contratar una firma especializada en esta labor, al principio fe
muy dificil obtener datos financieros de la empresa debido a demoras por parte de los
contadores porque no tenian la costumbre de hacer informes periddicos, también la
administracion se mostré reacia a presentar los datos por considerarlos informaciéon
confidencial, el trabajo de convencerlos para darnos la informacion fue un tanto

complicado hasta que les mostramos como con informacion financiera confiable se podria
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aumentar la utilidad de la empresa y tener un control mas eficiente de la organizacion, los
nuevos métodos de sistematizar la informacion hace que empresas grandes, medianas y
pequefias tengan informacion dia a dia y la entrega de informes anuales ya no es una muy
buena forma de llevar una contabilidad asi mismo contar con un contador que solo se haga

cargo de sus funciones a manera de mensajero no es conveniente para nadie.

Se mostraron herramientas de gestién con base en indicadores como el cuadro de mando
integral y otras como el formulario de priorizacion del MMGO para hacer de esta tarea algo
mas especializado, contando con informacién actualizada. Inicialmente la gerencia es reacia
a prestar la informacién contable de la empresa para estudios y se piensa erroneamente que
el area de contabilidad debe ser llevada Gnicamente para cumplir con un requisito de ley,
con el paso del tiempo y las sesiones realizadas de la explicacion del modelo la gerencia se
convencio de facilitar la informacién y poner en manos de expertos el manejo de la
contabilidad del negocio y que la informacion suministrada sirviera para realizar desde alli

planes de expansion, presupuestos, informes, proyectos de mejoramiento entre otros.

8.5.4.1 Procesos

La empresa estd en el proceso de contratacion de agentes externos especializados en
asuntos contables que brinden a su vez informes pertinentes y oportunos acerca de las
finanzas de la empresa y la utilizacion de capital de trabajo para financiar proyectos de

corto y largo plazo.

La informacion debe ser registrada en el sistema que se tiene y que fue en su momento
instalado por uno de los proveedores, este sistema no se habia estado utilizando
adecuadamente y solo de manera parcial, se hace necesario contar con un sistema de
informacion contable apropiado y disefiado a la medida para la organizacion se ha estado

realizando investigacion a este respecto y los resultados aun estan por conocerse.
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PROCESOS
Estadiol | D M Estadio2 | D M Estadio3 | D M Estadio4 | D M
Toda la labor de Se contratan La direccién Las consultorias
planeacion asesores (propietario) y asesorias son
registro y control eventualmente contrata contratadas de
es realizada con para casos asesores forma planeada,
capacidades puntuales y externos que considerando la
internas. 1 generalmente complementen la relevancia, los
para casos capacidad de la recursos
criticos. empresa. existentes y las
diferentes etapas
de desarrollo de
los proyectos.
La funcién de Se posee una Se posee un Se posee un
contabilidad es area de registro area dedicada a area dedicada a
ejercida por un y control procesar la procesar la
contador financiero. informacion de la informacioén de la
contratado a empresa con empresa,
destajo. énfasis en la ademas de lo
1 Informacién de anterior, con
los mercados. énfasis en la
evaluacion
continua de la
estrategia y la
generacion de
valor.
Hl sistema de H sistema de H sistema de El sistema de
acopio de acopio de acopio de acopio y
informacion es informacion informacion distribucion es
solo contable. incluye reportes incluye ademas fluido entre areas
1 |especiales para los indicadores y niveles de la
soportar los de gestién por empresa.
andlisis de areas.
contabilidad.

PROCESOS La contabilidad No tiene La contabilidad La contabilidad
tiene reprocesos reprocesos siempre coincide es la base de la
posteriores a su siempre los con los anexos informacién en la
cierre. ajustes se pertinentes a las empresay a

corrigen en los obligaciones partir de ella se
ejercicios fiscales y demas identifica un
subsiguientes. requerimientos 1 sistema de
de los diferentes informacion
grupos de robusto hacia la
interés. cadena de
abastecimiento
ERPYy hacia la
atencion de
clientes CRM.
B acceso a la H acceso de la Hay un sistema B sistema de
informacion informacion de informacion informacion es
financiera se financien se 1 de libre acceso a abierto por areas
restringe al area restringe al areas usuarias. y niveles.
de contabilidad. area financiera.
La gestion La gestion La gestion Obedece al plan
financiera interna financiera financiera interna estratégico
esta determinada interna se se estructura en disefiado y al
por la accion de concentra en el funcién de la comportamiento
ventas, ejercida despacho de estimacion futura | 1 del mercado.
por el propietario. pedidos de de ventas.
acuerdo con la
dinamica de
ventas.
La administraciéon la La administracion Existe un sistema
de los flujos de administracion de los flujos de de administracion
efectivo la realiza Flujos de caja implica la de tesoreria con
el propietario. 1 efectivo es separacion de la una entidad
responsabilidad ejecucion del financiera.
de la tesoreria. gasto y de quien
ordena el gasto.
PONDERACION 0,00 |0,00 |1,00 0,00 |0,42 |0,00 1,17 |0,00 (0,00 0,00 [0,00 |0,00

Figura 37. Proceso matriz MMGO.

En cuanto a la administracion del efectivo se ha mejorado la utilizacién en beneficio de

todos ya que se realizan inversiones con recursos de todos en compras para la bodega, a

esto se suma el cambio en la politica que se tenia de la cartera asumiendo el riesgo de esta.

Acerca de las decisiones en cuanto a capital de trabajo cabe decir que la gerencia decidio

centralizar el proceso de compras que se tenia en cuanto a productos OTC y promociones,
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se decidié con capital propio reinvertir las utilidades para beneficiarse al comprar por
mayor volumen obteniendo mayores descuentos, plazos y condiciones generales de
compra; a su vez se han estrechado las relaciones comerciales con algunos proveedores al
compartir informacién actualizada en cuanto a precios, promociones, lanzamiento de

nuevos productos, etc.

En cuanto a las cuentas por cobrar se ha endurecido la politica de las ventas a crédito ya
que no se tenia una adecuada gestion de esta cartera, se presentaban casos de cuentas que
tenian afios sin realizar el respectivo cobro y se le otorgaba a amigos y conocidos, la
politica ahora es no realizar ventas a crédito y contar dentro de las droguerias con datafonos

para las personas que requieran pagar con su tarjeta de créedito.

8.5.4.2 FINANCIACION (CALIFICACION INICIAL)

)
<

Estadiol I |D[M Estadio2 1 |D|M Estadio3 [I|D[M Estadio4
La necesidad de financiamiento para Las =] =]

capital de trabajo con bancos deriva de
las necesidades de efectivo peridédica
para atender la produccién y las
ventas.

necesidades
de
financiamiento
para capital de
trabajo con
bancos se
determinan y
negocian con

financiamiento
del capital de
trabajo con
bancos se
determina
sobre la base
del
financiamiento

financiamiento
del capital de
trabajo es una
necesidad
reducida y esta
situacion se
demuestra con
la eficiencia de

recursos de
financiacion.

base en el obtenido de los la empresa en
presupuesto proveedores la gestién de la
anual. en un contexto cadena de
exclusivo de abastecimiento.
necesidades
operativas.
Las necesidades de financiamiento La La financiacion La
para inversion fija se cubren con Financiacion para la aceptabilidad
créditos de corto plazo y el producto para infraestructura de nuestro
de las ventas. infraestructura esta producto y la
siempre es contemplada conciencia
utilizada enun acerca de
cuando se escenario de nuestras
verifica que la reposiciéon o ventajas
renta esperada expansion del competitivas
supera el negocio. hacen que
costo de los tomemos

decisiones de
financiacion
para la
expansion

Figura 38. Financiacion matriz MMGO.
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Esta empresa no acostumbra tener crédito para financiar capital de trabajo con los bancos,
se tiene con los proveedores un acuerdo de plazo a 30 dias y mayores descuentos por ser
cliente preferencial debido a la trayectoria de la empresa, la recomendacion a este respecto
es la siguiente si el proveedor otorga un descuento superior a la tasa de interés que cobra el
banco por el dinero y si no se cuenta con la liquidez suficiente, se toma el credito con el
banco. Hasta el momento no se han implementado con los proveedores proyectos de tipo
ECR? o respuesta eficiente al consumidor, pero se estan dando algunos pasos para hacerlo

como compartir informacion, realizar actividades promocionales conjuntamente, etc.

Existe la necesidad de cambiar el formato que se tiene de drogueria de barrio por uno tipo
mini mercado y se sabe que se requiere un importante musculo financiero por lo cual
primero se esta realizando un proceso de acopio de informacion acerca de posibles nuevas

sucursales, aspectos legales, todo esto a manera de estudio.

8.5.4.3 Rentabilidad

Estadiol | |[D[M]| Estadio2 [ |D|M]| Estadio3 |I|D|M| Estadio4 |I|D|M
Las compras hacen parte de la rutina Las compras Las compras Las compras
normal de cubrimiento de necesidades se realizan tienen en son el
a ser atendidas por la empresa. conforme a un cuenta resultado de la
plan de accién ademas, la rentabilidad
definido y 1 velocidad de observaday
revisado con penetracion de de la demanda
ocasion del nuestros de nuestros
presupuesto. productos. productos y

Servicios.

La rentabilidad de la empresa es la
razoén entre la utilidad neta y los
activos.

La rentabilidad
de la empresa
es larazoén
entre el
resultado neto
del flujo de
caja y los
activos
pertinentes
para el
negocio.

La rentabilidad
se asume en
términos de los
flujos
operativos del
negocioy la
aceptabilidad
creciente del
producto.

La rentabilidad
se asume
como el minimo
retorno
esperado para
satisfacer a los
diferentes
grupos de
interés en
torno a la
empresa.

Figura 39. Rentabilidad matriz MMGO.

22 Montoya Palacio, Alberto, Administracién de compras. Editorial Norma, pagina 161.
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Como se dijo anteriormente las compras de productos de alta rotacion se realizan por medio
de la bodega que realiza negociaciones para mejorar las utilidades generales de la cadena de
droguerias.

La rentabilidad de la empresa se da por medio de la combinacion de varias politicas por
ejemplo:

o Obtener productos que no se manejan en grandes superficies y que son exclusivos para

ciertas droguerias.
e Manejar inventarios sanos.

e No manejar productos de alto costo a menos que sean encargados de manera urgente por
el cliente.

8.5.5 GESTION DE LA INNOVACION Y CONOCIMIENTO

Innovaciony Conocimiento

GENTE PARA LA INNOVACION

PROCESO DE INNOVACION

RELACIONES

ORGANIZACION PARA LA INNOVACION

TECNOLOGIAS DE SOPORTE

MEDICION DE LA INNOVACION

CULTURA INNOVADORA

0,00 5,00 10,00 15,00 20,00 25,00 30,00 3500 40,00 4500 50,00

Figura 40. Gestion de la innovacion y conocimiento.
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Debido a la concientizacion acerca del modelo MMGO se contratd a una persona
especialista en procesos de conformacion de sociedades y cooperativas con el animo de
establecer la bodega y centralizar compras y negociaciones aun no se ha tomado una
decision definitiva pero marcha por buen camino, asi mismo se esta desarrollando un
estudio de mercado dentro de la empresa que arrojara informacién acerca del futuro de este
componente y como deberd ser manejado para lograr una mayor eficiencia de cara a la

intensa competencia.

Aunque se maneja un sistema para controlar los inventarios, este hace parte de un programa
mucho mas grande y con mas funcionalidad pero no se le tienen abiertos y en pleno
funcionamiento los demas modulos, a su vez no se tiene disponible en todas las droguerias
y se hace necesario que se unifique para que se pueda tener una base de datos comdn vy asi
saber que productos se tienen disponibles en la red y a quién acudir cuando se requiera un
producto de manera urgente, de uso recurrente, etc., uno de los médulos que mas se utiliza
es el de contabilidad por ser importante y también porque se requirié un esfuerzo mayor por

aprender a utilizarlo correctamente.

En este componente se requiere generar mayor confianza y sensibilizar a las personas de la
importancia que tiene la tecnologia para mejorar los procesos de la empresa, a medida que
una empresa crece es mas importante contar con un mejor sistema para controlar ain mejor

los recursos.

La contratacién ligada a las expectativas futuras de la empresa hace que se tenga en cuenta
a personas no familiares con conocimientos en diversas areas y experiencia, estas personas
logran importantes aportes a la gestién y organizacion de la empresa con miras a hacerla

una empresa de talla mundial.

Las relaciones con los proveedores hacen que se mejore la rotacion de los productos y que

se tenga en la empresa un surtido con suficiente amplitud y profundidad, asi como también



115

se logra estar acorde con las necesidades y gustos de los consumidores ya que esto puede
hacer que se tengan mayores margenes en el comercio minorista, algunas veces las
preferencias de los consumidores pueden presentar cierto riesgo pero en otras puede
presentarse excelentes oportunidades para logra un mejor desempefio y tener una imagen

favorable y de vanguardia ente lo clientes, lo que garantiza la continuidad del negocio.

8.5.5.1 Gente para la innovacion

Estadiol 1|D|M Estadio2 1|D|M Estadio3 I1|ID|M Estadio4 I|ID|M
Hemos En la gerencia Tenemos gente Favorecemos a
identificado hay quien con habilidad quien traiga
expertos apadrina para gerenciar conocimiento
conocedores 1 proyectos proyectos nuevo a la
internos en empresa.
varias areas
que proponen
proyectos

Figura 41. Gente para la innovacién matriz MMGO.

Los propietarios de la empresa que tienen a sus hijos trabajando en ella cuentan con ellos
puesto que algunos son profesionales en carreras como administracion de empresas,
mercadeo e ingenieria industrial, han trabajado alli desde temprana edad y conocen el
negocio bien, es dificil convencer a los duefios del negocio para que personas ajenas a la
familia ingresen como administradores porque los propietarios-fundadores consideran que
perderan el control de la empresa, con la aparicion de nuevos competidores y la creciente
competencia se ve como una necesidad contratar a personas que tengan experiencia y
pongan en practica nuevas ideas, el contratar asesores externos para proyectos especificos
se logré un avance en cuanto a generacion de nuevos conocimientos e ideas para la

empresa.

La empresa y principalmente los socios han visto como son necesarios los aportes de
personas externas a la empresa y han contratado estudios para ver la viabilidad de ciertos
proyectos como es el caso de la bodega, asesorias en asuntos contables, de mercadeo entre

otros.
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También es importante tener muy en cuenta las ideas que pueden surgir de los

colaboradores de la empresa que en Gltimas son los que tienen méas contacto con el cliente.

8.5.5.2 Proceso de innovacion

PROCESO DE INNOVACION
Estadiol | D M Estadio2 | D M Estadio3 | D M Estadio4 | D M
Compramos Contratamos Empleamos Negociamos
maquinaria y asesores metodologias de licencias de
equipo y nos independientes 1 desarrollo de tecnologia
asesoran los para obtener producto o de (franquicias,
proveedores. conocimiento. solucion de patentes, know -
problemas. how).

Identificamos Elaboramos Reconocemos Sabemos
el concepto y plan de los resultados proteger

PROCESO DE |el alcance de negocios para 1 parciales de un legalmente los

INNOVACION |cada proyecto los proyectos desarrollo desarrollos
Tenemos un Creamos Eaboramos Compartimos el
espacio para nuevos prototipos y conocimiento
conversacion conceptos en muestras que generamos
es técnicas 1 |grupo répidamente en con toda la
sin hacer grupo organizacion
juicios y sin
jerarquias.

PONDERACION 0,00 10,00 |0,25 0,33 10,00 (0,50 0,00 10,00 |0,00 0,00 10,00 |0,00

Figura 42. Proceso de innovacion matriz MMGO.

Se han realizado encuentros de droguistas con el apoyo de Fenalco y laboratorios
patrocinadores diversos, estos encuentros han sido provechosos ya que se realizan
reuniones de socializacion dentro y fuera de la empresa que dan lugar a nuevos proyectos e
iniciativas como la modernizacion y formato actuales de las droguerias, asi mismo se esta
mas receptivo a la informacion, a los procesos de mejoramiento y en general se orienta a la

empresa a ser mas competitiva.

Se hace evidente como la profesionalizacion de las personas en la empresa cobra cada dia
mas importancia, los cursos, actualizacién, participacion en ferias, muestras comerciales o
el ser parte de una colectividad es muy importante para ver dénde estamos y hacia donde

debe dirigirse la empresa.
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Estadiol | D| M Estadio2 M Estadio3 D | M Estadio4 | D| M
Reconocemos Tenemos un Sabemos que Fortalecemos el
los actores esquema de tacticas seguir grupo de
internos y comunicacione con cada actor proyecto con
externos que 1 |squeayudaen interno o externo expertos
influyen sobre la coordinacion influyente. externos
los proyectos de los

proyectos

Figura 43. Relaciones matriz MMGO.

Si bien es cierto que se ha contratado un estudio de mercado para la empresa Real de
drogas que esta en curso, en épocas anteriores ya se habian realizado consultas con expertos
en el tema y algunos conversatorios pero no se habian logrado contratar debido en especial
al escepticismo por parte de la gerencia; otro es el caso de una asesoria para la
centralizacion de las compras en la cual se revisaron varias posibilidades para el acopio,
aprovisionamiento y almacenamiento de las mercancias, finalmente se decidié realizar unas

prueba piloto para la implementacion con excelentes resultados.

8.5.5.4 ORGANIZACION PARA LA INNOVACION

ORGANIZACION PARA LA INNOVACION
Estadiol | D M Estadio2 | D M Estadio3 | D M Estadio4 | D M
La Nuestra En las reuniones Una persona
organizacion empresa se de proyecto hay puede participar
de los organiza por personal de mas en mas de un
proyectos es 1 proyectos o por de tres divisiones proyecto
independiente productos de o departamentos
dela manera formal. de la empresa
organizacion
funcional
ORGANIZACIO Existe un La alta gerencia Podemgs contar Enter!demos y
N PARA LA encargado esla prlmera y trgpajar con prgcucamos g}Je
. responsable comprometida activistas del la incorporacion
INNOVACION de la gestion cony conocimiento en de nuevas
de practicante de todas las areas tecnologias
conocimiento la gestion del 1 de la empresa debe
e innovacién conocimiento gestionarse
en la empresa enla diferente del
organizacion. desarrollo de
nuevos
conocimientos.
PONDERACION 0,00 10,00 |0,25 0,33 10,00 |0,00 0,00 10,00 |0,00 0,00 |0,00 |0,00

Figura 44. Organizacion para la innovacion, matriz MMGO.
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En los proyectos de modernizacion existe por parte de algunos socios escepticismo por
saber cual es el beneficio de ciertos proyectos como el cambio de imagen y su contribucion
a las utilidades, no se ha evidenciado que luego del cambio en la imagen de la empresa las
ventas aumenten, sin embargo los estudios muestran que el cambio de imagen debe ir
acompafiado de una estrategia y apoyo hacia nuevas formas de trato con los clientes,
proveedores, accionistas y demas stakeholders, lograr un posicionamiento de marca o ser
lider en precios bajos requiere un compromiso en toda la organizacion y los resultados

seran visibles en el largo plazo en el crecimiento y sostenibilidad de la empresa.

8.5.5.5 TECNOLOGIAS DE SOPORTE

TECNOLOGIAS DE SOPORTE
Estadiol | D[ M Estadio2 | D | M Estadio3 | D[ M Estadio4 | D | M

Hacemos Poseemos Consultamos Poseemos

documentacio biblioteca bancos de laboratorios

n minima de 1 [técnica patentes para prototipos

los pruebas y

desarrollos. ensayos

Tenemos Extraemos Aplicamos Tenemos

archivo de datos e métodos sistema de

ideas o informacion de 1 formales de informacion

proyectos los proyectos gerencia de para los

TECNOLOGIAS DE posibles quf realizamos proyectos. _ proyectos
SOPORTE Tenemgs Utlllzam)§ Sa}bemos utilizar Nos

mecanismos tecnologias de métodos como el conectamos en

para compartir la informacion mapeo red internay

el que apoyan el tecnolégico externa para

conocimiento compartir compartir

yla 1 [conocimientos. conocimiento

experiencia en con

la empresa proveedores,
clientes y
entidades de
soporte.

PONDERACION 0,00 0,00 |0,50 0,00 |0,42 |0,00 0,00 0,00 |0,00 0,00 |0,00 |0,00

Figura 45. Tecnologias de soporte, matriz MMGO.

La documentacion existente para realizar proyectos es minima y no se le hace seguimiento
a las tareas pendientes ni a la persona encargada de la actividad, desde el momento de las

reuniones para la explicacién del modelo MMGO se realiza un documento a manera de acta
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donde se exponen las temas a tratar, el orden de participacion, las tareas pendientes, el
responsable y temas varios que son tratados al final de la reunion, los nuevos estudios de
mercadeo, contables y de desarrollo de nuevos proyectos son tenidos en papel y
digitalmente especialmente el ultimo que se contraté para la organizacion de la bodega, se
espera que esta organizacion se siga llevando a cabo y que la informacion sea del
conocimiento de toda la organizacion, por no tenerse aun una decision en firme del
software utilizado por todas las droguerias no se cuenta con una Intranet pero si se tiene

informacion digital que es transmitida via correo electronico.

8.5.5.6 MEDICION DE LA INNOVACION

MEDICION DE LA INNOVACION
Estadiol | D[ M Estadio2 | D | M Estadio3 | D[ M Estadio4 | D | M
Evaluamos el Hacemos una Reconocemos y Nos interesan y
tiempo, calidad evaluacion de comunicamos las evaluamos los
y costos en 1 los costos lecciones efectos internos
cada compartidos en aprendidas de los
. proyecto. el desarrollo del proyectos.
MEDICION DE proyecto
LA Reconocemos Comparamos Comparamos Sabemos qué
INNOVACION |en qué punto nuestro soluciones que conocimiento
del ciclo de desempefio en se han dado en transferido a la
vida esta 1 |innovaciones distintos puntos empresa
nuestro coneldela de nuestra produijo logros y
producto. competencia empresa al resultados.
mismo problema

Figura 46. Medicion de la innovacion, matriz MMGO.

Realizamos evaluaciones acerca de ingresar nuevos productos a la exhibicion en general y
como estos impactan en la rentabilidad del negocio, utilizando evaluaciones con diferentes
matrices y herramientas proporcionadas en algunos casos por nuestro proveedor, se
determina a su vez cuales de los productos no tienen una rotacion adecuada, una
presentacion adecuada y un bajo impacto en las utilidades con el fin de sacarlos de la

exhibicién e ingresar nuevas alternativas.

Para el lanzamiento de un nuevo producto, nueva imagen o actividades de promocion se

estd mas en contacto con los laboratorios que realizan visitas seguidamente al
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establecimiento y los que no se presentan en algunos casos solo se tienen los productos méas
representativos y de rotacion.

8.5.5.7 Cultura innovadora

Estadiol | | | D [ M | Estadio2 | |D| M Estadio3 | | D| M Estadio4 | |D| M
Pensamos que Sabemos qué Pensamos que Sabemos por
la innovacion papel juega la los experiencia que
es interesante 1 innovacion en conocimientos y la innovacion
el negocio la experiencia se nos da ventajas.
deben compartir

Figura 47. Cultura innovadora, matriz MMGO.

Las nuevas tendencias de la moda, los productos innovadores, los nuevos lanzamientos y la
actividades de apoyo promocionales, publicidad, etc., son tenidas en cuenta a la hora de
seleccionar nuevos productos o productos de temporada para realizar un adecuado
aprovisionamiento y gestion de inventario en cuanto a cantidades por pedir, estimacion de
la demanda y aceptacion del pablico, esto se hace conjuntamente con el proveedor tras

acordadas las condiciones de pago, cantidades y posibles devoluciones, entre otras.

Los productos nuevos, los nuevos laboratorios, son considerados una oportunidad para
realizar negocios y hacer mas rentable a la empresa, existen también productos como
medicamentos costosos nuevos que no se sabe Si van a ser exitosos y cuentan con una visita
médica oportuna, son especializados y se tiene la experiencia de no aceptacion del publico,
con estos productos se debe acordar con el proveedor posibles devoluciones y otras

condiciones.
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PARTE Il PROPUESTA DE INTERVENCION

9. DESARROLLO DE LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Objetivo general

Formular un plan de mejoramiento en el componente de planeacion estratégica para

fortalecer la competitividad de la empresa en el sector.

Objetivos especificos

e Seleccionar una estrategia que permita a la empresa consolidar su posicion
aprovechando sus fortalezas partiendo de la situacion inicial arrojada por el MMGO.

e Plantear una ruta de mejora con la informacion arrojada por la matriz y el componente
escogido anteriormente.

e Formular las recomendaciones entorno a la implementacion del plan de mejoramiento.

9.1 PLAN DE ACCION FORMULARIO DE PRIORIZACION (ANEXOS PAG. 147)

9.1.1 PLANEACION Y ESTRATEGIA

Actividades a desarrollar

Continuar con la formulacion de la vision de la empresa.

Elegir la estrategia genérica general de la empresa de acuerdo al autor Michael Porter.

Seleccionar un nuevo slogan.

Unificar la imagen de las droguerias y conseguir que los clientes empiecen a recordar el

nombre para diferenciarse de la competencia.
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e Plantear objetivos medibles y verificables con sus respectivos indicadores para realizar

un seguimiento a los resultados en las areas propuestas.

e Contar con un sistema de informacion empresarial el cual se ajuste a las necesidades de

la empresa y que facilite la toma de decisiones diarias en diferentes areas.

9.1.2 GESTION DE MERCADOS

Actividades a desarrollar

e Seleccionar a los proveedores de acuerdo a las preferencias del consumidor y la

rentabilidad de los productos que ofrecen.

e Afiliarse a ASOCOLDRO (Asociacion Colombiana de Droguistas Detallistas), para
conocer de primera mano las tendencias del mercado, su evolucidn, las oportunidades,

entre muchos otros estudios y beneficios que ofrece esta organizacion.

e Estrechar las relaciones comerciales con los proveedores y realizar campafias conjuntas

de fidelizacion, promocién, merchandising, etc.

e Contar con una base de datos de nuestros clientes frecuentes para saber sus
preferencias, donde estan ubicados, etc., generarles ofertas a la medida y realizar

encuestas de satisfaccion por ejemplo cada tres meses.

e Contar con lineas de productos extensas como pueden ser tinturas para el cabello,
manejar una sola marca pero contar con todas las referencias de la marca, generar con

el proveedor actividades para promocionar el producto.

e Realizar preguntas a los clientes de porque no compraron tal o cual producto o
determinar las principales causas por las cuales los clientes desisten de comprar un
producto, estas podrian ser: no hay el producto que solicito, el precio es muy alto, no

hay la referencia solicitada, el precio es muy bajo, entre otras.
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9.1.3. CULTURA ORGANIZACIONAL

Actividades a desarrollar

Desarrollar politicas claras de capacitacion, desarrollo y bienestar de los trabajadores
dentro de la empresa.

e Hacer cumplir a cabalidad los protocolos de seguridad industrial y manejo de residuos
hospitalarios con los manuales y documentacion que se tiene al respecto.
e Establecer evaluaciones de desempefio periodicas versus los principales indicadores de

la empresa y corregir a tiempo.

e Desarrollar actividades para el bienestar de los trabajadores fuera de la empresa y con

la participacion de la caja de compensacion en la cual se tengan las afiliaciones.

9.1.4 FINANZAS

Actividades a desarrollar

e Realizar el proyecto conjunto de iniciar una bodega con recursos propios y con

negociaciones al por mayor de productos de alta rotacion.

e Contratar una firma que lleve la contabilidad de la empresa y que presente informes,
indicadores y formule recomendaciones de acuerdo al giro del negocio, asi mismo
contar con sistemas idoneos para su manejo y organizacion.

e Realizar la seleccidén de los proveedores con base en las preferencias del cliente, el
margen que deja el producto y la conveniencia del mismo por su calidad y

confiabilidad.

e Tener nuevas politicas de financiacion como por ejemplo obtener descuentos mayores

al interés bancario con el fin de beneficiarse de negociaciones a gran escala.
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Participar mas activamente en ferias, congresos, muestras, exposiciones, organizadas
por laboratorios, asociaciones, etc., acerca de nuevas tendencias en la industria, nuevas
regulaciones estatales, tendencias del mercado, asi como contratar estudios

independientes, etc.

9.1.5 INNOVACION Y CONOCIMIENTO

Actividades a desarrollar

Crear proyectos conjuntos para compartir informacion, recursos, gastos y para crear
una sinergia de modo que se beneficie la cadena de droguerias. Ejemplo: contar con
servicio a domicilio para la ciudad de Bogota con cobertura mayormente en el area de

influencia.

Tener documentacion acerca de las reuniones sostenidas en la organizacion para

analizar la viabilidad de proyectos, sugerencias, mejoras, nuevos procedimientos, etc.

Colaborar con nuestros proveedores en cuanto a tiempos de entrega y pedidos de
medicamentos urgentes e implementar un plan conjunto para evitar que los clientes

desistan de comprar el producto cuando lo requieren de suma urgencia.

Contratar asesorias especializadas en diferentes areas de la empresa para desarrollar los
objetivos planteados en el presente trabajo, especialmente se recomienda seguir con la
metodologia del MMGO de la universidad EAN.

9.2 HACIA LA CONSECUCION DE LOS OBJETIVOS

Luego de plantearse dentro de la empresa la pregunta: ¢cual es la mejor manera de

posicionar la empresa para que compita a largo plazo?, se llevaron a cabo una serie de

reuniones en las cuales se aplicaron las diferentes herramientas explicadas en este trabajo y

se plantearon unos objetivos que segun diferentes definiciones deben ser medibles,
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verificables, posibles de lograr, a su vez se deben cumplir en un horizonte de tiempo y ser
flexibles para dar cabida a nuevas ideas y circunstancias cambiantes, entre otras muchas

variables.

Cada objetivo deriva en una serie de actividades priorizadas segun den cumplimiento con
dichos objetivos y cada actividad puede dar como resultado una serie de actividades
relacionadas asi como a nuevos proyectos en el presente trabajo el objetivo principal es
formular un plan de mejoramiento a partir del componente de planeacion estratégica y
especificos seleccionar una estrategia para la empresa, plantear una ruta de mejora y

formular algunas recomendaciones.

En el formulario de priorizacion se listan una serie de actividades las cuales contribuyen a
los objetivos planteados, algunas de ellas ya se han desarrollado con las reuniones que se
han llevado a cabo otras estan en proceso como la implementacion de la estrategia de
diferenciacion que ya fue votada como la mas adecuada para la empresa y que se
desarrollara a largo plazo, otras se desarrollaran a medida que se avance en el proceso de
implementacion de dicha estrategia, cada actividad tiene un horizonte de tiempo, una o
varias personas responsables, un presupuesto, un indicador de cumplimiento, las reuniones
se seguiradn realizando a modo de control y como una sana costumbre en la empresa para

asuntos tanto familiares como empresariales.

10. ALGUNOS LOGROS

Debido a la concientizacion acerca del modelo MMGO se contratd a una persona
especialista en procesos de conformacion de sociedades y cooperativas con el animo de
establecer la bodega y centralizar compras y negociaciones aun no se ha tomado una

decision definitiva pero marcha por buen camino.
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El proyecto de la bodega se menciond en las reuniones y se llegé al acuerdo que dos de los
miembros de la asamblea familiar la implementarian en sus instalaciones ya que cuentan
con el espacio suficiente y equipos de oficina y computo, lograndose el beneficio adicional
de no pagar arrendamientos ni servicios adicionales. La bodega para su funcionamiento
cobrara un 5% para gastos administrativos y papeleria, se negociara directamente con
laboratorios y distribuidoras ya que las dos personas a cargo tienen experiencia en
negociaciones de este tipo. Los productos que se tendran seran de alta rotacion, de venta
libre, promociones y en general aquellos con los que se logre una negociacion directa con el
laboratorio o distribuidora. Las droguerias se beneficiaran en aproximadamente un 20% de
reduccion en el costo de los medicamentos, la bodega esta ubicada estratégicamente ya que

reduce el tiempo de abastecimiento de las mercancias.

Se menciond que la inversion inicial fue de $19.044.444 que seria aportada por los socios
en partes iguales, se calculé que la inversion se recuperaria en aproximadamente 13 meses
suponiendo que se realicen pedidos mensuales de 30 millones de pesos con una tasa de
utilidad del 5%. Con el establecimiento de la bodega se actua sobre una de las 5 fuerzas de
la competitividad que menciona Porter la cual es “poder de negociaciéon de los
proveedores”, lo cual le da a la cadena de droguerias una ventaja competitiva en su area de
influencia ya que lo mayoria de competidores son pequefias empresas por lo general de un
solo propietario sin una estrategia definida y asi poder manejar mayores margenes de

rentabilidad, mejores precios en productos de alta rotacion y de venta libre.

Asi mismo se esta desarrollando un estudio de mercado dentro de la empresa que arrojara
informacion acerca del futuro de este componente y como debera ser manejado para lograr
una mayor eficiencia de cara a la intensa competencia. La empresa esta abierta al cambio y
a nuevas ideas que antes no eran siquiera contempladas ya que hace muy evidente lograr
ser una empresa sobresaliente en el ramo para lograr mayores utilidades y ser competitiva,
aun existe una resistencia natural a dejar la administracion en otras manos o a delegar

funciones que el socio-fundador piensa deben ser de su total control, ademas hay temas
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algidos como la sucesion o el retiro de los socios-fundadores que requieren una asamblea
madura y asesorias importantes a este respecto, se necesita hacer si es que se quiere tener

una empresa solida en el largo plazo.

Se lograron acuerdos importantes en cuanto al futuro de la empresa en las reuniones que se
realizaron con la gerencia, alli se cred la mision de la empresa asi como los valores que

debian guiarla, como también:

e Lograr una unificacion en la presentacion de las droguerias.

e Lograr una identificacion de la marca.

e Avanzar hacia otro formato como puede ser el de Farmacenter.

e Utilizar adecuadamente los sistemas para contar con una amplitud y profundidad en

el surtido acorde a las necesidades del cliente y las nuevas tendencias.

e Se realizd un estudio juicioso de la competencia y de cdmo la empresa lograra

competir en el futuro para asegurar su prosperidad y crecimiento.

e Laempresa debe tener documentados los procesos de formulacion de estrategias asi
como informar a las personas que no asisten a las reuniones adecuada y
ampliamente para que el trabajo que se realiza sea una guia para el actuar de todos y
todas dentro de la empresa, los valores, la mision, la vision, las estrategias, planes,
proyectos, etc., deben ser conocidos por todos, esto hace que el trabajo sea tomado
como algo serio y no como una moda pasajera, es importante contar con un sistema

de indicadores que ayuden a medir la efectividad de los planes trazados.

e La eleccidn de los valores que rigen a la organizacién es un punto clave puesto que
involucra a toda la organizacidn, estos valores deben convertirse en guias para el

actuar dentro de la empresa y siempre deben ser recordados en el trabajo diario.
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e La eleccion de una estrategia como la diferenciacion hace que se tenga que invertir
recursos importantes en el manejo de la marca, publicidad, nuevo formato, entre
otras muchas cosas, es un compromiso que encierra una férrea conviccion en lo que

se quiere lograr conforme a la vision del futuro de la empresa.

11. RECOMENDACIONES — RUTA DE MEJORAMIENTO PENTAGONO DE LA EXCELENCIA

11.1 PLANEACION Y ESTRATEGIA

La empresa se encuentra en general en el estadio dos, debido a la aplicacion del modelo
MMGO se hizo més palpable la necesidad de realizar una planeacion adecuada y una
priorizacion de las areas mas sensibles como via rapida de realizar un mejoramiento en toda
la empresa, el decir via rapida no significa que no sea duradero o a la ligera, por el
contrario se necesita sembrar una semilla y que esta crezca con hondas raices puesto que

son los pilares en los que se cimienta toda empresa de éxito.

Se recomienda Fijar algunas de las estrategias que menciona Michel Porter, ya sea la
estrategia de diferenciacion o la de costos bajos, cualquiera de las dos la debera fijar la
asamblea familiar. También se recomienda seguir negociando con los proveedores para
obtener productos a mas bajo costo y asi incrementar la utilidad de la drogueria; debido a

que costo de los productos es un indicador clave.

11.2 GESTION DE MERCADOS

Con base en informacidn que se tenia de estudio anteriores, se avanz6 hacia la integracion
con los proveedores para manejar promociones, lanzamientos, y otras actividades
conjuntamente para lograr una adecuada rotacion de los productos con el respectivo estudio

de rentabilidad y aporte a las utilidades, se usaron herramientas nuevas y efectivas con el
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fin de controlar de mejor manera los inventarios para que los productos se ajustaran a las

preferencias de los clientes.

e Contar con una base de datos para reconocer clientes frecuentes, estos clientes
pueden ser aquellos que utilizan medicamentos por un tiempo prolongado y a los

cuales se les pueden ofrecer servicios adicionales o complementarios.

e Fortalecer la relacion con los proveedores y laboratorios para que las droguerias
sean tenidas en cuenta para realizar actividades promocionales, lanzamiento de
nuevos productos y apoyo publicitario para cambios de presentacion, nuevos usos

de los productos, campafas de promocion en salud, etc.

e Realizar alianzas estratégicas 0 convenios con supermercados para estar presentes

dentro de sus instalaciones.

e Ofrecer mas productos que no se encuentren en grandes superficies y que sean
exclusivos de pequefios comercios como el caso del laboratorio Proquifar, estos

productos son de gran calidad y rentabilidad para las droguerias.

11.3 CULTURA ORGANIZACIONAL

Desde el principio de la encuesta y respuestas al MMGO se realizaron las reuniones con
algunos de los trabajadores y se les invito a dar sus opiniones acerca del planteamiento de
la mision, la vision y en fin todo el proceso de planeacion, esto contribuye a hacer una
organizacion incluyente y una organizacion en la cual todos se sientan mas comprometidos;
las reuniones en un principio fueron muy desordenadas puesto que no habia la conciencia
de la importancia de discutir estos temas, sin embargo obtuvimos una mayor colaboracién y
puntualidad a medida que se realizaban y se trataban temas muy importantes para el futuro

de la empresa.



130

e Realizar reuniones periddicas para informar acerca del cumplimiento de los

presupuestos y las medidas a tomar cuando existan desviaciones o cuando los
resultados superen las expectativas.

e Realizar actividades fuera de horarios laborales para fomentar la buena salud y el

deporte como pueden ser caminatas o eventos deportivos en los que todas las personas
puedan participar.

e Desarrollar proyectos que involucren a personas de diferentes areas de la empresa para
fomentar la participacion y el desarrollo de distintas habilidades, esto con el fin de

crear nuevos equipos de trabajo y de fomentar la participacion y la creatividad.

11.4 FINANZAS

Se mostraron herramientas de gestion con base en indicadores como el cuadro de mando
integral y otras como el formulario de priorizacion del MMGO para hacer de esta tarea algo

maés especializado, contando con informacion actualizada.

e Utilizar diferentes fuentes de financiacion para adquirir productos para la bodega

cuando los descuentos de los proveedores sean mayores que la tasa de interés bancaria.

e Solicitar informes periddicos, recomendaciones, presupuestos, etc., al area de

contabilidad para mejorar la eficiencia en el uso de los recursos financieros de la
empresa.

e Hacer un mejor uso de la tecnologia que se tiene para almacenar de manera eficiente la
informacion contable de la empresa.

e Obtener informacion acerca de los productos que le son mas rentables a la empresa asi

como aquellos que no lo son para depurar los inventarios y mejorar su rotacion.
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11.5 INNOVACION Y CONOCIMIENTO

La contratacion ligada a las expectativas futuras de la empresa hace que se tenga en cuenta
a personas no familiares con conocimientos en diversas areas y experiencia, estas personas
logran importantes aportes a la gestién y organizacion de la empresa con miras a hacerla

una empresa de talla mundial.

Las relaciones con los proveedores hacen que se mejore la rotacion de los productos y que
se tenga en la empresa un surtido con suficiente amplitud y profundidad, asi como también
se logra estar acorde con las necesidades y gustos de los consumidores ya que esto puede
hacer que se tengan mayores margenes en el comercio minorista, algunas veces las
preferencias de los consumidores pueden presentar cierto riesgo pero en otras puede
presentarse excelentes oportunidades para logra un mejor desempefio y tener una imagen

favorable y de vanguardia ente lo clientes, lo que garantiza la continuidad del negocio.

e Dar més cabida y crédito a las ideas de los empleados, clientes y asesores asi como
contar con una forma de almacenamiento de ellas para que posteriormente se analice
su viabilidad y oportunidad.

e Compartir el conocimiento acumulado por las diferentes personas en la organizacion y
realizar socializacion y documentacion de este referente a procesos, negociaciones con
proveedores, etc.

e Fomentar el trabajo en equipo, compartir informacion con las demas droguerias;
acordar reuniones en donde se debatan soluciones a problemas existentes son formas

de mejorar la iniciativa y la creatividad.
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12. CONCLUSIONES

Planeacion y Estrategia

Podemos concluir que el seleccionar la estrategia depende de la decision de la Asamblea
Familiar quien escogera la que mejor se ajuste a las fortalezas, oportunidades y demas
aspectos positivos y por mejorar de la empresa. Con base en las diferentes herramientas
aplicadas y sus recomendaciones expuestas a lo largo del presente trabajo, de la seleccién
de la estrategia ya sea de diferenciacion o de bajo costo se asignaran recursos y se podra
competir con un norte definido, mientras la estrategia no este clara los resultados no seran
los mejores pensando en una empresa que compita y sea de clase mundial como lo propone

el modelo desarrollado por la Universidad E.A.N.

Gestidon de Mercados

La empresa Real de Drogas lleva méas de treinta afios en funcionamiento y se puede decir
que su clientela es cautiva, sin embargo para mantener a los clientes y a través de ellos
atraer a nuevos clientes se hace necesario que la empresa empiece a ver tendencias en el

mercado, nuevos grupos de consumidores y saber como llegar a ellos.

La competencia es cada vez mayor y en algunos casos las empresas deben buscar nuevos
clientes reteniendo también a los antiguos, para esto se hace necesario tener una
comunicacion mas estrecha con los distribuidores y proveedores y seleccionar aquellos con
nuevas propuestas y productos innovadores. EI no tener una buena comunicacién con
nuestros clientes y saber de sus preferencias hace que tengamos siempre los mismos

productos y los mismos clientes.
Cultura Organizacional

La participacion activa en las decisiones de la empresa es supremamente importante ya que
la inclusién de todos los participantes que estan en el dia a dia de la empresa hace que su

compromiso sea mayor, los valores personales y empresariales deben guiar la actuacion de
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la empresa en todos los niveles, los valores seleccionados son: Etica, Compromiso,
Entusiasmo, en las reuniones se mencionaron muchos otros sin embargo estos tres seran
los pilares en los que se construira una empresa solida, una empresa de clase mundial, estos
valores son la guia para el actuar de la empresa, si no se tiene un manual de procesos en tal
o cual asunto el empleado o el gerente debe remitirse a ellos para seleccionar una decisién o

para dilucidar una controversia.

Finanzas

La prioridad de la empresa debe ser el crecimiento a traves de una planificacion a largo
plazo, saber en donde nos encontramos y hacia donde nos dirigimos es solo el principio.
También se recomienda incursionar en nuevas tecnologias que faciliten llevar una
contabilidad mas eficiente y segura. Se debe exigir informes financieros al menos 4 veces

en el afo.

Debemos escoger los mejores planes para financiar los productos que son mas demandados
por el consumidor y también conseguir las mejores ofertas de estos. En el campo del
comercio al por menor hay algunas tendencias que no se pueden pasar por alto para
competir como: ofrecer a los clientes financiacion con tarjeta de crédito, débito, etc.,

ofrecer promociones junto con los distribuidores y proveedores.
Innovacién y Conocimiento

En este componente las posibilidades son infinitas, se habla mucho de acuerdos, tratados,
mercados, etc., en una aproximacion inicial al estado de la empresa con la matriz MMGO
se evidencio que la empresa tiene una debilidad en comercio internacional tanto en
importaciones como en exportaciones, la empresa debe fortalecerse en adquirir
conocimientos de comercio internacional ya que en este componente y en esta industria
existen muchas posibilidades para los productos nacionales que son reconocidos por su
calidad, asi mismo importar medicamentos especializados parece una excelente opcién para

bajar costos y obtener mayores utilidades.
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14. ANEXOS

14.1 ANALISIS FINANCIERO ANOS 2006, 2007, 2008 Y 2009

Razoén Social

DROGAS MADIXON LTDA 1

DROGAS PARASUSALUD Y COMPARIIA. LTDA 2

DROGUERIA ROSAS ASOCIADOS LTDA 3

DROGUERIA SOCIAL DEPOSITO MAYORISTA LTDA. 4

DROGUERIA ULTRAMARS. A. 5

EL SURTIDOR DE DROGAS DROGAS IBLA S.A. 6

FARMACIA HOMEOPATICA SANTA RITA LIMITADA | 7

FARMACITY COLOMBIA S. A. 8

FARMASANITAS LTDA 9

GENERICOS ESENCIALES S. A. 10

LA RIVIERA S. A. 11

LA SANTEVITAL LIMITADA 12

REAL DE DROGAS 13
EMPRESAS FALTANTES COM X MENOR |ANO ANOMALIA
DROGUERIA SOCIAL DEPOSITO MAYORISTA LTDA. 2008| 4 N.D.
DROGUERIA ULTRAMARS. A. 2008| 5 |EN LIQUIDACION
FARMACITY COLOMBIA S. A. 2008| 8 N.D.
DROGAS MADIXON LTDA 2009] 1| CANCELADA
DROGUERIA SOCIAL DEPOSITO MAYORISTA LTDA. 2009| 4 N.D.
DROGUERIA ULTRAMARS. A. 2009| 5| LIQUIDACION
FARMACITY COLOMBIA S. A. 2009| 8 N.D.

Por Encima del promedio

Por Debajo del promedio




RAZON SOCIAL ANO 2006

INDICES FINANCIEROS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13
CAPITALNETO DE TRABAJO $335.454 | $41.183 | $13.817 ] $564.547 | $1.581.169 | $314.987 | $184.926 | $192.398| $ 14.036.528| $3.143.671 [$23.601.476| $199.384 | $188.105
DE LIQUIDEZ
RAZON CORRIENTE 351 1,26 1,01 231 1,61 1,48 7,40 1,02 1,26 159 231 1,08 10,66
PRUEBA ACIDA 351 0,33 0,39 1,89 042 0,85 533 023 0,72 1,15 121 073 315
DE ENDEUDAMIENTO
NIVEL DE ENDEUDAMIENTO 0,00 012 021 012 020 0,06 0,00 042 0,36 029 0,04 0,06 0,03
CONCENTRACION DEL ENDEUDAMIENTO C.P.| 13590 4,02 2,08 2,23 2,66 242 120463 | 1,76 2,08 1,64 2,30 8,54 2,84
NUMERO DE VECES Q SE GANA EL INTERES N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D.
LEVERAGE TOTAL 0,00 0,34 038 017 0,60 0,08 0,00 1,63 3,90 0,75 0,05 0,22 0,03
LEVERAGE A CORTO PLAZO 0,40 1,37 078 0,39 159 019 0,22 2,87 8,13 123 011 189 010
LEVERAGE FINANCIERO TOTAL 0,00 1,19 0,30 0,06 0,90 0,09 0,00 013 3,28 0,69 0,03 161 0,05
DEACTIVIDAD
ROTACION DE CARTERA 1,35 0,90 1,61 1,06 0,98 1,01 0,69 0,96 074 0,71 1,16
PERIODO PROMEDIO DE COBRO 211,20 407,65 | 226,06 345,03 370,77 361,40 | 526,82 380,84 492,24 516,32 314,18
PARA EMPRESAS COMERCIALES 9,35 3,07 317 2,60 372 2,69 310 3,82 3,24 1,07 049 340
ROTACION DE LOSACTIVOS TOTALES 518 3,64 1,26 2,08 193 0,50 1,88 1,86 2,44 1,05 037 122 3,06
DERENDIMIENTO
MARGEN BRUTO DE UTILIDAD 022 011 0,35 017 024 029 0,34 014 013 032 048 0,79 034
MARGEN OPERACIONAL DE UTILIDAD 0,02 007 | -0,02 -0,18 0,00 0,03 0,08 -0,36 0,01 0,04 0,00 -0,19 0,00
MARGEN NETO DE UTILIDAD 0,01 0,01 0,00 0,04 0,00 0,01 0,05 -0,30 0,01 0,03 -0,06 -0,15 0,07
RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO 0,06 0,10 0,01 012 0,01 0,01 018 -2,16 023 0,07 -0,03 -0,67 0,24
RENDIMIENTO DEL ACTIVO TOTAL 0,04 0,03 0,00 0,08 0,00 0,00 0,10 -0,55 0,02 0,03 -0,02 -0,19 021
SISTEMA DUPONT 0,04 0,03 0,00 0,08 0,00 0,00 0,10 -0,55 0,02 0,03 -0,02 -0,19 021
CTVTS/IGS 078 089 0,65 083 0,76 071 0,66 086 087 0,68 052 021 0,66

0,86% 095% | 035% | 393% 0,24% 097% 519% | -2983% | 085% 2,13% -6,43% -1527% 7,00%
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RAZON SOCIAL ANO 2007

INDICES FINANCIEROS 1| 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 |1
CAPITAL NETO DETRABAJO $388.139] $197.5711$ 1.139.570| $ 381.868[$3.150.072 $620.753 | $258.773 |$10.577.897| $84.562.509 | $ 10.032.198 | $50.176.250] $4.971.032 | $ 239.305
DELIQUIDEZ
RAZON CORRIENTE 6,41 157 099 312 131 092 8,20 1,33 1,36 151 2,00 1,31 11,17
PRUEBA ACIDA 6,41 0,46 041 312 031 029 492 050 079 1,13 0,72 058 367
DE ENDEUDAMIENTO
NIVEL DE ENDEUDAMIENTO 0,00 0,16 024 0,00 0,37 0,08 0,00 027 042 0,29 0,08 0,08 003
CONCENTRACION DEL ENDEUDAMIENTO CP. 2,24 1,88 171 191 244 161 1,58 1,69 6,76 284
NUMERO DE VECES Q SE GANA EL INTERES N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D.
LEVERAGE TOTAL 0,00 043 045 0,00 1,90 0,10 0,00 078 355 092 0,09 027 003
LEVERAGE A CORTOPLAZO 018 097 0,85 0,10 3,20 0,19 0,19 1,89 572 144 0,15 1,79 0,10
LEVERAGE FINANCIERO TOTAL 0,00 1,09 028 0,00 1,34 0,09 0,00 024 291 1,19 0,01 141 0,05
DEACTIVIDAD
ROTACION DE CARTERA 083 0,00 0,00 0,01 0,02 0,01 0,00 0,03 0,76 0,29 035 0,07 0,00
PERIODO PROMEDIO DE COBRO 44131 33992 | 947,03 | 38743 303,70 368,67 446,95 350,43 406,88 47405 138499,20
PARA EMPRESAS COMERCIALES 9,65 359 1,38 2,00 3,99 2,69 329 503 419 121 081 003
ROTACION DE LOSACTIVOS TOTALES 0,00 3,62 1,50 013 182 054 1n 2,36 2,66 097 041 1,69 3,09
DERENDIMIENTO
MARGEN BRUTO DE UTILIDAD 013 0,39 032 021 028 0,38 015 015 0,29 052 081 034
MARGEN OPERACIONAL DE UTILIDAD -0,06 003 -1,22 -0,08 003 011 -0,34 0,01 0,03 -0,01 -0,08 007
MARGEN NETO DE UTILIDAD 0,01 0,00 091 -0,11 -0,01 007 -0,31 0,02 0,03 -0,02 -0,08 0,07
RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO -0,02 0,06 0,01 014 -1,02 0,00 021 -2,15 037 010 -0,01 -0,42 024
RENDIMIENTO DELACTIVO TOTAL -0,02 0,02 0,01 012 -0,20 0,00 013 -0,74 0,04 0,03 -0,01 -0,13 021
SISTEMA DUPONT -0,02 0,02 0,01 013 -0,20 0,00 013 -0,75 0,04 0,03 -0,01 -0,13 021
CVTS/IGS 087 | 06l [ 068 | 079 | o072 | 062 | 085 | 08 | o | 04 | 019 | 066

059% | 041% |9083% | -1079% | -058% | 746% | -3L47% | 163% | 325% | -223% | -7.70% | 693%
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RAZON SOCIAL ANO 2008

INDICES FINANCIEROS 1 2 3 |4] 5] 6 ! 8 9 10 11 12 13
CAPITAL NETO DE TRABAJO $195.606 | $126.461 | -$31.520 $0| $0 |$67.475( $288.053 [ $0 [$27.703388) $3362.682 | $20.856.981 | $1484.214 | $227.603
DELIQUIDEZ
RAZON CORRIENTE 2,04 190 | 097 114 | 760 1,35 149 175 131 10,66
PRUEBA ACIDA 2,04 128 | 037 026 | 442 0,79 1,24 0,50 0,62 3,15
DE ENDEUDAMIENTO
NIVEL DE ENDEUDAMIENTO 0,00 012 | 02 007 [ 000 0,40 023 008 006 003
CONCENTRACION DEL ENDEUDAMIENTO C.P. 373 | L4 146 | 4587 167 184 175 1022 2,84
NUMERO DE VECES Q SE GANA EL INTERES ND. [ ND. [ ND. ND. | ND. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D.
LEVERAGE TOTAL 0,00 027 | 038 009 [ 000 341 078 009 020 0,03
LEVERAGE A CORTO PLAZO 0,96 099 | 065 014 [ 020 5,68 1,44 015 2,00 0,10
LEVERAGE FINANCIERO TOTAL 0,00 070 | 015 015 | 000 3,59 1,03 0,00 1,53 0,05
DEACTIVIDAD
ROTACION DE CARTERA 083 1,03 098 0,99 013 097 113 001
PERIODO PROMEDIO DE COBRO 441,31 354,08 372,84 36794 | 288030 | 376,70 32397 | 3499928
PARA EMPRESAS COMERCIALES 985 | 356 369 | 262 6,40 497 147 1,10 0,03
ROTACION DE LOS ACTIVOS TOTALES 000 | 426 | 146 052 | 146 2,54 044 1,98 3,12
DERENDIMIENTO
MARGEN BRUTO DE UTILIDAD 013 | 038 030 [ 043 013 029 050 082 034
MARGEN OPERACIONAL DE UTILIDAD 006 | -001 003 [ 014 0,01 0,00 001 0,05 0,07
MARGEN NETO DE UTILIDAD 001 | o001 006 | 010 001 0,00 001 0,00 007
RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO 0,00 008 | 001 004 | 024 022 0,00 0,00 0,03 0,24
RENDIMIENTO DEL ACTIVO TOTAL 0,00 004 | 001 003 [ 015 0,03 0,00 0,01 021
SISTEMA DUPONT 0,00 004 | 001 003 [ 015 0,03 0,00 0,00 0,01 021
CVTS/IGS 087 | 062 070 | 057 087 0,71 0,50 0,18 0,66
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RAZON SOCIAL ANO 2009

INDICES FINANCIEROS 1| 2 3 |4]5] 6 7 18] 9 10 11 12 13
CAPITAL NETO DETRABAJO $0 | $169.677]-$153.0311 $0| $0| $590.137 | $298.387 | $0] $46.505.293 | $ 1.268.489] $25.797.860 | $4.902.867 | $ 250.371
DELIQUIDEZ
RAZON CORRIENTE 2,22 0,89 2,40 7,06 1,48 1,33 1,70 2,12 10,67
PRUEBA ACIDA 1,63 0,44 1,27 431 0,90 1,33 0,57 1,37 3,33
DE ENDEUDAMIENTO
NIVEL DE ENDEUDAMIENTO 0,13 0,29 0,07 0,00 0,38 0,09 0,02 0,03
CONCENTRACION DEL ENDEUDAMIENTO C.P. 7,00 1,12 3,18 188,91 2,40 3,76 2,83 49,10 30,33
NUMERO DE VECES Q SE GANA EL INTERES N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D. N.D.
LEVERAGETOTAL 0,28 0,46 0,09 0,01 2,96 12,55 0,11 0,06 0,03
LEVERAGE A CORTOPLAZO 0,90 0,58 0,12 0,18 481 35,63 0,18 1,16 0,10
LEVERAGE FINANCIERO TOTAL 0,76 0,05 0,16 0,00 3,31 43,64 0,01 2,08 0,01
DEACTIVIDAD
ROTACION DE CARTERA 0,00 0,83 1,50 0,00 1,39 1,40 1,55
PERIODO PROMEDIO DE COBRO 437,26 24358 262,12 261,37 236,09
PARA EMPRESAS COMERCIALES 10,08 3,37 3,88 3,16 797 1,67 1,72 0,80 4,62
ROTACION DELOS ACTIVOS TOTALES 3,91 0,97 0,54 1,44 2,46 0,43 1,83 3,12
DERENDIMIENTO
MARGEN BRUTO DE UTILIDAD 0,16 0,40 0,30 0,41 0,15 0,27 0,48 0,87 0,34
MARGEN OPERACIONAL DE UTILIDAD -0,06 -0,03 0,03 0,14 0,01 -0,32 0,01 -0,02 0,07
MARGEN NETO DE UTILIDAD 0,01 -0,03 0,01 0,10 0,01 -0,54 0,03 0,00 0,07
RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO 0,09 -0,05 0,00 0,21 0,28 -28,11 0,02 0,02 0,24
RENDIMIENTO DEL ACTIVO TOTAL 0,04 -0,03 0,00 0,14 0,04 0,01 0,00 0,21
SISTEMA DUPONT 0,04 -0,03 0,00 0,14 0,04 0,01 0,00 0,21
CVTS/IGS 084 | 060 070 | 059 085 | 073 052 013 | 066
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14.3 RUTA DE MEJORAMIENTO

PLANEACION Y ESTRATEGIA

DESCRIPTOR

ACTIVIDADES

Comprar un equipo de computo segun las especificaciones de hardware y

PRIORIDAD

RECURSOS

$

Humanos
M/H

Lider del
proyecto

Estudiant
es EAN

ESTADO

13 |software para que soporte los programas, las aplicaciones y que a su vez sea 2 $1.700.000 |Alberto Robayo Pendiente
escalable.
rganizar la contabili la emprt igiendo infor riodi | .
1 Organizar la contabilidad de la empresa exigiendo informes periodicos a 9 Alberto Robayo Pendiente
contador
Realizar medicion de desempefio con base en M Disefiar indicadores de gestion por area operativa con base en la informacion 3 Contador - Pendiente
presupuestos, planes y pronésticos histdrica Estudiantes
Adquirir el sistema contable ofrecido por Axa y dar capacitacion al contador - .
1 - : 2 $2500.000 |William Robayo Pendiente
para que actualice el antiguo
14 | Continuar con la formulacion de la vision de la empresa 2 Pendiente
20 A partir del nuevo 5|stema,g.enerar informes, proyecuones_flnanueras y 3 Contador Pendiente
presentarlos de manera grafica para su mayor aprovechamiento
Con base en la informacién obtenida en diferentes simposios, conferencias
realizadas por fenilo, (no hay sugerencias), etc., se debe socializar esta Asamblea .
2 | 5P (no hay sugerencias) . ; 3 $500.000 ™ Pendiente
. . informacion y aprovecharla para construir escenarios futuros asi como nuevas familiar
Desarrollar técnicas paraconstruir el futuro . . .
tendencias en la industria
10 Af|||§r5f_e a (no hay sugerenmas)lpara obtener' es-tudlos de mercado, informes de 9 $amass | Alberto Robayo Pendiente
asociaciones como la anda, la cémara farmacéutica, entre otras
Utilizar el nuevo sistema para realizar seguimiento a los indicadores, .
38 . - ] . 3 Pendiente
proyecciones y su cumplimiento asi como a las correcciones a que haya lugar
Utilizar el nuevo software para tener a la mano la informacion de la empresa
como la mision, la vision, objeto social, estudios de mercado, resultados
anteriores y toda la informacion necesaria para que todos la puedan usar dentro .
37 ) iy . o IR - 3 Pendiente
de una intranet que también tendra como objetivo compartir dicha informacion
Existe informacion sistematizada asociada al con otras sucursales, este proceso tendiente a unificar la informacion y a
cumplimiento de lamisidn, vision y objetivos consultar en tiempo real los inventarios para implementar servicios adicionales.
%6 Organizar los documentos de la empresa de tal forma que con la informacion 3 Oscar Robayo Pendiente
disponible se puedan crear proyectos de forma colaborativa ingeniero
Usar la intranet para comunicar acerca de los valores de la empresa, reuniones, Oscar Robayo .
9 P mp 2 $500.000 carnonay Pendiente
proyectos, etc. ingeniero
- . . - . Estudiantes - .
4 |Fijar los objetivos del area de planeacion y estrategia 1 Pendiente

Diana Robayo




GESTION DE MERCADOS
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3 |Fijar los objetivos del area de mercados E_studlantes - Pendiente
Diana Robayo
Ampliar la linea de productos que demuestren gran aceptacion por parte de los
Laempresa considera ante todo las necesidades y 35 clientes y que por diferentes motivos se habian descuidado como el caso de los Pendiente
deseos del cliente. lo fundamental es su satisfaccion panales Winny y Huggies, tinturas para el cabello Igora y cosméticos Vogue
entre otros
2 Planear actividades de promocion junto con los proveedores y laboratorios de Félix - Julio - cumlido
las marcas mencionadas para que apoyen con material publicitario, etc. Carlos Robayo P
2 |Realizar un plan de mercadeo $900.000 Experto Pendiente
8 |Seleccionar la publicidad para la empresa Pendiente
7 |Tener una politica clara en cuanto a fijacion de precios Felix- Julio - Pendient
Elaborar planes de mercadeo escritos con un P I p Carlos Robayo endiente
horizonte de 1 a 3 anos seleccionar un laboratorio o distribuidora de productos naturales que tenga una Félix - Julio - .
3 | ] Cumplido
linea extensa de productos probados y confiables Carlos Robayo
Mantener productos en promocién constante ya que las personas tienden a Félix- Julio -
32 |comprar por impulso. productos de aseo personal como talcos, desodorantes, Cumplido
Carlos Robayo
cremas dentales, etc.
Hacer control de los planes de mercadeo en forma Evaluar el plan de mercadeo seleccionando indicadores como frecuencia de . .
L 31 . = > Diana Robayo Pendiente
esporadica, cada tres meses 0 mas compra, rotacion de los productos en promocion, elasticidad de la demanda,
Tiene una base de datos de los clientes, pero no la 30 |Obtener informacion relevante acerca de las preferencias de los clientes Diana Robayo Pendiente
usa para la investigacion de mercados i i i j . .
pa g 29 Loca_llzar a I?s clientes con tratamientos prolongados y ofrecerles mejores Diana Robayo Cumplido
precios segun sus preferencias
. X . 28 |Segmentar a los clientes segln su edad, sexo, ocupacion Diana Robayo Cumplido
Se conoce el ciclo de vida del consumidor pero no se g g P y P
toman acciones de respuesta L . " .
R 52 |Aplicacion de encuestas de satisfaccion Vendedores Pendiente
Se hace publicidad ocasional sin planeacion y sin Realizar publicidad por medio de articulos durables como sombrillas con el Marta Robayo .
51 - Pendiente
control sobre su resultado nombre de la empresa, cachuchas, etc., y de acuerdo a segmentos de mercado Nubia Robayo
. . Félix - Julio - .
. . L 27 |Seleccionar las persona que estaran a cargo de atender a los proveedores Cumplido
No hay una politica de relaciones pablicas, la Carlos Robayo
gerencia maneja las relaciones importantes de la 26 |Seleccionar estrategias de negociacién y actuar como grupo Félix- Julio - Pendiente
empresa Carlos Robayo
15 |Seleccionar un nuevo slogan Pendiente

CULTURA ORGANIZACIONAL

Estudiant

es EAN

Los compromisos para dar respuesta rapiday

Las iniciativas de los trabajadores seran atendidas de acuerdo a la prioridad en

satisfactoria a las iniciativas de los trabajadores se 25 . . . . N .

. . . cada area funcional y se tendran registros escritos en la intranet de la empresa .
estan trabajando de manera informal Pendiente
No se trabaja referenciarian y comparacion en el
tema de desarrolloy reconocimiento con lamejores | 50 |Realizar benchmarking acerca de practicas en Colombia Diana Robayo
practicas nacionales e internacionales Pendiente
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Estudiant
FINANZAS
es EAN
Las decisiones de inversion van antecedidas de un Realizar inversiones en inventarios de alta rotacion y rentabilidad para la Félix - Julio - .
s - 6 2 Cumplido
analisis de rentabilidad empresa Carlos Robayo
La financiacién para la infraestructura siempre es
utilizada cuando se \erifica que la renta esperada 24 |Realizar andlisis de tipo costo beneficio 3 Bxperto Pendiente
superael costo de los recursos de financiacion
Las decm.ones de créditoa los clientes se basan 49 [Disefar politica de crédito exclusivo para estos clientes 4 Alberto Robayo Pendiente
preferencialmente en el volumen de compra
S_e (fue_nta con mdlc_adores besicos para observar la 48 |Disefar indicadores propios segln el giro de la empresa en todas las areas 4 Bxperto Pendiente
dindmica del negocio
La cobranza en laempresaes un proceso que se
activa con la ocasion de la mora presentada por 47 |Ofrecer a los cliente una politica clara de crédito y cobranza 4 Alberto Robayo Cumplido
nuestros clientes
La funcién de abilidad iercida 23 Solicitar informes de contabilidad mes a mes apoyado en un software de 3 Contador Pendiente
a tl;zglon tcotnzio :je te_s €Jercida por un contabilidad robusto y con diferentes apoyos
contador contratado a destajo — - — - -
J 22 |Solicitar recomendaciones e indicadores clave en forma grafica 3 Contador Pendiente
Estudiant
INNOVACION Y CONOCIMIENTO
es EAN
La gerencia general directamente obtiene . . . . .
N s o X L 21 |Recogery analizar las sugerencias de los clientes escritas 3 Pendiente
informacién sobre disefio de los clientes principales
46 |Contratar personal experto en mercadeo 4 $ 1.500.000 Pendiente
Contratamos personal externo para desarrollo - - - -
45 |Contratar estudios sectoriales con entidades como Asocoldro 4 $1.000.000 Pendiente
Contar con la experiencia de los socios fundadores para liderar y desarrollar - .
5 P P y 2 $ 10.000.000 Asamblea familiar Cumplido
proyectos como el de la bodega
Tenemos gente con habilidad para gerenciar 20 |Elaborar planes de negocios para los proyectos 3 Pendiente
royectos Dar cabida a personas de diferentes areas para que participen en diferentes .
proy 44 P para que particip 4 Pendiente
proyectos
19 |Evaluar el tiempo, calidad y costos en cada proyecto 3 Pendiente
Desarrollar una base de datos en la cual haya informacién personal de todos en .
. 43 o 4 Pendiente
Llevamos registro de que sabe cada personaen la la organizacién
empresa 2 Participar activamente en los simposios, conferencias, talleres y demés eventos 4 Pendiente
organizados por laboratorios y organizaciones del ramo farmacéutico
Contar con documentacion escrita en cuanto o sugerencias, ideas, etc. en la .
18 | 3 Pendiente
intranet de la empresa para que todos la puedan usar
Hacemos documentacion minima de los desarrollos 17 |Realizar actas con la informacion acerca de las reuniones sostenidas 3 Pendiente
1 Seleccionar la estrategia general de la empresa de acuerdo al autor Michael 1 Asamblea familiar Pendiente
Porter
NOTAS Total $19.044.444

1. seleccionar la estrategia depende de la decision de la
asamblea familiar acerca de la que mejor se ajuste a las

fortalezas, oportunidades y demés aspectos tanto positivos

y por mejorar de la empresa con base en las diferentes
herramientas aplicadas y sus conclusiones.

2. con la ruta de mejora y la priorizacién se cubren las actividades basicas en el
pentagono de la excelencia, sin embargo de la eleccion de la estrategia derivan
actividades tendientes a reforzar la decision de una estrategia determinada.




14.4 PRIORIZACION DE ACTIVIDADES

PRIORIZACION DE ACTIVIDADES

No Actividad Prioridad | Duraciéon| Estado Area
4 | Fijar los objetivos del area de planeacion y estrategia 1 2 Meses | Pendiente | Planeacion
estratégica
3 | Fijar los objetivos del area de mercados 1 2 Meses | Pendiente | Mercados
2 | Realizar un plan de mercadeo 1 4 Meses | Pendiente | Mercados
1 | Seleccionar la estrategia general de la empresa de acuerdo 1 3 Meses | Pendiente | Planeacion
al autor Michael Porter estratégica
15 | Seleccionar un nuevo slogan 2 1 Mes | Pendiente | Mercados
14 | Continuar con la formulacion de la visién de la empresa 2 1 Mes | Pendiente | Planeacion
estratégica
13| Comprar un equipo de computo segun las 2 1 Mes | Pendiente | Planeacion
especificaciones de hardware y software para que soporte estratégica
los programas, las aplicaciones y que a su vez sea
escalable.
12 | Organizar la contabilidad de la empresa exigiendo 2 Mes a Mes | Pendiente | Planeacion
informes periddicos al contador estratégica
11 | Adquirir el sistema contable ofrecido por Axa y dar 2 1 Mes | Pendiente | Planeacion
capacitacion al contador para que actualice el antiguo estratégica
10 | Afiliarse a Asocoldro para obtener estudios de mercado, 2 8 Dias | Pendiente | Planeacion
informes de asociaciones como la Andi, la Cémara estratégica
farmacéutica, entre otras
9 | Usar la intranet para comunicar acerca de los valores de la 2 1 Mes | Pendiente | Planeacion
empresa, reuniones, proyectos, etc. estratégica
8 | Seleccionar la publicidad para la empresa 2 1 Mes | Pendiente | Mercados
7 | Tener una politica clara en cuanto a fijacion de precios 2 15 Dias | Pendiente | Mercados
6 | Realizar inversiones en inventarios de alta rotacion y 2 3 Meses | Cumplido | Planeacion
rentabilidad para la empresa estratégica
5 | Contar con la experiencia de los socios fundadores para 2 3 Meses | Cumplido | Innovacion
liderar y desarrollar proyectos como el de la bodega
41 | Disefiar indicadores de gestién por area operativa con 3 2 Meses | Pendiente | Planeacién
base en la informacion histérica estratégica
40 | A partir del nuevo sistema generar informes, proyecciones 3 Mes a | Pendiente | Planeacion
financieras y presentarlos de manera gréfica para su Mes estratégica
mayor aprovechamiento
39 |Con base en la informacién obtenida en diferentes 3 1 Mes | Pendiente | Planeacion

simposios,  conferencias realizadas por  Fenalco,
Asocoldro, etc., se debe socializar esta informacion y
aprovecharla para construir escenarios futuros asi como
nuevas tendencias en la industria

estratégica
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PRIORIZACION DE ACTIVIDADES

No

Actividad

Prioridad

Duracion

Estado

Area

38

Utilizar el nuevo sistema para realizar seguimiento a los
indicadores, proyecciones y su cumplimiento asi como a
las correcciones a que haya lugar

3

1 Mes

Pendiente

Planeacion
estratégica

37

Utilizar el nuevo software para tener a la mano la
informacion de la empresa como la mision, la vision,
objeto social, estudios de mercado, resultados anteriores
y toda la informacion necesaria para que todos la puedan
usar dentro de una intranet que también tendra como
objetivo compartir dicha informacién con otras
sucursales, este proceso tendiente a unificar la
informacion y a consultar en tiempo real los inventarios
para implementar servicios adicionales.

2 Meses

Pendiente

Planeacion
estratégica

36

Organizar los documentos de la empresa de tal forma
que con la informacion disponible se puedan crear
proyectos de forma colaborativa

1 Mes

Pendiente

Planeacion
estratégica

35

Ampliar la linea de productos que demuestren gran
aceptacion por parte de los clientes y que por diferentes
motivos se habian descuidado como el caso de los
panales Winny y Huggies, tinturas para el cabello Igora
y cosméticos Vogue entre otros

15 Dias

Pendiente

Mercados

34

Planear actividades de promocién junto con los
proveedores y laboratorios de las marcas mencionadas
para que apoyen con material publicitario, etc.

Mes a Mes

Cumplido

Mercados

33

Seleccionar un laboratorio o distribuidora de productos
naturales que tenga una linea extensa de productos
probados y confiables

15 Dias

Cumplido

Mercados

32

Mantener productos en promocion constante ya que las
personas tienden a comprar por impulso. Productos de
aseo personal como talcos, desodorantes, cremas
dentales.

15 Dias

Cumplido

Mercados

31

Evaluar el plan de mercadeo seleccionando indicadores
como frecuencia de compra, rotacién de los productos en
promocion, elasticidad de la demanda, etc.

2 Meses

Pendiente

Mercados

30

Obtener informacion relevante acerca de las preferencias
de los clientes

15 Dias

Pendiente

Mercados

29

Localizar a los clientes con tratamientos prolongados y
ofrecerles mejores precios segun sus preferencias

15 Dias

Pendiente

Mercados

28

Segmentar a los clientes segln su edad, sexo, ocupacién

15 Dias

Pendiente

Mercados

27

Seleccionar las persona que estaran a cargo de atender a
los proveedores

8 Dias

Cumplido

Mercados

26

Seleccionar estrategias de negociacion y actuar como
grupo

1 Mes

Pendiente

Mercados
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PRIORIZACION DE ACTIVIDADES

No Actividad Prioridad | Duracion | Estado Area

25 | Las iniciativas de los trabajadores seran atendidas 3 Permanente | Pendiente | Cultura
de acuerdo a la prioridad en cada area funcional y organizacional
se tendran registros escritos en la intranet de la
empresa

24 | Realizar andlisis de tipo costo beneficio 3 Por Pendiente | Finanzas

Proyecto

23 | Solicitar informes de contabilidad mes a mes 3 Mes a Mes Finanzas
apoyado en un software de contabilidad robusto y
con diferentes apoyos

22 | Solicitar recomendaciones e indicadores clave en 3 Mes a Mes | Pendiente | Finanzas
forma grafica

21 | Recoger y analizar las sugerencias de los clientes 3 Permanente Innovacion
escritas

20 | Elaborar planes de negocios para los proyectos 3 1 Mes Pendiente | Innovacion

19 | Evaluar el tiempo, calidad y costos en cada 3 1 Mes Pendiente | Innovacion
proyecto

18 | Contar con documentacion escrita en cuanto o 3 En cada Innovacion
sugerencias, ideas, etc. en la intranet de la reunion
empresa para que todos la puedan usar

17 | Realizar actas con la informacion acerca de las 3 En cada Innovacion
reuniones sostenidas reunion

16 | Unificar la imagen de las droguerias y conseguir 3 3 Meses | Pendiente | Planeacion
que los clientes empiecen a recordar el nombre estratégica
para diferenciarse de la competencia

52 | Aplicacién de encuestas de satisfaccion 4 2 Meses | Pendiente | Mercados

51 | Realizar publicidad por medio de articulos 4 15 Dias | Pendiente | Mercados
durables como sombrillas con el nombre de la
empresa, cachuchas, etc., y de acuerdo a
segmentos de mercado

47 | Ofrecer a los clientes una politica clara de crédito 4 15 Dias | Cumplido | Finanzas
y cobranza

46 | Contratar personal experto en mercadeo 4 2 Meses | Pendiente | Innovacion

45 | Contratar estudios sectoriales con entidades como 4 8 Dias Pendiente | Innovacion
Asocoldro

44 | Dar cabida a personas de diferentes areas para que 4 15 Dias | Pendiente | Innovacién
participen en diferentes proyectos

43 | Desarrollar una base de datos en la cual haya 4 8 Dias Pendiente | Innovacion
informacion personal de todos en la organizacion

42 | Participar  activamente en los  simposios, 4 Permanente Innovacion
conferencias, talleres y demés eventos

organizados por laboratorios y organizaciones del
ramo farmacéutico
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PRIORIZACION DE ACTIVIDADES

No Actividad Prioridad | Duracion| Estado Area

5 | Seleccionar las persona que estaran a cargo de 3 8 Dias | Cumplido | Mercados 1
atender a los proveedores

34 | Contar con la experiencia de los socios fundadores 2 3 Meses | Cumplido | Innovacion 2
para liderar y desarrollar proyectos como el de la
bodega

33 | Realizar inversiones en inventarios de alta rotacién 2 3 Meses | Cumplido | Planeacion 3
y rentabilidad para la empresa estratégica

32 | Ofrecer a los clientes una politica clara de crédito y 4 15 Dias | Cumplido | Finanzas 4
cobranza

27 | Mantener productos en promocion constante ya que 3 15 Dias | Cumplido | Mercados 5

las personas tienden a comprar por impulso.
Productos de aseo personal como talcos,
desodorantes, cremas dentales.

47 | Planear actividades de promocién junto con los 3 Mes a Mes | Cumplido | Mercados 6
proveedores y laboratorios de las marcas
mencionadas para que apoyen con material
publicitario, etc.

6 | Seleccionar un laboratorio o distribuidora de 3 15 Dias | Cumplido | Mercados 7
productos naturales que tenga una linea extensa de
productos probados y confiables

14.5 COMPARATIVO COMPETIDORES CADENA FARMACEUTICA Y MEDICAMENTOS

Lab. Multinacional  Dist. Mayorista Lab. Nacional  Dist. Minorista
PFIZER S.A. 2009 Distribuciones MEMPHIS REAL DE

AXA S.A. PRODUCTS S.A. DROGAS
Ingresos $ 280.354.399 $ 165.391.686 $16.920.298 $917.580 $ 463.583.963
operacionales
Costo de $123.828.690 $ 143.205.408 $10.017.078 $609.700 $ 277.660.876
ventas
Ganancias y $ 18.947.634 $315.145 $2.379.757 $63.030 $ 21.705.566
perdidas
CVT/INGS 44,17 86,59 59,20 66,45
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GANANCIAS Y PERDIDAS

PFIZER $18.947.634
SANOFI - AVENTIS PHARMA S A $41.838.899
WYETH CONSUMER HEALTCHCAR LTD $17.075.588
DISTRIBUCIONES AXA S.A. $ 315.145
INTERNACIONAL DE DROGAS S. A. $189.172
UNIXA S.A. $297.747
FARMASANITAS LTDA $5.643.194
LA SANTE VITAL LIMITADA $37.935
REAL DE DROGAS $63.030
MEMPHIS PRODUCTS S.A. $ 2.379.757

GANANCIAS Y PERDIDAS

11% 0%

W PFIZER S.A. 2009 W DISTRIBUCIONES AXA S.A.
= MEMPHIS PRODUCTS S.A. B REAL DE DROGAS




PFIZER S.A.

2009

Distribuciones MEMPHIS
AXA S.A. PRODUCTS S.A.

3,65

152

REAL DE DROGAS

0,20

Ingresos operacionales 60,48 35,68
Costo de ventas 44,60 51,58 3,61 0,22
Ganancias y perdidas 87,29 1,45 10,96 0,29

m PFHZER S.A. 2009

' MEMPHIS PRODUCTS S.A.

INGRESOS OPERACIONALES

0%

m DISTRIBUCIONES AXA 5.A.

B REAL DE DROGAS
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DISTRIBUCIONES AXA REALDE
S.A. DROGAS MEMPHIS MERCADO
0% FARMASANITAS A.

0% UNIXASA.
INTERNACIONAL DE [ 0%
DROGASSS. A.

0%

14.6 COMPARACION DE PRECIOS Y UTILIDADES BODEGA VS DISTRIBUIDORA |

COMPARACION DE PRECIOS Y UTILIDADES BODEGA VS DISTRIBUIDORA |
BODEGA REAL DEDROGAS |BODEGA |DISTRIBUIDORA I |PRECIO DE VENTA |UTILIDAD BODEGA JUTILIDAD DIST. || DIFERENCIA
BREMIEL NINOS $ 8.000 $9.640 $11.600 45% 20% 25%
MICROGYNON 21 $6.800 $7.700 $8.900 31% 16% 15%
CYCLOFEM $ 10.500 $ 12.000 $ 14.000 33% 17% 17%
POST DAY X 2 $ 8.500 $10.900 $ 15.900 87% 46% 41%
ASPIRINA EFERVECENTE X 50 | $ 17.500 $ 19.400 $ 25.000 43% 29% 14%
ALKA SELTZER X 60 $ 18.000 $22.163 $ 24.000 33% 8% 25%
BUSCAPINA COMP X 100 $ 46.000 $52.828 $ 65.000 41% 23% 18%

|PROMEDIO | 22% |




14.7 CRONOGRAMA

Oscar Robayo

Id [Nombre de larea Comienzo Fin 2011 |diciembre 2011 |mava 2012 [octubre 2012 marzo 2013 |agasto 2013 |enero 2014
Mo | r [ [T wm [ ¢F T [ wm [ ¢ [ p [ wm T F [ p | m | ¢
1 [INICIO MMGO
14 septiembre 2011
2 |DURACION PROYECTO jue 01/12/11 jue 27/02/14 DURACION PROYECTO
3 PLANEACION Y ESTRATEGIA jue 01/12/11 mar 28/01/14 PLANEACION Y ESTRATEGIA
4 13, Comprar un equipo de computo jue01/12/11 mar 03/01/12
Iberto Robayo
5 1. Seleccionar la estrategia general de la empresa mié04/01/12  jue12/04/12
Asamblea Familiar
9 12, Organizar la contabilidad dela empresa viel3/04/12 mié31/10/12
Iberto Robayo
7 41, Disefiar indicadores de gestion por drea operativa mar 26/02/13  vie03/05/13
Contador y Estudiantes
8 11. Adquirir el sistema contable ofrecido por Axa lun 06,/05/13 jue 06/06/13
William Rabayo
9 14, Continuar con la formulacion de la vision lun 04/03/13  jue04/04/13
.-_f“a blea Familiar
10 40. A partir del nuevo sistema generar informes, proyecciones vie07/06/13 mie25/12/13
Contador
11 39, Socializar informacion para construir escenarios futuros vie 11/01/13 mié13/02/13
l. Asamblea Familiar
12 10. Afiliarse a Asocoldro para obtener estudios de mercado  vie01/02/13 mar 12/02/13
. Albérto Robayo
13 4. Fijar los objetivos del drea de planeaciony estrategia vie05/04/13 mie 12/06/13
Estudiantes y Diana Robayo
14 38. Realizar seguimiento a indicadores y cumplimiento jue26/12/13 mar 28/01/14
Yo William
15 37. Tener a la mano la info como la misidn, la visiony valoresjue 13/06/13 lun 19/08/13
Qscar Robayo
16 36. Organizar los documentos de la empresa jue 02/05/13 mar 04/06/13
Oscar Robayo
17 9, Usar la intranet para comunicar valores dela empresa mié05/06/13  lun08/07/13
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Nomhbre de tarea

Comienzo

Fin

embre 2011 |r"|avo 2012 |octubr02012 marzo 2013 |a;=0sto 2013

|cncr0 2014

p

mo | [ [ m | F P wm [ F [ b

M

F

1

o

19|

GESTION DE MERCADOS

mié 01/02/12

33.Seleccionar un laboratorio de productes naturales confiab mié 01/02/12

32. Mantener productos en promocion constante

mié 22/02/12

27.Seleccionar las persona a cargo de atender a los proveedorimié 14/03/12

26. Seleccionar estrategias de negociacion y actuar como grupclun 26/03/12

29. Localizar a los clientes con tratamientos prolongados

28. Segmentar a los clientes segln su edad, sexo, ocupacian

52 . Aplicacién de encuestas de satisfaccion

30. Obtener informacion de las preferencias de los clientes

2. Realizar un plan de mercadeo

46, Contratar personal experto en mercadeo

3. Fijar los abjetivos del area de mercados

lun 14/05/12

lun 04/06/12

mar 10/07/12

lun 28/01/13

lun 01/10/12

mar 12/02/13

mar 12/02/13

35. Ampliar linea de productos con mas aceptacion delos clievie 19/04/13

34, Planear actividades de promocion junto con las proveedorevie 27/04/12

8. Seleccionar la publicidad para la empresa

7. Tener una politica clara en fijacion de precios

31. Evaluar el plan de mercadeo seleccionando

51.Realizar publicidad por medio de articulos durables

15. Seleccionar un nuevo slogan

mié 24/04/13

lun21/01/13

lun 10/06/13

lun 06/05/13

lun 28/01/13

mié 14/08/13

mar 21/02/12

mar 13/03/12

vie 23/03/12

jue 26/04/12

vie 01/06/12

vie 22/06/12

jue 13/09/12

vie 15/02/13

lun 11/02/13

vie 10/05/13

jue 18/04/13

vie 10/05/13

mié 14/11/12

mar 28/05/13

vie 08/02/13

mié 14/08/13

vie 24/05/13

jue 28/02/13

GESTION DE MERCADOS

Felix;Julio y Carlos Robayo

Felix;Julio y Carlos Robayo

Felix;Julio y Carlos Robayo

Felix;Julio y Carlos Robayo

Vendedores

. Diana robayo
_ Experto
Asamblea Familiar
Estudiantes y Diana Robayo
Diana robayo

_ Felix;Julio y Carlos Robayo

. Martha y Nubia Robayo

. Felix;Julio y Carlos Robayo

- Diana robayo

. Martha y Nubia Robayo

. Asamblea Familiar
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Mombre detarea

Comienzo

Fin

|octul>re 2012 lmar:o 2013 |agosto 2013 | enero 2014
P 11 F | e [ wm [ F [ » [ m F
37 CULTURA ORGANIZACIONAL mar 04/06/13 jue 02/01/14 CULTURA ORGANIZACIONAL
38 25. Las iniciativas delos trabajadores seran atendidas lun 17/06/13 jue02/01/14
G 1uic Carlos Ro
39 S50. Realizar benchmarking acerca de practicas en Colombia mar 04/06/13 vie20/12/13
N ©na rabayo
40 FINANZAS mar 21/08/12 jue 27/02/14 FINANZAS
41 6. Realizar inversiones en inventarios de alta rotacion mar 21/08/12 mie28/11/12
— Felix;Julio y Carlos Robayo
42 24, Realizar analisis detipo costo beneficio mar 18/06/13 vie03/01/14
R vt
43 49. Disefiar politica de credito exclusiveo para estos clientes lun 15/07/13 jue 15,/08/13
@l Alberto Robayo
44 48. Diseiar indicadores propios segun & giro dela empresa. mar 02/07/13 mie09/10/13
. oo
45 47. Ofrecer a los clienteuna politica clara de crédito y cobranzijue02/05/13 mié 22/05/13
. Alberto Robayo
46 23. Solicitar informes de contabilidad mes a mes jue02/05/13 mar 19/11/13
Contador
47 22.Solicitar recomendaciones eindicadores clave en forma gramie 20/11/13 jue 27/02/14
Contaq
a8 INNOVACION Y CONOCIMIENTO mar 20/11/12 lun13/01/14 INNOVACION Y CONOCIMIENTO :
49 S. Contar con experiencia delos socios para desarrellar proy mar 20/11/12 mié27/02/13 |
_ Asamblea Familiar
SO 17. Realizar actas con la informacion acerca delas reuniones viel5/02/13 lun 18/02/13
§ Felix
S1 43. Desarrollar base de datos con informacion del personal  vie24/05/13 mar 04/06/13
. Oscar Robayo
52 42. Participar en simposios, talleres y conferencias farmaceutvie 15/02/13 mar 28/05/13
_ Asamblea Familiar
53 18. Contar con formatos de sugerencias eideas, incluso en intrimar 21/05/13 mié22/05/13
| Dianarobayo
54 21. Recoger y analizar las sugerencias delos clientes escritas  lun 29/07/13 jue 29/08/13
- Diana robayo
55 45. Contratar estudios sectoriales con entidades como Asocold jue02/01/14 lun 13/01/14
. Alberto Rob3
56 20. Elaborar planes denegocios para los proyectos lun 02/09/13 jue03/10/13
Experto
57 44, Personal de diferentes areas participaran diferentes proyecvie04/10/13 jue 24/10/13
Asamblea Familiar
S8 19. Evaluar el tiempo, calidad y costos en cada proyecto lun 02/09/13 jue03/10/13
. Contador y Estudiantes




PLANEACION Y ESTRATEGIA

Comprar un equipo de computo segln las especificaciones de hardware y software para
que soporte los programas, las aplicaciones y que a su vez sea escalable.

ESTUDIANTES EAN
Alberto Robayo

Organizar la contabilidad de la empresa exigiendo informes periddicos al contador

Alberto Robayo

Disefiar indicadores de gestién por area operativa con base en la informacion historica

Contador - Estudiantes

Adaquirir el sistema contable ofrecido por asa y dar capacitacion al contador para que William Robayo
actualice el antiguo
A partir del nuevo sistema generar informes, proyecciones financieras y presentarlos de Contador

manera grafica para su mayor aprovechamiento

Con base en la informacion obtenida en diferentes simposios, conferencias realizadas
por fenilo, (No hay sugerencias), etc., se debe socializar esta informacion y
aprovecharla para construir escenarios futuros asi como nuevas tendencias en la
industria

Asamblea familiar

Afiliarse a (No hay sugerencias) para obtener estudios de mercado, informes de
asociaciones como la anda, la cdmara farmacéutica, entre otras

Alberto Robayo

Organizar los documentos de la empresa de tal forma que con la informacion
disponible se puedan crear proyectos de forma colaborativa

Oscar Robayo ingeniero

Usar la intranet para comunicar acerca de los valores de la empresa, reuniones,
proyectos, etc.

Oscar Robayo ingeniero

Fijar los objetivos del area de planeacién y estrategia

GESTION DE MECADOS
Fijar los objetivos del area de mercados

Estudiantes - Diana Robayo

ESTUDIANTES EAN
Estudiantes - Diana Robayo

Planear actividades de promocién junto con los proveedores y laboratorios de las
marcas mencionadas para que apoyen con material publicitario, etc.

Félix - Julio - Carlos Robayo

Realizar un plan de mercadeo

Experto

Tener una politica clara en cuanto a fijacion de precios

Félix - Julio - Carlos Robayo

Seleccionar un laboratorio o distribuidora de productos naturales que tenga una linea
extensa de productos probados y confiables

Félix - Julio - Carlos Robayo

Mantener productos en promocion constante ya que las personas tienden a comprar por
impulso. productos de aseo personal como talcos, desodorantes, cremas dentales, etc.

Félix - Julio - Carlos Robayo

Evaluar el plan de mercadeo seleccionando indicadores como frecuencia de compra,
rotacion de los productos en promocién, elasticidad de la demanda, etc.

Diana Robayo

Obtener informacion relevante acerca de las preferencias de los clientes

Diana Robayo

Localizar a los clientes con tratamientos prolongados y ofrecerles mejores precios
segln sus preferencias

Diana Robayo

Segmentar a los clientes segun su edad, sexo, ocupacion

Diana Robayo

Aplicacion de encuestas de satisfaccion

Vendedores

Realizar publicidad por medio de articulos durables como sombrillas con el nombre de
la empresa, cachuchas, etc., y de acuerdo a segmentos de mercado

Marta Robayo - Nubia
Robayo

Seleccionar las persona que estaran a cargo de atender a los proveedores

Félix - Julio - Carlos Robayo

Seleccionar estrategias de negociacion y actuar como grupo

Félix - Julio - Carlos Robayo




CULTURA ORGANIIZACIONAL ESTUDIANTES EAN

Realizar benchmarking acerca de practicas en Colombia

Diana Robayo

Finanzas

Estudiantes EAN

Realizar inversiones en inventarios de alta rotacion y rentabilidad para la empresa

Félix - Julio - Carlos

Robayo

Realizar analisis de tipo costo beneficio Experto
Disefiar politica de crédito exclusivo para estos clientes Alberto Robayo
Disefiar indicadores propios segun el giro de la empresa en todas las areas Experto
Ofrecer a los clientes una politica clara de crédito y cobranza Alberto Robayo
Solicitar informes de contabilidad mes a mes apoyado en un software de contabilidad Contador
robusto y con diferentes apoyos

Solicitar recomendaciones e indicadores clave en forma grafica Contador

INNOVACION Y CONOCIMIENTO
Contar con la experiencia de los socios fundadores para liderar y desarrollar proyectos.

ESTUDIANTES EAN
Asamblea familiar

Seleccionar la estrategia general de la empresa de acuerdo al autor Michel Porter

Asamblea familiar

Explicacion de como se confecciono el cronograma:

158

El cronograma estd dividido en tres afios 2011, 2012 y 2013, los meses estan ordenados
verticalmente y los dias horizontalmente, en la interseccion de meses y dias se introdujo la actividad
0 actividades con su correspondiente nimero como se encuentra en el anexo de priorizacion de
actividades, cuando aparece mas de una actividad es porque se trataba de actividades que se podian

realizar conjuntamente en el tema de discusion.

Se realizaron varias sesiones de informacién acerca del modelo MMGO en el afio2011 como

aparece en el cronograma y algunas anteriores ya que nuestro trabajo data de tiempo atras.

Luego se presentan algunas actividades junto con las personas responsables de llevarlas a cabo, para
la seleccion de las personas fue necesario realizar reuniones y acordar quien o quienes eran las
personas adecuadas para realizar de la mejor manera la actividad, es asi como por ejemplo para la
creacién de la bodega, negociacion con proveedores, compra de productos de alta rotacion se cont6
por votacion e iniciativa propia con Félix, Carlos y Julio Robayo, todos ellos con bastante

experiencia, miembros de la asamblea familiar y socios — fundadores.

En el area de mercadeo se contaba con estudios previos y también con la colaboracién de Diana
Robayo quien adelanta el plan de mercadeo para la cadena de droguerias como base para su tesis de

grado.
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El modelo MMGO fue aplicado a la drogueria y esperamos con toda confianza sea el inicio de una
empresa enfocada a convertirse en una empresa que se pueda ubicar en el estadio 4 de nuestro

modelo con proyeccion internacional, esperamos sinceramente se sigan las recomendaciones de este

trabajo.
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El Modelo de Modernizacion Empresarial de la Universidad EAN es un proyecto que pretende cons
diagnoéstico minucioso donde se identifiquen las actividades que conformaran la ruta de
modernizacién en la organizacion. Establece sistematicamente las prioridades para los proyec
propone descriptores para las actividades y los elementos con los que debe contar la empresa
permiten optimizar dichos elementos claves. Por su caréacter general, este Modelo es igualmente &

servicios, come

Las MATRICES PARA EL ANALISIS DE SITUACION Y LA FIJACION DE RUTA es un instrur
Modernizacion de la gestion de las organizaciones elaborado con el fin de recoger informacién est
permita desarrollar una evaluacion sistémica y contar con insumos necesarios para el analisis situ:

de conversion y modernizacion de una PyME de sobrevivencia en una PyM

Nota: Esta primera version se encuentra en prueba, por lo que rogamos el favor de comunicar
cualquier sugerencia u error que haya detectado a las siguientes direcciones electrénicas:
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INFORMACION GENERAL
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INFORME INTEGRAL

Haga clic en @ara ir a los respectivos Informes de Resultado

INDICE AMPLIADO

INFORMACION GENERAL

COMPONENTES:

1. PLANEACION Y ESTRATEGIA K:)
PRINCIPIOS DE PLANEACION N
SISTEMA DE FINALIDADES (Misién, Visién y Objetivos)
VALORES CORPORATIVOS
ESTRATEGIAS

2. GESTION DE MERCADOS )
ORIENTACION DE LA EMPRESA HACIA EL MERCADO
PLANEACION Y CONTROL DEL MERCADEO
INVESTIGACION DE MERCADOS
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR Y SEGMENTACION
ESTRATEGIA DE PRODUCTO O SERVICIO
ESTRATEGIA DE PRECIO
ESTRUCTURA Y ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION
ESTRATEGIAS DE VENTAS
ESTRATEGIA DE COMUNICACION
SERVICIO AL CLIENTE

3. CULTURA ORGANIZACIONAL )
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5. GESTION PRODUCCION 0
PLANEACION DE LA PRODUCCION DE BIENES Y/O PRESTACION DE
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RELACION ENTRE VENTAS Y PLAN DE OPERACIONES
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GESTION DE CALIDAD
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PROGRAMACION DE PRODUCCION
CONTROL DE OPERACIONES
CONTROL DE PROCESOS
RELACION ENTRE VENTAS Y PLAN DE OPERACIONES
EL SISTEMA DE OPERACIONES
CONOCIMIENTO DE LA CAPACIDAD
DESEMPERNO Y RESULTADO

6. EINANZAS 0
INVERSION
FINANCIACION
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INFORMACION
INSTRUMENTOS
PROCESOS

7. GESTION HUMANA Q
ESTRUCTURACION DEL PLAN DE GESTION HUMANA
FINANCIACION
RECLUTAMIENTO
SELECCION
CONTRATACION
INDUCCION
CAPACITACION
ENTRENAMIENTO
PROMOCION
EVALUACION DE DESARROLLO
COMPENSACION
BIENESTAR SOCIAL
MANEJO LABORAL
SALUD OCUPACIONAL

8. EXPORTACIONES )l
LA PREPARACION PARA LOS MERCADOS EXTERNOS
EL TALENTO HUMANO ORIENTADO AL EXTERIOR




ESTRATEGIA DE LA EMPRESA PARA EXPORTAR

CONOCIMIENTO Y ANALISIS DE LA COMPETENCIA INTERNACIONA|
DIFERENCIACION DEL PRODUCTO

FLUJOS DE INFORMACION Y CONTROL

9. IMPORTACIONES Q
IMPORTACION JUSTO A TIEMPO (JIT)
EL CONTROL DE CALIDAD A LAS IMPORTACIONES
NORMAS TECNICAS
ANALISIS DE PROVEEDORES
POLITICA DE IMPORTACIONES. TRAMITES
LOGISTICA DE IMPORTACION
FLUJOS DE INFORMACION Y CONTROL

10. LOGISTICA )
PLANEACION LOGISTICA
RELACIONES INTERNAS Y EXTERNAS
ADMINISTRACION DE MATERIALES
ORGANIZACION
CONTROL LOGISTICO
GERENCIA DE LOGISTICA
COMPETENCIA LOGISTICA
INDICADORES LOGISTICOS
SISTEMA DE INFORMACION

11. ASOCIATIVIDAD Q
GESTION EN EL SECTOR Y /O EN LA CADENA PRODUCTIVA
CONFIANZA QUE GENERA LA EMPRESA
FACTORES DE COMPROMISO
PERFIL GERENCIAL PARA LA ASOCIATIVIDAD
FACTORES TAMBIEN IMPORTANTES DE EXITO EN LA ASOCIATIVID

12. COMUNICACION E INFORMACION — _@)
REUNIONES
INFORMACION DATOS Y CONOCIMIENTO
INDICADORES PRAGMATICOS TIC

13. INNOVACION Y CONOCIMIENTO Q
GENTE PARA LA INNOVACION
PROCESO DE INNOVACION
RELACIONES
ORGANIZACION PARA LA INNOVACION
TECNOLOGIAS DE SOPORTE
MEDICION DE LA INNOVACION




CULTURA INNOVADORA

14. MEDIO AMBIENTE )
RESIDUOS SOLIDOS
AGUAS RESIDUALES
EMISIONES ATMOSFERICAS
MATERIAS PRIMAS Y/O INSUMOS
SALUD Y SEGURIDAD INDUSTRIAL
ANALISIS DEL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO
SISTEMA DE GESTION AMBIENTAL
REGISTROS Y DOCUMENTOS
MANEJO AMBIENTAL

INFORME INTEGRAL

Haga clic en @ara ir a los respectivos Informes de Resultado

Nota: Esta primera versién se encuentra en prueba, por lo que rogamos el favor de comunicar
cualquier sugerencia u error que haya detectado a las siguientes direcciones electronicas:
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INFORMACION DEL EJERCICIO

Fecha de evaluacion:|16/02/2009

Evaluacion realizada por:|Carlos Alberto Robayo Cruz
Carlos Andres Garcia Cruz

Asesores: *

I
Aprobada por: *|
Codigo asignado a la empresa: *|

* Estos campos son de uso exclusivo de la Vicerrectoria de Investigaciones

INFORMACION DE LA EMPRESA EVALUADA

Nombre de la empresa: |Real De Drogas

Nombre del Representante legal: |Luis Alberto Robayo Albornoz

Direccion y ciudad :[CRA 77A N. 68B 04

Teléfonos:[5425942

Direccion electronica:|

Ao de fundacion:|1979

NUmero de empleados permanentes: |50

NGmero de empleados temporales:|

Total Activos en miles de pesos Col.:[293581

Productos o servicios: |Industria Farmacuetica al por menor

CllU Registrado en la matricula|es231
de Camara de Comercio:

DEFINICIONES MATRICES DE SITUACION

1. PLANEACION Y ESTRATEGIA:

Un sistema de planeacidon estratégica agrega valor a las operaciones. Este debe €
estructura organizacional adecuada y un sistema de valores de todos los miembros d¢
la estrategia y el sistema de finalidades. Es clave para una organizaciéon tener un sist
orientado a la gestion, al desempefio y al control, con un sistema de indicadores par.




'plantéados de tal manera que se de aprendizaje orgar

. GESTION DE MERCADEO:

La matriz de mercadeo explora las actividades de gestion de mercados y comerci¢
empresa. En la calificacién que se obtiene son importantes la implantacion de proce:
andlisis de los mercados y segmentos, el reconocimiento de un producto con sus
promocién de los productos en los mercados objetivos; el andlisis formal de los pi

sistema de distribucion y la realimentacion que se obtenga de lo

. CULTURA ORGANIZACIONAL.:

Esta variable examina el alcance y la profundidad con que se desarrolla, involucray i
gue participen en el mejoramiento de la calidad de vida. Determina si se fomenta el ¢
para hacerlas auténomas y creativas, con capacidad de colaborar y comprome
mejoramiento de la empresa con sus procesos, productos y servicios. También se exc
PyME para construir y mantener un ambiente que propicie la participacion real, el trab

. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL:

Evalua el proceso que utiliza la empresa para establecer las relaciones formales entre

PRODUCCION:

Se evalla la gestion de produccién en los aspectos de planeacion y proyeccion en
como una actividad esencial para satisfacer los r

FINANZAS:

La matriz desarrollada muestra los estadios en los cuales se ubica la empresa, ¢
inversion , financiacion y rentabilidad, como variables fundamentales y sustent:
elementos y medios desarrollados o utilizados por la empresa, los procesos ¢
informacién producida, su calidad y sus niveles

GESTION HUMANA:

Este componente organizacional examina y evalta el desarrollo y seguimiento d¢
gestion humana, las actividades de gestibn humana basicas necesarias para
trabajadores a la empresa, todos los esfuerzos que se realizan para promover
conocimientos, las destrezas para un trabajo determinado y medir técnicamente
trabajador, las actividades utilizadas para el manejo salarial y que busquen satisfacer
de los trabajadores y sus familias, todas las actividades que se realizan para cumplir
Régimen laboral, ley 100 y 50, de los programas, politicas y actividades que se desarri
de las disposiciones legales que sobre salud ocupacional y seguridad industrial estar




10.

11.

12.

13.

laboral colombiano, y una serie de acclones para desarrollar, involucrar y apoyar
participen en el mejoramiento de la calidad de vida, colaboren y se comprom
mejoramiento de la calidad de la empresa, sus proces

EXPORTACIONES:

Se evallia la existencia de una estrategia de exportaciones definida y explicita, el inst
los mercados externos, la existencia de productos y servicios exportables y como
realimentacion de esos mercados paralato

IMPORTACIONES:

Se evallia la existencia de una estrategia de importaciones definida y explicita, el inst
los proveedores externos, la existencia de insumos importables y como la empresa mi
de esos proveedores paralato

LOGISTICA:

En este aspecto se evallan la capacidad logistica de la organizacion. La planeacion y
productivos es una actividad esencial para satisfacer los requerimientos del cliente, a
en un concepto complementario clave para competir. Las relaciones con los prove
mejoradas gracias a la logistica. La tecnologia y el sistema de costos, son el garante

del

ASOCIATIVIDAD:

El objetivo de esta matriz es estimar el potencial asociativo de las pymes en

asociatividad. Las PYMES se asocian conformando redes empresariales que constitu
una nacion. La forma como se asocian no se puede establecer a priori, pero si se ha €
criterios béasicos es la capacidad que tiene cada una para brindar un valor agreg

COMUNICACION E INFORMACION:

Este componente esta orientado a medir tres variables: reuniones, registro de datos,
conocimientos. A través de la celebraciéon de reuniones se evalGa la manera como la c
informaciéon de valor entre sus propios miembros; evalia como se distribuye este

acceso y la capacidad de transmision ¢

INNOVACION Y CONOCIMIENTO:

La aplicacion de la matriz al componente de conocimiento e innovacién, pretende ¢
empresa en el uso y produccién de conocimientos nuevos de todo tipo, que la hagan
manera son importantes en la calificacién la existencia de un plan formal para inc¢
empresa en todas su areas y para utilizarlo, la presencia de personas con habilic
conocimientos, la forma como estan organizadas y su participacion en grupos

decisiones; de la misma manera interesa reconocer los métodos y procesos




14.

conocimientos en la empresa y las formas de medir el desempefio de las personas y |
cuanto hace a la innovacion. Finalmente intenta identificar elementos de una cul

MEDIO AMBIENTE:

Permite evaluar los elementos que en la empresa generan residuos sdlidos, gases y pi
el medio interno como externo y las personas que laboran en la empresa. Evalla igua
los reglamentos relativos a la proteccién del medit
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VICERRECTORIA DE INVESTIGACION

Herramientas de lectura, comportamiento y diagndstico empre
Datos basicos de la empresa

IDENTIFICACION

Detalle informativo de la empresa

Nombre empresa REAL DE DROGAS
Seudénimo REAL DE DROGAS

Nit 19406909

Representante legal LUIS ALBETO ROBAYO ALBORNOZ
Nivel Académico / Gerente - directores SECUNDARIA

Direccion CRA 77A N. 68B 04

Teléfono 5425942

Correo electrénico

Actividad principal

COMERCIO AL POR MENOR DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS

Cédigo ClIlU G5231

Afio Fundacion empresa 1979

No. Empleados 50

No. Profesionales

Contacto para este trabajo LUIS ALBETO ROBAYO ALBORNOZ
Ventas promedio mes 76465

Cobertura mdo (Nal. Regional, Local) REGIONAL

Cédigo interno Universidad EAN

Observaciones: Para efectos académicos, la empresa se identificara con seudénimo y con el cédigo interno Universidad EAN.

PERFIL FINANCIERO
Informacioén financiera general (Correspondiente a los 4 Gltimos afios (2,003 -2,004 -2,005 - 2006) 6 (2,004 -2,005 -2,006 - 2007) -

Datos en Miles de pesos

2006 | 2007 | 2008 | 2009
VENTAS 676616 751270 834.165 917.580
Costo de ventas 448962 498847 554.274 609.700
| utilidad bruta 227.654,0 252.423,0 279.891,0

"Gastos administrativos 172282 191425 212.695 233.960
"Gastos de ventas 8019 8910 9.900 10.890




47.353,0 52.088,0 57.296,0 63.030,0
220.589,0 253.615,0 243.346,0 267.686,0
188.105,0 239.305,0 227.603,0 250.371,0
146.170,0 160.786,0 176.863,0 190.041,0

14.300,0 15.730,0 17.303,0 19.030,0

13.010,0 14.310,0 15.743,0 17.315,0

201.114,0

221.225,0

243.348,0

267.686,0

indicadores y otros calculos

Margen bruto 33,6%

Margen operacional 7,0%

Margen Ebitda 7,0%

ROE 23,5%
ROA - Uop 21,5%
ROA - Ebitda) 21,5%

Fto requerido de Kw 160.470,0

Nivel solvencia C.P. 27.635,0
. FALSO
Validador
FALSO

33,6%

6,9%

6,9%

23,5%
20,5%
20,5%

176.516,0

62.789,0

FALSO

33,6%

6,9%

6,9%

23,5%
23,5%
23,5%

194.166,0

33.437,0

FALSO

33,6%

6,9%

6,9%

23,5%
23,5%
23,5%

209.071,0

41.300,0




rsarial.

PERFIL DE LA GESTION EMPRESARIAL

Observaciones - primeras impresiones contacto previo

Resalte aqui 7 aspectos que considere positivos de la empresa

EXPERIENCIA EN LA INDUSTRIA

EXPERIENCIA DE LAS PERSONAS QUE TRABAJAN EN LA EMPRESA

ACTUALIZACION CONSTANTE Y ASISTENCIA A SEMINARIOS, TALLERES, ETC.

CUMPLIMIENTO DE NORMAS DE BIOSEGURIDAD Y OTRAS NORMAS CONFORME A LAS EXIGENCIAS DE LEY

LA ATENCION AL CLIENTE ES PERSONALIZADA

CONOCIMIENTO ACTUALIZADO DE NUEVOS PRODUCTOS

N o g WiIN| P

CORDIALIDAD EN EL TRATO

Resalte aqui 7 aspectos que considere negativos de la empresa

NO SE TIENEN BASES DE DATOS DE CLIENTES

NO SE TIENE UNA GRAN COBERTURA DE AREA

FORMATO DE TIENDA DE BARIO

NO ESTA ORGANIZACION POR DEPARTAMENTOS O NO ES MUY CLARA LA DIVISION

NO SE MANEJA UN SISTEMA POS PROPIO

CONTABILIDAD DESORGANIZADA CON PERSONAL QUE NO ES IDONEO

N o g WIN| F

EL MANEJO DE LA EMPRESA ESTA EN CABEZA DE UNA SOLA PERSONA

Otros aspectos

Observaciones: Es necesario agotar los 7 items por cada atributo positivo o negati

300.000,0
250.000,0
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100.000,0
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PLANEACION Y ESTRATEGIA

Ponderaciones: 0,08| 0,17 | 0,25 0,33]0,42(0,50 0,58|0,67] 0,75 0,83]0,92|1,00
PRINCIPIOS DE PLANEACION
Estadiol | D M Estadio?2 | D| M Estadio3 I D| M Estadio4 I D| M

La gerencia se Se establecen La gerencia La empresa ha

concentra en la programas hace la medicion formulado

ejecucion y el semanales y se de su escenarios

control de verifica su desempefio con futuros y

procesos de cumplimiento. 1 base en evaluado su

planeacion. pronésticos, probabilidad a

planes 'y mas de un afio.
presupuesto.

Tienen personas Se estimula la La alta direccién Existe

capacitadas en participacion, la conoce y esta alineamiento

planeacion. innovacion y la capacitada en total entre los
creatividad 1 técnicas para requerimientos
encaminada a la construir el de la empresa y
planeacion. futuro. los de su

personal.
PRINCIPIOS DE
p El uso de Se cuenta con La empresa Se cuenta con
PLANEACION - e :

indicadores es indicadores de cuenta con un un sistema de

minimo. desempefio y sistema de valoracion de
resultados, se auditoria e escenarios;

1 usan para tomar indicadores simulacién o
acciones estratégicos o algan modelo
correctivas. Cuadro de matematico.

Mando Integral.
Tiene datos Las decisiones Existe un Cuenta con un
histéricos o mas importantes sistema de sistema
estadisticas, se toman con informacién computarizado
que le faciliten los sistemas de formal y para integral.
planear. informacién 1 tomar
existentes. decisiones se
consulta con de
expertos.
PONDERACION 0,00 |0,00 [0,25 0,67 |0,42 |0,00 0,00 |o0,00 (0,00 0,00 |0,00 (0,00
TOTAL POSIBLE 4,00
SUMA TOTAL 1,33
CALIFICACION 33,33




SISTEMA DE FINALIDADES (Mision, Visiéon y ObjetIVOS)

Estadiol | D M Estadio2 | D | M Estadio3 D| M Estadio4 | D| M
La vision de _ La gerencia a Las fmalldades El sistema de
futuro no ha sido plgr?t’eadq L.Jpa han sido finalidades es
estructurada. Mlglqn, Visién y planteadas con compartido y
objetivos a largo 1 base gn.un representa un
plazo pero no estudio interno y instrumento de
son fryto dg un externlo d(.a,la trabajo para
estudio serio. organizacion. todos los
empleados.
El personal no Se capacitaron La declaracion El dominio y
cuenta con la los miembros de del sistema de afinidad del
capacidad de la empresa en finalidades sistema de
asimilar y herramientas exigi6 destrezas finalidades de
compartir la para la en el manejo de cada empleado
SISTEMA DE visién de futuro formulacién de conflictos. 1 es compatible
FINALIDADES (Mision, |de la empresa. la mision, vision con los de la
Visién y Objetivos) y objetivos. empresa.
Los recursos de Existe Los sistemas de El sistema
comunicacion informacién informacién cuenta con un
son las sistematizada existentes modulo de
carteleras , las asociada al permiten evaluar gestiéon de
reuniones y cumplimiento de el grado de conocimiento
algunos 1 |a mision, visién cumplimiento de relacionado son
memorandos. y objetivos. la misién, vision el sistema de
y objetivos. finalidades.
PONDERACION 0,00 |0,00 [0,25 0,00 (0,42 |0,00 0,58 |0,00 (0,00 0,00 |0,00 (0,00
TOTAL POSIBLE 3,00
SUMA TOTAL 1,25
CALIFICACION 41,67




VALORES CORPORATIVOS

Estadiol | D M Estadio?2 | D| M Estadio3 | D| M Estadio4 | D[ M
Promueve entre Existe un La gerencia Los valores se
sus documento considera ajustan
colaboradores sobre los fundamental la perfectamente al
valores. valores de la promulgacién de sistema de
empresa. valores, los 1 finalidades y las
difunde y los estrategias de la
pone en compafiia.
practica.
La direccién se En el proceso de La gerencia El cumplimiento
preocupa mas seleccion se tiene en cuenta de los valores
por las consideran los los valores en la es un factor de
habilidades que valores de las direccion de la 1 motivacion para
por los valores. personas. empresa. los miembros de
la empresa.
VALORES
CORPORATIVOS - - — -
Se consideran La gerencia cree La seleccién de La gerencia por
los valores de que los valores los valores se valores a
manera informal. generan una hizo por mostrado
ventaja €oNnsenso o un resultados
competitiva. mecanismo 1 tangibles y hace
amplio de parte de las
participacion. competencias
del personal.
No se han Se comunican. Se evallan. Se proyectan.
definido
sistemas de 1
informacién para
valores.
PONDERACION 0,00 |0,00 [0,00 0,00 |0,00 0,50 1,17 (0,00 |0,75 0,00 |0,00 (0,00
TOTAL POSIBLE 4,00
SUMA TOTAL 2,42
CALIFICACION 60,42
ESTRATEGIAS
| Estadiol | | | D | M| Estadio2 | | | D| M| Estadio3 | | | D| M | Estadio4 | | | D | M




Las estrategias Existe un La Las estrategias
se centran en el documento de implementacion se evallan
flujo de cajay formulacioén de de las permanente
en el aumento estrategias para estrategias se mente y se
de la venta. la empresa. ha hecho de ajustan con
1 manera conjunta forme a los
con un sistema requerimientos
de gestion de del mercado.
calidad.
La estrategia se Las estrategias Se han aplicado Se han aplicado
comunica se han estrategias de estrategias de
verbalmente y formulado ubicacion, integracion o
no es clara su sistematicament segmentacion, colaborativas
ejecucion e con distintas diversificacion o con
1 [matrices y cualquier otras proveedores,
vectores. formalmente. competidores y
distribuidores.
ESTRATEGIAS
No es posible Las estrategias Se han Se tiene un
ejercer control han generado ejecutado las sistema de
sobre la(s) estandares de Estrategias indicadores que
estrategia(s). desempefio. como se evalué la
1 concibieron. efectividad y
alcance la
estrategia, Ej.:
Cuadro de
Mando Integral.
El sistema de El sistema de Considera que Se cuenta con
informacion es informacion el SICes sistema de
para registrar contribuye ala consistente con soporte a las
transacciones. toma de 1 las estrategias? decisiones
decisiones basado en
estratégicas. modelos
matematicos.
PONDERACION 0,00 |0,00 [0,25 0,33 |0,00 |1,00 0,00 |o,00 (0,00 0,00 |0,00 (0,00
TOTAL POSIBLE 4,00
SUMA TOTAL 1,58
CALIFICACION 39,58




SUMA DE

CALIFICACIONES 175,00
CALIFICACION

COMPONENTE 43,75

RESUMEN FACTORES

PRINCIPIOS DE PLANEACION

SISTEMA DE FINALIDADES (Misi6n, Vision y Objetivos)
VALORES CORPORATIVOS

ESTRATEGIAS

33,33
41,67
60,42
39,58




VERIF




VERIF




VERIF

VERIF









Planeacion y Estrategia

PRINCIPIOS DE
PLANEACION

SISTEMA DE FINALIDADES
(Mision, Vision y Objetivos)

VALORES CORPORATIVOS

ESTRATEGIAS

20,00 30,00 40,00

ANALISIS SITUACIONAL:
No se evidencia por lo menos en forma escrita la existencia de una mision, visién, valores corporati\

gerencia tiene el conocimiento de un cédigo de ética tacito y aplicable en la relacion con los proveet
en el manejo del negocio, este conocimiento por ejemplo el trato y el respeto por el cliente hacen qu
sean altamente competitivas, aunque no se tenga nada escrito es muy importante su aplicacién en ¢
la gerencia y los colaboradores no olvidan estos conceptos basicos pero demasiado importantes pa
gue se merecen.

PROBLEMAS Y POTENCIALIDADES:
La no existencia de mision, vision y estrategias hacen que la empresa no sea visible ante los provee

general el sector donde se encuentra inmersa, hace que se pierda una posicién competitiva de vang

empresas que obtienen mejores resultados en una industria son las que toman una posicién compe

comunicar efectivamente a sus grupos de interés.




RECOMENDACIONES:

Realizar reuniones para que con la participacion de los interesados se haga por escrito la misién, vi:
existen muchas acciones que se pueden llevar a cabo y entre ellas se recomendé unificar la imager
mayor reconocimiento a la marca REAL DE DROGAS realizando inversion en publicidad, fortalecier
de la empresa, asi como realizar compras de manera centralizada con productos de alta rotacion, ui
apropiada y a un menor costo. Se realizaron varias reuniones a lo largo de un ano de las cuales se
predominantes a nivel personal y en las actividades diarias, de alli se hizo la misién de la empresa
y la eleccion de la estrategia formal de la empresa aungue se tiene claro que esta sera una estrateg




MATRIZ

60,00 70,00
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GESTION DE MERCADOS

Ponderaciones: 0,08| 0,17 | 0,25 0,33]0,42(0,50 0,58|0,67] 0,75 0,83]0,92|1,00
ORIENTACION DE LA EMPRESA HACIA EL MERCADO
Estadiol [ D M Estadio?2 [ D| M Estadio3 | D| M Estadio4 | D| M
Para la empresa Para la empresa La empresa se La empresa
lo mas lo mas preocupa ante considera ante
importante es el importante es la todo por las todo las
ORIENTACION DE LA |producto. produccién. Es ventas. El necesidades y
EMPRESA HACIA EL |Mientras el necesario cuidar cumplimiento del 1 deseos del
MERCADO producto sea la productividad. presupuesto de cliente. Lo
bueno se ventas es fundamental es
vendera. primordial. su satisfaccion.
PONDERACION 0,00 |0,00 [0,00 0,00 |0,00 |0,00 0,58 |0,00 |0,00 0,00 |0,00 (0,00
TOTAL POSIBLE 1,00
SUMA TOTAL 0,58
CALIFICACION 58,33
PLANEACION Y CONTROL DEL MERCADEO
Estadiol [ D M Estadio?2 [ D| M Estadio3 | D| M Estadio4 | D| M
No cuenta con Cuenta con un Elabora planes Cuenta con
un plan de plan de de mercadeo planes de
mercadeo mercadeo escritos, con un mercadeo
definido. informal no 1 horizonte entre 1 escritos, con un
escrito, a corto y 3 afios. horizonte entre 4
plazo (1 afio). y més afios.
PLANEACION ¥ No hace control Hace control de Hace control de Hace control de
CONTROL DEL
del plan de los planes de los planes de los planes de
MERCADEO
mercadeo mercadeo, en mercadeo mercadeo y
formalmente. forma continuamente, toma las
esporadica. 1 pero no toma las acciones
(cada 3 meses medidas correctivas
0 mas). correctivas correspondiente
correspondiente S.
S.
PONDERACION 0,00 |0,00 [0,00 0,67 |0,00 |0,00 0,00 |o,00 (0,00 0,00 |0,00 (0,00

TOTAL POSIBLE

2,00




SUMA TOTAL
CALIFICACION

0,67
33,33




INVESTIGACION DE MERCADOS

Estadiol | D M Estadio?2 | D| M Estadio3 | D| M Estadio4 | D[ M
No usa la Consulta fuentes Consulta Contrata o
investigacion de secundarias de estudios de realiza estudios
mercados. datos para mercados de mercadeo
i algunas disponibles en aplicables a
INVESTIGACION DE variables de 1 fuentes externas variables de
MERCADOS mercadeo. para algunos mercadeo de la
fenémenos de empresa.
mercadeo.
PONDERACION 0,00 |0,00 [0,00 0,33 |0,00 |0,00 0,00 |o0,00 (0,00 0,00 |0,00 (0,00
TOTAL POSIBLE 1,00
SUMA TOTAL 0,33
CALIFICACION 33,33
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR Y SEGMENTACION
Estadiol | D M Estadio?2 [ D| M Estadio3 | D| M Estadio4 | D[ M
No tiene una Tiene una base Usa la base de Conoce al
base de datos de datos de los datos para detalle el
de sus clientes y clientes, pero no investigacion de comportamiento
no conoce su la usa para mercados y de compray de
comportamiento investigacion de 1 conocer a sus consumo de sus
de compray de mercados. clientes. clientes y de los

consumo.

demas clientes
del mercado.




No ha hecho Tiene el Ha seleccionado Conoce al
una mercado su mercado detalle el
segmentacion ni segmentado meta con base comportamiento
seleccion del pero no ha enel de compray de
mercado, no hecho la conocimiento del consumo de sus
conoce a sus seleccion del consumidor pero consumidores
COMPORTAMIENTO |[clientes. mercado meta, 1 no todas sus meta y trabaja
DEL CONSUMIDOR Y se dirige a acciones se en funcion de
SEGMENTACION varios ajustan a él o no ello.
segmentos sin siempre controla
planeacion. sus resultados
No se conoce el Se conoce el Se conoce el Se conoce el
ciclo de vida del ciclo de vida del ciclo de vida del ciclo de vida del
consumidor y no consumidor pero consumidor y se consumidor y se
se planean se toman programan planean
acciones de acciones de acciones de acciones de
respuesta. respuesta. 1 respuesta pero mercadeo para
sin planeacion y retenerlo con
sin control. satisfaccion. Se
controlan los
resultados.
PONDERACION 0,00 |0,00 [0,00 1,00 |0,00 [0,00 0,00 |o,00 (0,00 0,00 |0,00 (0,00
TOTAL POSIBLE 3,00
SUMA TOTAL 1,00
CALIFICACION 33,33
ESTRATEGIA DE PRODUCTO O SERVICIO
Estadiol [ D M Estadio?2 [ D| M Estadio3 | D| M Estadio4 | D| M
No se hace Se hace Se hace Se hace
investigacion ni desarrollo de instigacion, pero investigacion del
desarrollo de productos y/o no se alcanza a mercado para
productos y/o servicios sin responder al desarrollar
servicios. 1 investigacion. mercado con el nuevos

desarrollo de
productos y/o
servicios.

productos y/o
servicios y ser
innovadores.




ESTRATEGIA DE
PRODUCTO O
SERVICIO

No se analiza la
etapa del ciclo
de vida del
producto y/o
servicio y no se

Se conoce la
etapa del ciclo
de vida, pero no
se planea la vida
del producto y/o

Se trata de
responder al
mercado como
un seguidor con
copias, ajustes,

Se conoce al
detalle la etapa
del ciclo de vida
y se ha
diferenciado el

direcciona su servicio en el y mejoras leves producto y/o
desempefio en 1 mercado. en el producto servicio
el mercado. y/o servicio proyectando su
frente a la futuro en el
expectativa del mercado con
mercado. satisfaccion para
los clientes.
PONDERACION 0,00 |0,00 [0,50 0,00 |0,00 0,00 0,00 [0,00 0,00 0,00 |0,00 (0,00
TOTAL POSIBLE 2,00
SUMA TOTAL 0,50
CALIFICACION 25,00




ESTRATEGIA DE PRECIO

Estadiol | D M Estadio?2 | D| M Estadio3 | D| M Estadio4 | D[ M
La empresa La empresa La empresa La empresa
cuenta con cuenta con un cuenta con un cuenta con un
informacioén estudio de estudio de sistema de
empirica (no costos calculado costos calculado costos calculado
asesorada por por un experto por un experto por un experto
un experto en el en el tema para en el tema, pero en el tema, que
tema), de los algunos de sus 1 no lo actualiza se actualiza
costos de todos productos o continuamente. continuamente.
sus productos servicios, pero
ylo servicios.. no lo actualiza
continuamente.
La estrategia de La estrategia de La estrategia de La estrategia de
ESTRATEGIA DE precio obedece precio obedece precio obedece precios es una
PRECIO a los costos de a costos y a costos, ventas respuesta a las
produccién. utilidades. y utilidades. 1 necesidades de
la empresa y del
mercado.
La empresa no La empresa dice La empresa La empresa esta
tiene en cuenta estar preparada responde a los preparada para
las variaciones para responder cambios de responder
de precios de ala precio con réapidamente a
los productos y competencia estrategias los cambios de
servicios de la pero a la hora 1 definidas. precios de la
competencia. de la verdad no competencia.
puede
responder con
efectividad.
PONDERACION 0,00 |0,00 [0,00 0,33 |0,00 |0,50 0,58 |0,00 |0,00 0,00 |0,00 (0,00
TOTAL POSIBLE 3,00
SUMA TOTAL 142
CALIFICACION 47,22
ESTRUCTURA Y ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION
Estadiol | | | D | M | Estadio2 | 1 [ D | M| Estadios | 1 [ D | M| Estadiosa | 1 [ D [ ™




La empresa no La empresa La empresa La empresa ha
ha definido una cuenta con tiene definida su definido bien la
estructura de vendedores pero estructura de estructura de
distribucion. no con distribucion pero distribucion
Atiende el planeacion de no la controla. acorde con las
mercado en ventas. oportunidades
forma intuitiva. 1 del mercado y
realiza controles
permanentes
para garantizar
sus resultados.
Se realiza la Se realiza la Se realiza la Se realiza la
labor de labor de labor de labor de
distribucion de distribucion de distribucion de distribucion de
los productos los productos en los productos ya los productos ya
Unicamente en forma directa y sea en forma sea en forma
ESTRUCTURA ¥ forma directa, por medio de directa o por directa o por
ESTRATEGIA,DE esperando intermediarios intermediarios intermediarios
DISTRIBUCION pasivamente utilizando con con completa
pedidos sin acciones béasicamente informacioén,
realizar control proactivas, pero informacién y control y
ni evaluacion de sin realizar control, pero sin evaluacion de la
los resultados. control ni evaluacion de la penetracion en
evaluacién de 1 penetracion en el mercado,
los resultados. el mercado, rotacion del
rotacion del producto,
producto, disponibilidad y
disponibilidad y volimenes de
volimenes de ventas por cada
ventas por cada uno de los
uno de los canales
canales utilizados.
utilizados.
PONDERACION 0,00 (0,00 0,00 0,33 |0,42 |0,00 0,00 (0,00 [0,00 0,00 |0,00 [0,00
TOTAL POSIBLE 2,00
SUMA TOTAL 0,75
CALIFICACION 37,50




ESTRATEGIAS DE VENTAS

Estadiol | D M Estadio?2 | D| M Estadio3 | D| M Estadio4 | D[ M
La empresa no Se tienen Se seleccionan Se planea,
ha planeado su vendedores sin adecuadamente dirige, motiva,
estrategia de adecuada los vendedores, controla 'y
ventas. Las seleccion ni se les entrena, promueve en
ventas se hacen entrenamiento y tienen forma
en forma no se presupuesto permanente la
empirica. Se presupuesta ni asignado pero fuerza de ventas
ESTRATEGIAS DE |espera al cliente se controlan sus no se controlan buscando los
VENTAS para atenderlo. resultados. sus resultados 1 mejores
resultados para
ellos, para la
empresa y frente
al mercado.
PONDERACION 0,00 |0,00 [0,00 0,00 |0,00 |0,00 0,58 |0,00 (0,00 0,00 |0,00 (0,00
TOTAL POSIBLE 1,00
SUMA TOTAL 0,58
CALIFICACION 58,33
ESTRATEGIA DE COMUNICACION
Estadiol | D M Estadio?2 | D| M Estadio3 | D| M Estadio4 | D[ M
No se hace Se hace Se planea la Se hace
publicidad por publicidad publicidad y se planeacion y
considerarla ocasional sin apropian los presupuesto de
costosa 0 poco planeacién y sin recursos, pero publicidad, se
atil para la control sobre su 1 [no se conocen controla y revisa
empresa. resultado. sus resultados. su ejecucion y

se conocen sus
resultados.




ESTRATEGIA DE
COMUNICACION

No se realiza Se hacen Se definen Se realiza un
ninguna esporadicament algunas fechas plan de
actividad de e actividades de especiales en promociones
promocion. promocioén o las que se con base en
publicidad por realizan estudios del
presiones de la actividades de mercado y se
situacion que se promocién controlan y
vive (Sin tener (Ejemplo: dia de evallan.
en cuenta la madre, dia del
objetivos de padre...).
mercadeo).
La empresa no Ocasionalmente Participa Planea su
realiza participa en ocasionalmente participacion en
actividades de actividades en ferias o eventos como
promocién de siempre y muestras ferias, muestras,
negocios por cuando no sean comerciales misiones, show
considerarlas costosas pero sin planear rooms, porque

costosas 0 no

aunqgue no den

y sin medir su

conoce su

necesarias. resultados para efectividad. efectividad y
la empresa. controla sus
resultados a
favor de la
empresa.
No realiza Ocasionalmente Realiza Realiza

actividades de
promocién de
ventas ni a
canales ni a
consumidores.

realiza
actividades de
promocién de
ventas a
canales o a
consumidores
pero sin
planeacion.

actividades de
promocién de
ventas a
canales o a
consumidores
con planeacion,
pero sin control
sobre los
resultados.

actividades de
promocién de
ventas a
canalesy a
consumidores
usando la
planeacion y
controlando
resultados.




No hay una Se hacen Se hace un plan Se planean
politica de algunas de relaciones adecuadamente
relaciones actividades de publicas pero no las relaciones
publicas, la relaciones se controla su publicas y se
gerencia maneja publicas sin ejecucion ni sus educa a todos
las relaciones planeacion y no resultados para los
importantes de se conocen sus la empresa. colaboradores
la empresa. 1 efectos para la para ser
organizacion. participes. Se
controlan sus
resultados en
beneficio de los
resultados de la
empresa.
No se realizan Se realizan Se hace Se tiene un plan
actividades de algunas telemercadeo o yun
mercadeo actividades de mailing a los presupuesto
directo por mercadeo clientes pero no para las
ausencia de directo pero sin hacen parte de actividades de
bases de datos planear. Se un plan de mercadeo
de los clientes o tiene linea de 1 mercadeo y no directo, ademas
por costos altos. atencion al se controlan sus se controlan sus
cliente para resultados. resultados a
recibir sus favor de la
comentarios. empresa.
El El Se hace Se planea el
merchandising merchandising merchandising merchandising
no es importante es importante por intuicion promocional y
para la empresa, para la empresa mas no por personal
sus pero soélo se planeacién y no permanente, y
instalaciones hace se miden sus se conocen y
son informales y ocasionalmente efectos sobre el controlan sus
sin planeacion, con algunas posicionamiento | 1 efectos para la
no se adecua exhibiciones. de la empresa y organizacion.
para sobre el
temporadas. atractivo
comercial.
PONDERACION 0,00 |0,00 [0,25 0,67 |0,00 |1,00 0,58 |0,67 |0,00 0,00 |0,00 (0,00




TOTAL POSIBLE

7,00

SUMA TOTAL 3,17
CALIFICACION 45,24
SERVICIO AL CLIENTE
Estadiol | D M Estadio?2 | D| M Estadio3 | D| M Estadio4 | D[ M

No se Se hacen Se hacen La empresa
consideran algunas actividades de tiene una clara
programas de actividades de servicio y de filosofia de
servicio al servicio al fidelizacion del orientacion
cliente ni de cliente pero no cliente pero no hacia el servicio
fidelizacién y no se controlan. se controla ni se 1 al cliente, planea
se forma al conocen los y controla su
personal para el resultados. fidelizacion.

SERVICIO AL CLIENTE |servicio al
cliente.
El servicio de la El servicio de la El servicio de la El servicio de la
empresa es empresa es empresa es empresa es
calificado por los calificado por los calificado por los calificado por los
clientes como clientes como clientes como 1 clientes como
malo. regular. bueno. excelente.

PONDERACION 0,00 |0,00 [0,00 0,00 |0,00 |0,00 0,58 |0,67 |0,00 0,00 |0,00 (0,00

TOTAL POSIBLE 2,00

SUMA TOTAL 1,25

CALIFICACION 62,50

SUMA DE

CALIFICACIONES 434,13

CALIFICACION

COMPONENTE 4341

RESUMEN FACTORES

ORIENTACION DE LA EMPRESA HACIA EL MERCADO
PLANEACION Y CONTROL DEL MERCADEO
INVESTIGACION DE MERCADOS
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR Y SEGMENTACION

ESTRATEGIA DE PRODUCTO O SERVICIO

58,33
33,33
33,33
33,33
25,00




VERIF

VERIF







VERIF

VERIF




VERIF







VERIF

VERIF






VERIF

VERIF










VERIF
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A A
0,00 10,00 20,00 30,00 40,00

ANALISIS SITUACIONAL:

No se realizan estudios de mercado preliminares cuando se va a abrir un nuevo negocio ni cuando !
de las droguerias llevan mucho tiempo en los barrios y las personas ya conocen su trayectoria, no s
publicitarias de ninguna indole ni se incentiva a los clientes a comprar mas con campafias de promc
proveedores o laboratorios, el precio es fijado con base en una utilidad deseada pero no se tiene en
contabilidad del negocio ni se exige al contador de turno ninguin informe contable, la seleccién de pe
de estudio de la hoja de vida y por medio de referencias laborales, no se realizan evaluaciones de d
flexible en cuanto a algunos incumplimientos en el horario de trabajo, etc.; cabe resaltar que la aten

PROBLEMAS Y POTENCIALIDADES:
Debido a los escasos recursos con los que se cuenta no es posible realizar camparas de publicidac

no se cuenta con herramientas y conocimientos para hacer un sitio web propio, sin embargo es imp
canal de comunicacion ya que es mas econdmico y se tiene un amplio rango de cobertura, es dificil
puede segmentar a nivel geografico por ejemplo especificar la ciudad o ciudades en donde se encus

empezar a ofrecer servicios o productos que anteriormente no se tenian contemplados.




RECOMENDACIONES:
Realizar esfuerzos en cuanto a publicidad pero escogiendo el tipo de publicidad y su impacto en las

puede obsequiar a los clientes cosas durables como camisetas, cachuchas, sombrillas con el nomb
solo por mencionar algunas posibilidades, realizar compra de bolsas con el nombre de la empresa c

etc.
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1 en los grandes medios y
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medir el alcance pero se

entra la empresa para asf




ventas, por ejemplo se
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INDICE

CULTURA ORGANIZACIONAL

Ponderaciones: 0,08(0,17] 0,25 0,33] 0,42]| 0,50 0,58
LIDERAZGO
Estadiol I D| M Estadio2 I D | M Estadio3 |
No estan Las Las
definidas las responsabilidade responsabilidade
responsabilidad s en la direccion s en la direccion
es dela de la empresa de la empresa
direccién de la estan definidas y estan definidas y
empresa. documentadas, documentadas
pero no se pero se cumplen
cumplen. de manera
parcial.
La gerencia no La gerencia esta El papel y la
trabaja en la trabajando de participacion de
creacion, manera informal la gerencia como
promocion y como lider en la lider enla
mantenimiento creacion, creacion,
de una cultura promocion y promocion y
de armonia de mantenimiento mantenimiento
trabajo. de una cultura de 1 de una cultura
armonia de de armonia de
trabajo. trabajo se
evidencia
parcialmente
en algunas
LIDERAZGO areas.
No existen Las actividades Las actividades
actividades para para promover el para promover el
promover el desarrollo de desarrollo de
desarrollo de capacidades de capacidades de
capacidades de liderazgo a todo liderazgo se
liderazgo a todo nivel se estan 1 evidencian
nivel. trabajando de parcialmente.
manera informal.
No existe un Existe un Existe un
sistema que sistema informal sistema formal
evidencie un de diagnosticar y de diagnosticar y
diagnostico y los de realizar los de realizar los
respectivos respectivos respectivos
mejoramientos mejoramientos mejoramientos
de la cultura de la cultura de la cultura
organizacional organizacional 1 organizacional
como un todo. como un todo. como un todo,
pero se utiliza
parcialmente.
PONDERACION 0,00 |0,00 |0,00 0,67 10,42 0,00 0,00
TOTAL POSIBLE 4,00
SUMA TOTAL 1,92
CALIFICACION 47,92




PARTICIPACION Y COMPROMISO

Estadiol I D[ M Estadio2 I D| M Estadio3 |
No se Se estan Se evidencian
evidencian trabajando de parcialmente
actividades para manera informal actividades para
el mejoramiento actividades para el mejoramiento
del manejo de el mejoramiento del manejo de la
la autoridad y del manejo de la autoridad y
autonomia de autoridad y autonomia de 1
las personas en autonomia de las las personas en
su trabajo. personas en su su trabajo.
trabajo.
No existen Las estrategias Las estrategias
estrategias para para conformar para conformar
conformar equipos de equipos de
equipos de trabajo para trabajo para
trabajo para facilitar el logro facilitar el logro
facilitar el logro de los objetivos de los objetivos
PARTICIPACION Y de los objetivos de la o 1 de la o
COMPROMISO dela o organizacion se organizacion se
organizacion. estén trabajando evidencian
de manera parcialmente.
informal.
No se trabajan Los Los
Compromisos COompromisos Compromisos
formales y para dar formales y
explicitos para respuesta rapida explicitos para
dar respuesta y satisfactoria a dar respuesta
rapida y las iniciativas de rapida y
satisfactoria a los trabajadores 1 satisfactoria a
las iniciativas de se estan las iniciativas de
los trabajadores. trabajando de los trabajadores
manera informal. se evidencian
parcialmente.
PONDERACION 0,00 |0,00 ]0,00 0,00 |0,00 |1,00 0,58
TOTAL POSIBLE 3,00
SUMA TOTAL 1,58
CALIFICACION 52,78
DESARROLLO Y RECONOCIMIENTO
Estadiol I D| M Estadio2 I D[ M Estadio3 I
No se Los planes de Los planes de
evidencian desarrollo para desarrollo para
planes de los trabajadores los trabajadores
desarrollo para se estan se evidencian
los trabajadores. trabajando de 1 parcialmente.

manera informal.




No se trabajan
programas para
preparar a las
personas para

Los programas
para preparar a
las personas que
se acercan al

Los programas
para preparar a
las personas que
se acercan al
retiro laboral se

que se acercan retiro laboral se 1
al retiro laboral. estan trabajando aplican
de manera parcialmente.
informal.
No se trabaja Se esta Se evidencia
referenciacion y trabajando de parcialmente la
comparacion en manera informal referenciacion y
el tema de la referenciacion comparacion en
desarrollo y y comparacion el tema de
DESARROLLOY  [reconocimiento en el tema de desarrollo y
RECONOCIMIENTO |con las mejores desarrollo y reconocimiento
practicas 1 [reconocimiento con las mejores
nacionales e con las mejores préacticas
internacionales. practicas nacionales e
nacionales e internacionales.
internacionales.
No existen Se estan Los
reconocimientos trabajando de reconocimientos
a los individuos manera informal a los individuos y
y grupos que mecanismos de grupos que
sobrepasan el reconocimientos sobrepasan el
cumplimiento de para los cumplimiento de
los objetivos individuos y los objetivos
organizacionale grupos que 1 organizacionales
S. sobrepasan el se evidencian
cumplimiento de parcialmente.
los objetivos
organizacionales.
PONDERACION 0,00 ]0,00 |0,25 0,67 10,00 ]0,50 0,00
TOTAL POSIBLE 4,00
SUMA TOTAL 1,42
CALIFICACION 35,42

CREACION DE UN ENTORNO VITAL PARA TODOS LOS TRA

Estadiol I D[ M Estadio2 I D| M Estadio3 |
No se trabajan Se estan Se evidencian
métodos para trabajando de parcialmente
analizar y dar manera informal métodos para
respuesta métodos para analizar y dar
concreta a los analizar y dar respuesta
sentimientos de respuesta concreta a los
desarraigo, concreta a los sentimientos de
angustia y sentimientos de desarraigo,
estrés desarraigo, 1 angustia y estrés
generados por angustia y estrés generados por el
i el medio generados por el medio ambiente.
CREACION DE UN  |ambiente. medio ambiente.

ENTORNO VITAL
PARA TODOS LOS
TRABAJADORES




No se trabajan
acciones para

Se estan
trabajando de

Se evidencian
parcialmente

PR

promover el manera informal acciones para
respetoy la acciones para promover el
dignidad del ser promover el respetoy la
humano. respetoy la dignidad del ser
dignidad del ser humano.
humano.
PONDERACION 0,00 |0,00 (0,00 0,00 (0,42 (0,00 0,00
TOTAL POSIBLE 2,00
SUMA TOTAL 1,25
CALIFICACION 62,50
SUMA DE
CALIFICACIONES 198,61
CALIFICACION
COMPONENTE 49,65
RESUMEN FACTORES
LIDERAZGO 47,92
PARTICIPACION Y COMPROMISO 52,78
DESARROLLO Y RECONOCIMIENTO 35,42
CREACION DE UN ENTORNO VITAL PARA TODOS LOS TRABAJADORES 62,50




Estadio4

VERIF

Las
responsabilidad
es enla
direccion de la
empresa estan
definidas,
documentadas,
conocidas por
todos los
interesados y
se cumplen
perfectamente.

El papel y la
participacion de
la gerencia
como lider enla
creacion,
promocion y
mantenimiento
de una cultura
de armonia de
trabajo se
evidencia en
toda la empresa

Las actividades
para promover
el desarrollo de
capacidades de
liderazgo a todo
nivel estan
explicitas en
toda la empresa.

El diagnosticoy
los respectivos
mejoramientos
de la cultura
organizacional
como un todo
funciona de
manera
excelente.

0,00

0,00

0,83

0,00

0,00




Estadio4

VERIF

Las actividades
para el
mejoramiento
del manejo de
la autoridad y
autonomia de
las personas en
su trabajo
funcionan de
manera
excelente.

Las estrategias
para conformar
equipos de
trabajo para
facilitar el logro
de los objetivos
de la
organizacion
funcionan de
manera
excelente.

Los
compromisos
formales y
explicitos para
dar respuesta
rapida y
satisfactoria a
las iniciativas de
los trabajadores
funcionan de
manera
excelente.

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

Estadio4

VERIF

La aplicacién de
los planes de
desarrollo para
los trabajadores
funciona de
manera
excelente.




Los programas
para preparar a
las personas
gue se acercan
al retiro laboral
funcionan de
manera
excelente.

La
referenciacion y
comparacion en
el tema de
desarrollo y
reconocimiento
con las mejores
practicas
nacionales e
internacionales
funciona de
manera
excelente.

El
reconocimiento
a los individuos
y grupos que
contribuyen al
cumplimiento de
los objetivos
organizacionale
s es visible y
contundente en
toda la empresa.

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

\BAJADORES

D

M

Estadio4

VERIF

Los métodos
para analizar y
dar respuesta
concreta a los
sentimientos de
desarraigo,
angustia y
estrés
generados por
el medio
ambiente
funcionan de
manera
excelente.




Las acciones
desarrolladas
para promover
el respeto y la

dignidad del ser 1
humano
funcionan de
manera
excelente.
0,00 [0,00 0,83 ]0,00 [0,00










INDICE

DERAZGO 7,92
PARTICIPACIO OMPROMISO
DESARROLLO Y RECONO 0 5,42
REACION D ORNO VITA

PARA TODOS LOS TRABAJADOR

0,00 0,00 0,00 0,00 40,00 0,00

ANALISIS SITUACIONAL :

Por ser esta una pequefia empresa su socio fundador se hace responsable del trabajo que él consid
criterio como el abastecimiento de mercancias, la fijacién de los precios, la seleccion y trato con los
liderazgo de tipo autoritario, las actividades como ventas, recibo y acopio de mercancias, limpieza, €
demas empleados, no se delegan funciones ni se tiene una estructura formal, para trabajos como la
orden estricto ni cronograma para saber quién es el responsable de realizarla, los vendedores no tie
ventas y no se les mide su rendimiento por lineas de producto, laboratorios o impulso de marca, etc.
de induccion y capacitacién en el trabajo, se tienen incentivo a las ventas de determinados producto:

PROBLEMAS Y POTENCIALIDADES:

Al no contar con una estructura y roles bien definidos algunas veces se hace dificil saber quien tiene
cual asunto, se hace necesario establecer un sistema para impulsar algunas marcas de productos y
realizan visitas medicas y que no tienen una alta formulacion para que finalmente no sean devueltos
expiracion préxima con la debida perdida a que esto conlleva, asi mismo se debe implementar una ¢
par propender el mejor rendimiento de los empleados esto para incrementar sus ingresos y su satisf
empresa.

RECOMENDACIONES:

Se debe implementar una evaluacion de desempefio para propender el mejor rendimiento de los em

incrementar sus ingresos y su satisfaccién dentro de la empresa y asi mismo para saber méas acerc:



necesidades, en algunos casos se debe contratar personal que se dedigue a actividades especificas
personal de limpieza, realizar programas de capacitacién y aprovechar de mejor manera las actualiz

realizan algunas agremiaciones y laboratorios farmacéuticos a toda la industria.
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proveedores, es un

tc., estan a cargo de los
limpieza no se tiene un
:nen un presupuesto de

, ho se tiene metodologias
s y esto en algunos casos

' responsabilidad en tal o
ciertos laboratorios que no
por una fecha de

avaluacion de desempefio

accion dentro de la

ipleados esto para

1 de sus motivaciones y



; como el manejo de la caja,

aciones, cursos, etc., que




INDICE

Ponderaciones: 0,08]/0,17]0,25 0,33 0,42 0,50
INVERSION
Estadiol | D M Estadio2 | D M Estadio3

INVERSION

La inversion de
capital de trabajo
se efectlia de
acuerdo con los
pedidos de los
clientes.

La inversion de
capital de trabajo
se adecua afo
tras afio de
acuerdo con los
requerimientos
programados en

La inversion en
capital de trabajo
se determina de
acuerdo con las
necesidades de
los clientes en
términos de

la empresa. oportunidad y
financiacion.
La inversion en El nivel de La inversion en
cartera, cuentas inversiéon en cuentas por cobrar

por cobrar, son
simplemente el
resultado aleatorio
de las ventas a
crédito.

cuentas por
cobrar se estima
anualmente en
funcién de la
capacidad de
financiamiento
de la empresa

cubre las
necesidades de
los clientes sin
afectar la
rentabilidad de la
empresa.

Los excedentes de
efectivo periédicos
se analizan
simplemente como
el resultado
observado de la
dindmica de
ingresos y gastos
de la empresa.

Los excedentes
de efectivo se
analizan a partir
del flujo de caja 'y
son la base para
negociar el
financiamiento
de capital de
trabajo.

La elaboracién y el
monitoreo del flujo
de caja
predetermina las
politicas de la
empresa en
materia de
inversion,
financiamiento y
dividendos.

La inversion total
de la empresa se

Las decisiones
de inversion van

Las decisiones de
inversion toman

determina de antecedidas del en cuenta la

acuerdo con la analisis de su agregacion de

produccion rentabilidad. 1 valor para el

requerida. cliente y la
rentabilidad
requerida por la
empresa.

La inversion fija, La inversion fija, La inversion fija

maguinaria, equipo es producto de consulta otro tipo

y puntos fisicos, es un analisis de de alternativas

generada de factibilidad del (alianzas -

acuerdo con el (los) proyecto (s) asociaciones) para

proceso de de la empresa en el crecimiento.

crecimiento en el largo plazo.

ventas.

PONDERACION 0,00 |0,00 |0,00 0,33 (0,00 |0,00




TOTAL POSIBLE

5,00

SUMA TOTAL 2,92
CALIFICACION 58,33
FINANCIACION
Estadiol Estadio2 I D[ M Estadio3
Las decisiones de Las decisiones Las decisiones de
financiacién se de financiacion financiacién se
toman de acuerdo se toman con determinan
con la dinamicay el base en el teniendo como
volumen de ventas. presupuesto de parametro el
capital, y dentro maximo riesgo
de un escenario financiero de la
de factibilidad. empresa.
La necesidad de Las necesidades El financiamiento
financiamiento para de del capital de
capital de trabajo financiamiento trabajo con
con bancos deriva para capital de bancos se
de las necesidades trabajo con determina sobre la
de efectivo bancos se base del
periédica para determinan y financiamiento
atender la negocian con obtenido de los
produccion y las base en el proveedores en un
ventas. presupuesto contexto exclusivo
anual. de necesidades
operativas.
Los proveedores La financiacion la financiacion con
definen el cuando y con los los proveedores es
cuanto financiar proveedores es producto de una
unilateralmente. producto de la alianza gana -
negociacion gana.
FlNANClAClON Conjunta, dentro
de limites
impuestos por el
crecimiento
estimado del
negocio en la
empresa.
Los precios de los Los precios se Los precios,

productos /
servicios, se
estiman como un %
adicional sobre los
costos de
produccion.

determinan
consultando el
volumen
vendido, el
margen obtenido
y su incidencia
en los costos
fijos.

permiten verificar
una alta capacidad
de recompra del
producto.




Las necesidades
de financiamiento
para inversion fija
se cubren con
créditos de corto
plazo y el producto
de las ventas.

La Financiacién
para
infraestructura
siempre es
utilizada cuando
se verifica que la
renta esperada

La financiacion
para la
infraestructura
esta contemplada
en un escenario
de reposicion o
expansion del

supera el costo 1 negocio.
de los recursos
de financiacion.
PONDERACION 0,00 |0,00 (0,00 0,33 |0,00 (0,00
TOTAL POSIBLE 5,00
SUMA TOTAL 3,67
CALIFICACION 73,33
RENTABILIDAD
Estadiol I D | M Estadio2 I D| M Estadio3
Los requerimientos Lo recursos para Las politicas de
de y para capital de capital de trabajo ventas a crédito e
trabajo estan se adecuan afio inventarios
dirigidos a tras afio de involucran el costo
incentivar las acuerdo con la del financiamiento
ventas. rentabilidad y el riesgo.
ofrecida.
Las compras hacen Las compras se Las compras
parte de la rutina realizan tienen en cuenta
normal de conforme a un ademas, la
cubrimiento de plan de accién velocidad de
RENTABILIDAD neces_ldades a ser def!nldo y penetracion de
atendidas por la revisado con nuestros
empresa. ocasion del productos.
presupuesto.
La rentabilidad de La rentabilidad La rentabilidad se
la empresa es la de la empresa es asume en
razén entre la la razén entre el términos de los
utilidad neta y los resultado neto flujos operativos
activos. del flujo de caja del negocio y la
libre y los 1 |aceptabilidad
activos creciente del
pertinentes para producto.
el negocio.
PONDERACION 0,00 |0,00 (0,00 0,00 |0,00 (0,50
TOTAL POSIBLE 3,00
SUMA TOTAL 2,17
CALIFICACION 72,22
INFORMACION
| Estadiol [ I [ D] M| Estadio2 | | [ D | M [ Estadio3 |




INFORMACION

El objeto social de
la empresa es
amplio y difuso.

El objeto social
esta delimitado y
concentrado en
aspectos
especificos del
mercado.

El objeto social
consulta el
potencial de
clientes
especificos y se
enfoca en los
beneficios
suministrados a
ellos.

La informacién
estructurada en la
empresa se
circunscribe al
registro y
produccion
contable.

La informacion
relevante se
refiere al registro
contable, el
control de
operaciones y de
presupuestos
mensualmente.

La informacién
producida en la
empresa incluye
ademas de los
anteriores,
aspectos
relacionados con
los clientes.

La informacion

La informacion

La informacion

utilizada es la utilizada incluye divulgada al
requerida dia a dia la pertinente al interior de la
por el gerente de la mercado empresa incluye la
empresa. financiero y informacion
genera reportes relevante del
de oportunidad sector, de la
para la empresa. competencia, del
mercado
financiero y de
mercados
externos.
Las metas y Las metas y Las metas y
objetivos objetivos objetivos son
financieros en la financieros son cuidadosamente
empresa se dictados como estudiados y

sustentan en la
generacién de
utilidades.

politica de la
empresa.

fundamentados en
las posibilidades
del mercado.

Las decisiones de
crédito a los
clientes se basan
preferencialmente
en el volumen de
compra.

La politica de
crédito permite
mantener el
ingreso y la
rentabilidad.

La politica de
crédito a los
clientes es un
instrumento de
inversion ademas
de serun
importante
incentivo a las
ventas.

La politica de
endeudamiento de
la empresa no esta
documentada y
responde a la
tradicién de esta en
el mercado
financiero.

Existe un plan de
endeudamiento
por necesidades
operacionales.

Existe una politica
de endeudamiento
sobre la base de
aumentar y
diversificar las
fuentes de
financiacion.




Crecer es El crecimiento de El crecimiento de
aprovechar las la empresa se la empresa se
oportunidades de fundamenta confronta ademas
tener mas ventas. sobre la base del con la probabilidad
comportamiento futura de la
tradicional de la empresay el
operacion. estudio de la
competencia.
PONDERACION 0,00 |0,27 (0,00 0,33 |0,00 (0,00
TOTAL POSIBLE 7,00
SUMA TOTAL 3,92
CALIFICACION 55,95
INSTRUMENTOS
Estadiol I D | M Estadio2 I D[ M Estadio3
La contabilidad es La contabilidad Los estados
importante es importante financieros son la

sobretodo para
cumplir con los
requerimientos
tributarios.

por el suministro
de estados
financieros, base
de la informacién
de la empresa.

fuente de
retroalimentacion
acerca de las
decisiones
tomadas en la
empresa.

periédicamente se
elabora el analisis
histérico de la
empresa.

Cada mes se
verifica el
cumplimiento del
presupuesto.

Con base en los
presupuestos se
revisan los
pronésticos y
estimaciones.

Los inventarios se
determinan dentro
del proceso de

Los inventarios
se determinan
con base en el

El nivel de
inventarios
corresponde a la

produccion. lote minimo del dindmica estimada
pedido y el de pedidos.
minimo costo.
se elabora se elabora el se elabora los
anualmente el presupuesto presupuestos con
presupuesto maestro con base en la
maestro con base base en la retrospectiva de la
en la iniciativa del informacion que empresay la
gerente. provee el informacioén del

entorno.

entorno.




La empresa no Se monitorea y Los costos se
cuenta con un evalla los costos determinan de
sistema de costos de acuerdo con acuerdo con un
formalizado. un sistema sistema que
INSTRUMENTOS disefiado para el permita involucrar
efecto. las variables
precio,
oportunidad y
calidad.
No se utilizan Se cuenta con Se monitorea la
indicadores indicadores rentabilidad del
financieros de financieros negocio en funcién
manera explicita béasicos para de la informacion
para hacer observar la provista por el
seguimiento a la dindmica del andlisis de flujos
empresa. negocio. 1 lenia empresay
tomamos
decisiones.
Los recursos Los recurso La generacion de
excedentes se excedente recursos
utilizan para temporal esta excedentes,
gestionar créditos y gestionado en facilitan la
son condicionados las mejores financiacién a
por los alternativas de nuestros clientes y
prestamistas. inversion la remuneracién
existentes y de del capital del (los)
ninguna manera 1 propietario (s).
condicionada por
los prestamistas
(Bancos).
La cobranza en la La cobranza en Existe un area
empresa es un la empresa esta politicas de crédito
proceso que se apoyada por y cobranzay el
activa con ocasion instrumentos instrumental
de la mora financieros, necesario para
presentada por descuentos que empoderar el area
nuestros clientes. 1 |permiten la de cobranzay
proactividad en prestar la atencion
el recaudo del debida a los
dinero. clientes.
PONDERACION 0,00 |0,00 |0,25 0,00 (0,00 |1,50
TOTAL POSIBLE 8,00
SUMA TOTAL 4,08
CALIFICACION 51,04
PROCESOS
| Estadiol [ I [ D] M | Estadio2 | | D | M| Estadio3




PROCESOS

Toda la labor de
planeacion registro
y control es
realizada con
capacidades
internas.

Se contratan
asesores
eventualmente
para casos
puntuales y
generalmente
para casos
criticos.

La direccion
(propietario)
contrata asesores
externos que
complementen la
capacidad de la
empresa.

La funcion de

Se posee una

Se posee un area

contabilidad es area de registro dedicada a
ejercida por un y control procesar la
contador financiero. informacion de la
contratado a empresa con
destajo. énfasis en la
Informacién de los
mercados.
El sistema de El sistema de El sistema de
acopio de acopio de acopio de
informacion es solo informacion informacion

contable.

incluye reportes
especiales para

incluye ademas
los indicadores de

soportar los gestién por areas.
anélisis de
contabilidad.
La contabilidad No tiene La contabilidad
tiene reprocesos reprocesos siempre coincide
posteriores a su siempre los con los anexos
cierre. ajustes se pertinentes a las
corrigen en los obligaciones
ejercicios fiscales y demas

subsiguientes.

requerimientos de
los diferentes
grupos de interés.

El acceso a la
informacion

El acceso de la
informacion

Hay un sistema de
informacion de

financiera se financien se libre acceso a
restringe al area de restringe al area areas usuarias.
contabilidad. financiera.

La gestion La gestion La gestion

financiera interna
esté determinada
por la accién de
ventas, ejercida por
el propietario.

financiera interna
se concentra en
el despacho de
pedidos de
acuerdo con la
dinamica de
ventas.

financiera interna
se estructura en
funcién de la
estimacion futura
de ventas.




La administracién

la administracion

La administracién

ousrwNE

de los flujos de Flujos de de los flujos de
efectivo la realiza el efectivo es caja implica la
propietario. responsabilidad separacion de la
1 |de la tesoreria. ejecucion del
gasto y de quien
ordena el gasto.
PONDERACION 0,00 |0,00 |1,00 0,00 (0,42 ]0,00
TOTAL POSIBLE 7,00
SUMA TOTAL 2,58
CALIFICACION 36,90
SUMA DE
CALIFICACIONES 347,79
CALIFICACION
COMPONENTE 57,96
RESUMEN FACTORES
INVERSION 58,33
FINANCIACION 73,33
RENTABILIDAD 72,22
INFORMACION 55,95
INSTRUMENTOS 51,04
PROCESOS 36,90




0

| 0,58‘0,67| O,75| ‘ 0,83‘ 0,92‘ 1,00|

I D| M Estadio4 I D[ M VERIF

La inversion para
capital de trabajo
consulta el valor
minimo posible
estimado en la

1 cadena de 1
abastecimiento.

La inversion en
cuentas por cobrar
consulta un
benchmark, la
capacidad de

1 financiamiento y la 1
rentabilidad de la
empresa.

La elaboracién y
analisis del flujo
de caja permite
periédicamente
establecer los
factores que
impactan la
generacién de 1 1
valor de la
empresa.

Las decisiones de
inversion son
producto de un
concienzudo
analisis 1
estratégico y de
expectativas del
mercado.

La inversion fija es
producto del
analisis de
alternativas,
seguimiento del

1 mercado y revision 1
del plan
estratégico.

1,75 10,00 0,00 0,83 |0,00 (0,00




Estadio4

VERIF

Las decisiones de
financiaciéon son
producto de la
proyeccion
estratégica del
negocio y de una
alta probabilidad
de mejorar o
mantener la
rentabilidad.

El financiamiento
del capital de
trabajo es una
necesidad
reducida y esta
situacion se
demuestra con la
eficiencia de la
empresa en la
gestion de la
cadena de
abastecimiento.

La financiacion
con los
proveedores es
producto de la
estrategia de
abastecimiento.

Las ventas
responden a una
adecuada relacion
precio / valor
(costo para
usuario, calidad y
oportunidad) en un
escenario
competitivo.




La aceptabilidad
de nuestro
producto y la
conciencia acerca
de nuestras
ventajas
competitivas
hacen que
tomemos
decisiones de
financiacién para
la expansion

0,00

0,00

0,00

3,33

0,00

0,00

Estadio4

VERIF

La gestion del
capital de trabajo
se ajusta de
acuerdo con la
estimacion juiciosa
de las ventas y los
cambios
esperados en el
mercado.

Las compras son
el resultado de la
rentabilidad
observada y de la
demanda de
nuestros
productos y
servicios.

La rentabilidad se
asume como el
minimo retorno
esperado para
satisfacer a los
diferentes grupos
de interés en torno
a la empresa.

0,00

0,00

0,00

1,67

0,00

0,00

| [D[ ™ ]

Estadio4

| [ D[ ™

VERIF




El objeto social
verifica el
direccionamiento
estratégico de la
empresa.

La informacion
procesada en la
empresa
trasciende al
ambito externo;
mercados,
tendencias del
consumidor,
desarrollos
normativos,
tecnolégicos etc.

La empresa
maneja bases de
datos las cuales
se actualizan
periédicamente y
permite contrastar
los escenarios de
riesgos para la
empresa.

Las metas y
objetivos derivan
de la formulacion
documentacion y
divulgacion de la
estrategia de la
empresa.

La politica de
crédito se formula
y se divulga con
ocasion del marco
estratégico en un
contexto de
generacién de
valor.

Existe una politica
de endeudamiento
basada sobre el
impacto en
términos de
rentabilidad y
riesgo para el
accionista.




El crecimiento de
la empresa
confronta los
pronosticos
elaborados sobre
las estrategia
corporativa y las
ventajas
competitivas en
particular.

1,75

0,00

0,00

1,67

0,00

0,00

Estadio4

VERIF

Los estados
financieros y sus
proyecciones
facilitan el control
y seguimiento de
las metas
impuestas y
esperadas en la
empresa.

Ademas de la
dindmica
presupuestal se
realiza Benchmark
de las variables
criticas de la
empresa.

El nivel de
inventarios se
determina con
base en el
Benchmarking y la
mejor posibilidad
de gestién en la
cadena de
abastecimiento.

Se elabora los
presupuestos
base cero (O) y se
pone especial
énfasis en las
variables del
entorno (PEST) y
los aspectos
cualitativos de la
demanda.




El sistema de
costos disefiado,
flexibiliza la
elaboracion de
presupuestos
base Oy en
general la toma de
decisiones en la
empresa.

Se ha elaborado
cuadros de mando
para monitorear la
estrategia integral
del negocio.

Los recursos
excedentes
temporales estan
programados y
responden a las
expectativas
formuladas en la
empresa.

Existe un area
politicas de crédito
y cobranzay el
instrumental
necesario para
tercerizar la
gestién de cobro
dentro de un
marco de riesgos
controlados.

2,33

0,00

0,00

0,00 (0,00 (0,00

| [D[ ™ ]

Estadio4

| [ D[ ™

VERIF




Las consultorias y
asesorias son
contratadas de
forma planeada,
considerando la
relevancia, los
recursos
existentes y las
diferentes etapas
de desarrollo de
los proyectos.

Se posee un area
dedicada a
procesar la
informacion de la
empresa, ademas
de lo anterior, con
énfasis en la
evaluacion
continua de la
estrategia y la
generacion de
valor.

El sistema de
acopio y
distribucion es
fluido entre areas
y niveles de la
empresa.

La contabilidad es
la base de la
informacion en la
empresay a partir
de ella se
identifica un
sistema de
informacion
robusto hacia la
cadena de
abastecimiento
ERP y hacia la
atencion de
clientes CRM.

El sistema de
informacién es
abierto por areas y
niveles.

Obedece al plan
estratégico
disefiado y al
comportamiento
del mercado.




Existe un sistema
de administracion
de tesoreria con
una entidad
financiera.

1,17

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00




























INDICE

i 8/33

ORMACIO 5,95

. 4 1,04

0,00 0,00 0,00 0,00 40,00 0,00 60,00

ANALISIS SITUACIONAL:

La empresa realiza pedidos de mercancia dos veces por semana, los pagos a los proveedores se re
lo cual indica que se hace control del efectivo semanalmente, el objeto social abarca lineas generale
centran en productos de consumo masivo, no se tienen en inventario productos de alto costo, de ust
hospitalario; la contabilidad la lleva un contador al cual se le paga por honorarios, sin embargo esta |
informes mes a mes, solo anuales y cuando se los pide la gerencia, no formula recomendaciones, y
persona encargada de realizar tramites, no se tiene una contabilidad sistematizada, no se manejan i
empresa se encuentra en el estadio de venta al detalle y no se ve que se haga necesario avanzar he

PROBLEMAS Y POTENCIALIDADES:
Al no contar con personas idoneas para la planeacion financiera se incurre en costos de oportunidac

el crédito podria utilizarse para realizar compras como promociones o productos en los que se preve
area de compras se maneja en buena forma lograr acuerdos con proveedores y mejores condicione

descentralizar este proceso creando una bodega.

RECOMENDACIONES:
Darle la importancia que se merece a la contabilidad y a la parte financiera contratando personal id6




planes, hagan sugerencias, recomendaciones, de manera profesional y suficiente para el mejoramie




MATRIZ

3833

2,22

1alizan una vez por semana,
1s de productos que se

3 controlado o de uso
sersona no presenta

S comporta mas como una
ndices de ningun tipo, la
icia un nuevo formato, no

1 debido a que el efectivo o
a un cambio de precios, el

s, se ha tratado de

neo para que formulen



nto de la empresa.




INDICE

INNOVACION Y CONOCIMIENTO

Ponderaciones: 0,08]0,17 0,25 0,33]0,42] 0,50 0,58] 0,67
GENTE PARA LA INNOVACION
Estadiol | D[ M Estadio?2 | D[ M Estadio3 [ D
Los Tenemos Contratamos
conocimientos expertos personal externo
y la experiencia conocedores para desarrollo
de la empresa externos en
son algunos temas 1
independientes
de la del duefio.
Hemos Enla gerencia Tenemos gente
identificado hay quien con habilidad para
expertos apadrina gerenciar
conocedores proyectos proyectos
internos en 1
varias areas
GENTE PARA |due proponen
LA proyectos
INNOVACION [La gerencia La gente de La gente de
general ventas obtiene mercadeo obtiene
directamente informacién de informacién de
obtiene disefio del disefio de los
informacion 1 cliente clientes
sobre disefio de
los clientes
principales
Las ideas de Entendemos y Llevamos registro
los operarios se practicamos que de qué sabe cada
oyeny se la gente de persona en la
analizan mandos medios empresa
es la mas 1
importante para
ejecutar ideas
novedosas
PONDERACION 0,00 (0,00 [0,25 0,00 (0,00 [0,00 1,75 |0,00
TOTAL POSIBLE 4,00
SUMA TOTAL 2,00
CALIFICACION 50,00
PROCESO DE INNOVACION
Estadiol I D[ M Estadio?2 I D[ M Estadio3 | D
Compramos Contratamos Empleamos
magquinaria y asesores metodologias de
equipo y nos independientes desarrollo de
asesoran los para obtener 1 producto o de
proveedores. conocimiento. solucion de

problemas.




Identificamos el Elaboramos plan Reconocemos los
concepto y el de negocios para resultados
PROCESO DE |alcance de los proyectos 1 parciales de un
INNOVACION |cada proyecto desarrollo
Tenemos un Creamos nuevos Elaboramos
espacio para conceptos en prototipos y
conversaciones grupo muestras
técnicas sin 1 rapidamente en
hacer juicios y grupo
sin jerarquias.
PONDERACION 0,00 (0,00 [0,25 0,33 |0,00 [0,50 0,00 |0,00
TOTAL POSIBLE 3,00
SUMA TOTAL 1,08
CALIFICACION 36,11
RELACIONES
Estadiol | D[ M Estadio?2 | D[ M Estadio3 [ D
Reconocemos Tenemos un Sabemos que
los actores esquema de tacticas seguir con
internos y comunicaciones cada actor interno
externos que 1 |que ayuda en la 0 externo
influyen sobre coordinacién de influyente.
los proyectos los proyectos
Reconocemos Tenemos Cada empleado
RELACIONES que fluyen identificado tiene y cultiva una
ideas y quién o que red personal de
conocimientos organizacion conocimiento y
desde fueray puede 1 experiencia
desde dentro suministrarnos
de la empresa conocimientos.
PONDERACION 0,00 (0,00 [0,25 0,33 |0,00 [0,00 0,00 |0,00
TOTAL POSIBLE 2,00
SUMA TOTAL 0,58
CALIFICACION 29,17
ORGANIZACION PARA LA INNOVACION
Estadiol | D[ M Estadio?2 | D[ M Estadio3 [ D
La organizacion Nuestra empresa En las reuniones
de los se organiza por de proyecto hay
proyectos es proyectos o por personal de méas
independiente productos de de tres divisiones
de la 1 manera formal. o departamentos

organizacion
funcional

de la empresa




ORGANIZACIO
N PARA LA
INNOVACION

Existe un
encargado
responsable de
la gestion de
conocimiento e

La alta gerencia
es la primera
comprometida
con y practicante
de la gestion del

Podemos contar y
trabajar con
activistas del
conocimiento en
todas las areas de

MEDICION DE

el desarrollo del

proyecto

innovacion en conocimiento en la empresa
la empresa la organizacion. 1
PONDERACION 0,00 |0,00 ]0,25 0,33 0,00 |0,00 0,00 |0,00
TOTAL POSIBLE 2,00
SUMA TOTAL 0,58
CALIFICACION 29,17
TECNOLOGIAS DE SOPORTE
Estadiol I D[ M Estadio?2 I D[ M Estadio3 | D
Hacemos Poseemos Consultamos
documentacion biblioteca técnica bancos de
minima de los 1 patentes
desarrollos.
Tenemos Extraemos datos Aplicamos
archivo de e informacion de métodos formales
ideas o los proyectos 1 de gerencia de
proyectos que realizamos proyectos.
. posibles
TECNOLOGIAS DE — —
Tenemos Utilizamos Sabemos utilizar
SOPORTE : . .
mecanismos tecnologias de la métodos como el
para compartir informacién que mapeo tecnolégico
el conocimiento apoyan el
y la experiencia compartir
en la empresa 1 conocimientos.
PONDERACION 0,00 |0,00 |0,50 0,00 |0,42 0,00 0,00 (0,00
TOTAL POSIBLE 3,00
SUMA TOTAL 0,92
CALIFICACION 30,56
MEDICION DE LA INNOVACION
Estadiol I D[ M Estadio?2 I D[ M Estadio3 | D
Evaluamos el Hacemos una Reconocemos y
tiempo, calidad evaluacion de comunicamos las
y costos en los costos lecciones
cada proyecto. 1 compartidos en aprendidas




LA Reconocemos Comparamos Comparamos
INNOVACION |en que punto nuestro soluciones que se
del ciclo de desempefio en han dado en
vida esta 1 innovaciones distintos puntos de
nuestro con el de la nuestra empresa
producto. competencia al mismo problema
PONDERACION 0,00 |0,00 |0,50 0,00 |0,00 |0,00 0,00 (0,00
TOTAL POSIBLE 2,00
SUMA TOTAL 0,50
CALIFICACION 25,00
CULTURA INNOVADORA
Estadiol I D| M Estadio?2 I D| M Estadio3 | D
Pensamos que Sabemos qué Pensamos que los
la innovacion papel juega la conocimientos y la
es interesante innovacion en el experiencia se
negocio deben compartir 1
Nuestro Tenemos una Hacemos un
personal politica que es esfuerzo conciente
técnico estudia mezcla de por interpretar las
las nuestro punto de 1 estrategias de los
CULTURA necesidades vista y el de los clientes
INNOVADORA  [con los clientes
clientes.
Existe un En nuestra En la empresa
ambiente de empresa se todos sienten y
confianza para incentiva la han expresado
proponer y experimentacion gue tienen apoyo
acoger ideas 1 en otro.
nuevas en
todas las éareas
PONDERACION 0,00 (0,00 [0,25 0,33 |0,00 |0,00 0,58 0,00
TOTAL POSIBLE 3,00
SUMA TOTAL 1,17
CALIFICACION 38,89
SUMA DE
CALIFICACIONES 238,89
CALIFICACION
COMPONENTE 34,13

RESUMEN FACTORES

NoogrwDdPE

GENTE PARA LA INNOVACION

PROCESO DE INNOVACION

RELACIONES

ORGANIZACION PARA LA INNOVACION
TECNOLOGIAS DE SOPORTE
MEDICION DE LA INNOVACION
CULTURA INNOVADORA

50,00
36,11
29,17
29,17
30,56
25,00
38,89




0,75 0,83]0,92] 1,00

M Estadio4 | D[ M VERIF

Tenemos en
todas las areas
quien propone
ideas y las
desarrolla 1

Favorecemos a
quien traiga
conocimiento
nuevo a la
empresa. 1

La gente de
disefio o
ingenieria esta
relacionada con
los clientes 1

Identificamos y
hacemos
participar en
decisiones a los
lideres naturales 1
de los grupos de
trabajo

0,00 0,00 (0,00 [0,00

M Estadio4 | D | M VERIF

Negociamos
licencias de
tecnologia
(franquicias, 1
patentes, know-
how).




Sabemos
proteger
legalmente los
desarrollos

Compartimos el
conocimiento que
generamos con
toda la
organizacion

0,00

0,00

0,00

0,00

Estadio4

VERIF

Fortalecemos el
grupo de
proyecto con
expertos externos

La empresa esta
vinculada a otras
organizaciones
gue generan o
transfieren
conocimientos y
ha contratado con
ellas.

0,00

0,00

0,00

0,00

Estadio4

VERIF

Una persona
puede participar
en mas de un
proyecto




Entendemos y
practicamos que
la incorporacion
de nuevas
tecnologias debe
gestionarse
diferente del
desarrollo de
nuevos
conocimientos.

0,00

0,00

0,00

0,00

Estadio4

VERIF

Poseemos
laboratorios para
prototipos
pruebas y
ensayos

Tenemos sistema
de informacién
para los
proyectos

Nos conectamos
enred internay
externa para
compartir
conocimiento con
proveedores,
clientes y
entidades de
soporte.

0,00

0,00

0,00

0,00

Estadio4

VERIF

Nos interesan y
evaluamos los
efectos internos
de los proyectos.




Sabemos qué
conocimiento
transferido a la
empresa produjo
logros y
resultados.

0,00

0,00

0,00

0,00

Estadio4

VERIF

Sabemos por
experiencia que
la innovacién nos
da ventajas.

Reconocemos
que las
necesidades
futuras del cliente
son
oportunidades
futuras

Se busca crear y
mantener un
ambiente propicio
a la creacién de
conocimiento

0,00

0,00

0,00

0,00
















INDICE

ovacio ONQO ento
PARA LA OVACIO
PRO OD OVACIO
RELACIO 9,17
RO N B d 17
OVACIO
OLOGIAS DE SOPOR 0,56
DICION DE LA OVACIO 5,00
RA INNOVADORA

ANALISIS SITUACIONAL:
No se tiene en cuenta la generacion de nuevas ideas por parte de los empleados y algunas de ellas

considerarlas inviables en una primera instancia, muchas de los opiniones en cuanto a organizacion

solo por el duefio de la empresa.

PROBLEMAS Y POTENCIALIDADES:

Se deben escuchar las ideas de todos los colaboradores de la empresa y tener un archivo para estu
posteriormente, asi mismo la incorporacion de nuevas tecnologias se hace cada vez mas necesario
rezago en este campo ya que no se cuenta con un sistema propio y adecuado a las necesidades del
es necesaria para mejorar muchos de los procesos en la organizacion.

La empresa no se encuentra afiliada a ninguna agremiacion lo cual es importante para tener acceso
sobre el sector lo cual seria beneficioso en cuanto a focalizar los esfuerzos en inversiéon y mejorami

RECOMENDACIONES:
Incorporar un nuevo sistema de acuerdo a las necesidades de la empresa, evaluar de manera rigurc

presentan de parte de los empleados ya que estas podrian convertirse en verdaderas oportunidades



incentivar a las personas para que sean mas participativas y por parte de la gerencia se debe crear |

personas sientan que sus ideas y opiniones son tomadas en cuenta.




MATRIZ

6,11

40,00 45,00 0,00

no se estudian por

del trabajo son tomadas

diarlas y concretarlas
puesto que existe un claro
| negocio, esta tecnologia

a informacion y estudios
ento.

)sa las ideas que se

i de negocio. Se debe



un ambiente en el cual las




PENTAGONO DE LA EXCELENCIA

PLANEACION Y ESTRATEGIA

GESTION DE MERCADOS

CULTURA ORGANIZACIONAL

FINANZAS

INNOVACION Y CONOCIMIENTO

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00

COMPONENTES:
1. PLANEACION Y ESTRATEGIA 43,75
2. GESTION DE MERCADOS 43,41
3. CULTURA ORGANIZACIONAL 49,65
6. FINANZAS 57,96
13. INNOVACION Y CONOCIMIENTO 34,13

ANALISIS SITUACIONAL :

La empresa Real de Drogas se encuentra en el estadio uno de acuerdo a los resultados en la aplicacior
de la matriz de situacion medio ambiente en donde se evidencia estar en el estadio cuatro debido a que
entidades gubernamentales encargadas de la vigilancia en el cumplimiento de estas normas ejercen un
residuos de tipo hospitalario se refiere, todas las empresas prestadoras de servicios en salud deben ten
el personal debe saber el procedimiento de almacenamiento, tratamiento y destino final de dichos residt
situacion (estadio uno) se evidencia que el trabajo de mejoramiento, innovacion, etc., esta por empezar.

PROBLEMAS Y POTENCIALIDADES:

La empresa goza de gran afluencia de publico ya que es conocida por los habitantes de los barrios en d



amplia trayectoria pero su marca como tal no tiene recordacion, se hace necesario realizar en forma esc
y el debido concenso el establecimiento de la vision, la mision, politica de buen gobierno etc., estas son

empresa de clase mundial; se dbe asi mismo seleccionar una estrategia y dar el paso hacia un nuevo fc

RECOMENDACIONES:

Seguir juiciosamente la aplicacion del MMGO en su objetivo de formar empresas que pretenden estar e




1 de la matriz, a excepcion
la legislacion y las

estricto control en cuanto a
er registros escritos y todo
los; generalmente en esta

onde se encuetra, tiene una



crita, con base en reuniones
las bases para formar una

)rmato.

n el estadio 4.




Bogotd 1C., 14 de encro de 2013

Sefiores:

Universidad E.A.N.

Facultad de administracién, finanzas y ciencias econdmieas.
Cindad

MNosotros, Carlos Andids Garcia Cruz, identificado con C.C. 830.037.033 de Bogotd, v
Carlos Alberto Robayo Cruz identificado con C.C 80.025332 de Bopotd, cstudiantes de
administracién de empresas de la miversidad EAN., certificamos que realizamos todas las
COMMECCIoNes ¥ que s¢ respetaron las normas relacionadas con la proteccidn de la propiedad
intelectual en la  elaboracién  del irabajo  iesis de grado: DIAGNOSTICO Y
FORMULACION DE UNA PROPUESTA DE MEJORAMIENTO DE LA GESTION, EN
LA DROGUERIA “REAL DE DROGAS",

Cordiglmente,

6 . ":_ﬂfhj_-. P Fadoregs Lroe
Qﬁ;&%ﬁ'ﬂlrﬂ%ﬂﬁg ’ Carlos Alberto Robavo Croz

C.C BOL03T.033de Bogotd C.C 80L025332de Bogota



Bogota D.C., Enero 14 de 2013.

Doctor

Omar Caceres G.

Coordinador Trabajos de Grado.
Ciudad.

Respetado doctor:

Por medio de la presente comunicacion, le informo que se han efectuado las correcciones y
ajustes al trabajo de grado, elaborado por Carlos Andrés Garcia Cruz y Carlos Alberto
Robayo Cruz, denominado “DIAGNOSTICO Y FORMULACION DE UNA PROPUESTA
DE MEJORAMIENTO DE LA GESTION, EN LA DROGUERIA “REAL DE DROGAS”, de
acuerdo con las sugerencias y recomendaciones dadas a conocer por los jurados. Por lo

anterior, estimo que el trabajo aludido puede continuar el tramite correspondiente.

drélialmente,

Huge Alfohs
Docente —Inve
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Distribucion v consulta de la obra a las entidades con fas cuales la Universidad EAN tenga convenio

moowe
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Con el debido respeto de los derechos patrimoniales y morales de la obra, la presente licencia se otorga a titulo gratuito,
de conformidad con la nomatividad vigente en la materia y teniendo en cuenta que fa Universidad EAN busca difundir y
promover la formacion académica, la ensefianza y el espiritu investigativo y emprendedor.

Manifiesto (manifestamos) que la obra objeto de la presente autorizacion es original, el (los) suscritos es (son) el {los)
autor {gs) exclusivo {s), fus producto de mi (nuestro) ingenio y esfuerzo personal y la realizo {zamos) sin violar o usurpar
derechos de autor de terceros, por lo tanto la obra es de exclusiva autorfa y tengo (tenemos) la titularidad sbre la
misma. En vista de lo expuesto, asumo {asumimos) la total responsabilidad sobre la elaboracion, presentacitn y
contenidos de la obra, eximiendo de cualquier responsabifidad a la Universidad EAN por estos aspectos,

En constancia suscribimos ef presente documento en la ciudad de Bogota D.C.,
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