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GLOSARIO

MEDICAMENTOS ALOPATICOS: es una expresion utilizada para la medicina
integrativa para referirse al uso de ingredientes activos con el fin suprimir sintomas.

MEDICAMENTOS NUTRACETICOS: son suplementos, que provienen de
sustancias naturales presentadas usualmente en alimentos.

VISITADOR MEDICO: es un profesional encargado de visitar los consultorios de los

meédicos de diversas especialidades para entregarles informacion sobre los nuevos
productos o medicamentos ofrecidos por las organizaciones farmacéuticas.
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RESUMEN

El trabajo de grado se llevo a cabo en la empresa Allen Pharma S.A.S ubicada en
la ciudad de Bogota D.C., el cual promovid una reestructuracion técnico
administrativa en busca de soluciones a probleméticas tanto internas como externas
de la compaiia. Se llevd a cabo un diagnostico para identificar las causas y
debilidades de la misma, determinando puntos criticos. Gracias a ello, se disefié un
analisis PESTAL que permiti6 reconocer el comportamiento externo del sector
farmacéutico, analizando factores negativos y positivos. Luego de ello, se construy6
la matriz DOFA estableciendo fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
que la empresa debera poner en marcha. Posteriormente, se fijaron los elementos
gue marcarian un progreso para los procedimientos de la empresa, asi como: la
eliminaciéon de una actividad que generaba altos costos, la estandarizacion de
tiempos en cada una de las fases operacionales. De igual forma, se propuso un plan
maestro de produccion de acuerdo a los prondsticos de la demanda, llevando esto
a tener un control en sus inventarios, ademas de ello, se sugirié la creacion de un
nuevo punto de comercializacion, que permitid recuperar clientes, por ultimo, se
recomendo la utilizacion de GPS para cada uno de los domiciliarios, evitando
retrasos y confusiones con sus pedidos. Seguido a esto, se evaluaron los diversos
procesos administrativos de la organizacion, en este punto se manifestd una
reestructuracién de su esquema organizacional, sugiriendo la contratacion de nuevo
personal y asi el desarrollo de la estructura salarial de acuerdo al cargo laboral,
como punto final, se analizaron los datos econémicos del proyecto y su viabilidad;
dando como resultado final una viabilidad positiva, la aplicacién de técnicas que
llevaron al ahorro y mejoramiento de puntos criticos.
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INTRODUCCION

Allen Pharma S. A. S es una empresa dedicada a la distribucion de productos
farmacéuticos, con el fin de ayudar al bienestar de los consumidores. En su catalogo
ofrece dos tipos de medicamentos: alopaticos y nutracéuticos. Que han dado una
caracteristica particular a su consumo, obteniendo de ello resultados satisfactorios
debido a los nutrientes que aportan al tratamiento de la enfermedad. Para una
empresa en desarrollo es necesario estipular y estimular procesos que sean
efectivos a largo tiempo, y de esta manera reflejen altos indices de calidad tanto
externamente e internamente, con el fin de satisfacer las necesidades y
expectativas del cliente.

Al dia de hoy, se ha logrado identificar falencias tales como, procesos de entrega
de producto al cliente final, servicio y atenciébn al consumidor, desorden
administrativo y financiero, indicadores de gestidon, desorganizacion en inventarios
y mal ambiente laboral. En efecto se hace necesario plantear soluciones que
conduzcan a la busqueda de mejoras para la organizacion. Gracias a las diversas
herramientas de ingeniera industrial, se buscarad incrementar la productividad
econdémica, de servicio al cliente y de procesos, alineando estos tres pilares
fundamentales se pretende lograr una solucién definitiva a las problematicas de la
organizacion.

Para obtener una a una las reparaciones de la empresa, se debe disefar objetivos
que lideren la reestructuracion. Precedente a ello, el objetivo general es realizar una
reestructuracion técnico administrativa de la empresa ALLEN PHARMA, S.A.S.,
que permita definir detalladamente las areas a las cuales se van a generar mejoras,
permitiendo un progreso estructural. A partir de la construccién de este objetivo
general, se desarrollan cuatro objetivos especificos como fin de idealizar una
adecuada planeacion para la reestructuracion; el primer objetivo es realizar un
diagnéstico interno y externo de la organizacion. El segundo objetivo es elaborar un
estudio de técnico, con el fin de mejorar sus procesos organizacionales.El tercer
objetivo es elaborar un estudio administrativo, que le permita implementar a la
empresa herramientas de tipo organizacional. El Gltimo objetivo es determinar
mediante un estudio financiero el impacto de la reestructuracion técnico y
administrativa en la empresa, con el fin de evaluar los diversos indicadores
financieros, obtenido como resultado la viabilidad del proyecto ejecutado.
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1. DIAGNOSTICO

En este capitulo, se analizaran los factores internos y externos de la organizacion,
destacando de esta manera sus fortalezas, su valor agregado, sus oportunidades y
crecimiento en el sector; sin dejar de lado, la observacion de sus debilidades,
amenazas y elementos a mejorar. Lo anterior, encamina esta investigacién a
destacar los nuevos objetivos y cambios que el sector ha producido, y por ello, el
reajuste de algunos componentes en la empresa para seguir sobresaliendo y ser
punto clave en el mercado.

1.1 ANALISIS PESTAL COLOMBIA

En esta parte de la investigacion, se llevara acabo el estudio principalmente de los
factores externos de la organizacion, con el fin de identificar los criterios que pueden
beneficiar a la organizacion, para explorar y lograr un margen diferenciador en el
sector, ademas de analizar las debilidades externas que puedan afectar de manera
directa, con ello se puede prever soluciones que la organizacion pueda realizar.

1.1.1 Factores politicos. En el afio 2017, Colombia trato de lograr un desarrollo en
su economia, trayendo al pais grandes empresas que consiguieran aportar a la
generacion de empleo; para todo ello, se tuvo en cuenta que la politica fiscal
establece el presupuesto del Estado para contribuir al desarrollo del pais,
analizando los diversos factores que determinaran el comportamiento de las
finanzas publicas, como: la consolidacién del Sistema General de Regalias (SGR);
las acciones de modernizacion de la DIAN para elevar el recaudo y reducir la
evasion de impuestos; el fortalecimiento de la inversion territorial; la atencion de las
victimas; el compromiso social con la salud, educacion, vivienda, primera infancia
y, una mayor racionalizacion de los costos y beneficios del sistema tributario, asi
como su adecuacion para continuar promoviendo la formalizacion y la
competitividad de la economia.!

Con los factores mencionados anteriormente, el Estado se enfatiz6 en crear
politicas para diversos sectores que servirian para cooperar al desarrollo nacional.
Para la realizacion de estas, se tomd en cuenta que el sector farmacéutico ya
contaba con politicas que regian sus fundamentos, dando esto la oportunidad al
Estado de ajustar e implementar las siguientes acciones: control de precios,
negociaciones centralizadas, uso racional, promocion de la competencia,
transparencia, evaluacion de tecnologias, fortalecimiento de la puerta de entrada e
innovacion.?

L Plan Nacional de Desarrollo del 2017. [En linea]. Disponible en:
http://www.minvivienda.gov.co/viceministerios/viceministerio-de-vivienda/espacio-urbano-y-
territorial/plan-de-ordenamiento-territorial. Consultado el 31 de Octubre del 2017.

2 Ibid., 259-261
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Cuadro 1. Acuerdos vigentes comerciales 2017

ACUERDOS COMERCIALES VIGENTES AL 2017

CAN Venezuela
México Mercosur

Chile Triangulo Norte
Canada EFTA

Estados Unidos Unién Europea
Corea del Sur Costa Rica
Alianza del Pacifico

Fuente: Ministerio de Relaciones internacionales.  http://www.tlc.gov.co/
publicaciones/6420/acuerdos_internacionales_de_inversion_vigentes.
Consultado el: 31 de octubre del 2017

Otro factor importante a indagar es la situacion actual del pais en relaciéon a su
proceso de paz, aspecto que ha girado en torno a un desafio de la presidencia,
puesto que, han centrado sus fuerzas en conseguir tan anhelada meta. Deseando
fortalecer la construccion de paz, garantizando asi la sostenibilidad de un pais en
desarrollo. Gracias al cumplimiento de objetivo ya descrito, el Estado desarrollo
politicas en las cuales los diversos sectores y sus principales empresas deben
gestionar métodos para preparar a sus trabajadores en la paz, conduciendo de esta
manera a un cambio en la conducta de la cultura ciudadana. Resumiendo algunas
circunstancias como fueron: los acuerdos realizados dan a los desmovilizados la
conformidad de encontrar un trabajo. Llegando a concluir que el sector farmacéutico
debe estar capacitado por parte del estado para lograr agrupar a esta nueva
poblacion, brindandoles conocimientos del mercado, ademas de oportunidades de
trabajo que permitan armonizar la situacién del pais, otro criterio importante es la
inversién del estado en proyectos de emprendiendo a las personas que estan en
estan en el proceso de paz, esto aporta al crecimiento del sector y a la economia
del pais. La postura del sector farmacéutico frente a este histérico paso, ha sido
receptiva, ya que las principales empresas han cooperado de manera econémica,
con el fin de recuperar zonas claves, en la cuales no se contaba con el alcance de
suplir la demanda de personas damnificadas por este conflicto, es claro que
solucionado este problema la tendencia a recuperar la salud de los colombianos es
lo mas importante para el sector, pese a los conflictos que se desarrollen de manera
interna y externa.
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Un aspecto importante para el sector farmacéutico, es la crisis que vive desde hace
un par de afos el sistema de salud, estas probleméticas abarcan criterios
tecnolégicos y econdmicos. Para describir cada una de estas debilidades es
necesario profundizar que aspectos estan afectando al sistema de salud; en materia
tecnoldgica, la presion es mas fuerte debido al avance progresivo de tratamientos
de algunas enfermedades que requieren de su implementacion, pero realizar esto,
es bastante costoso para el sistema de salud, el cual tendria que recibir una gran
inyeccion financiera por parte del estado, pero al realizar ello se estaria afectando
a otros sectores como: educacion, infraestructura entre otros.

Un criterio importante para analizar como debilidad es la economia del sector, una
de las causas negativas es la variabilidad de los precios, debido a que
medicamentos que demandan altos costos, refleja una bajo beneficio, todo ello
provoca que el sistema no obtenga un flujo constante de dinero, el cual limita las
decisiones que provoquen salir de la crisis, otros aspecto que vive el sistema es la
corrupcion, gracias a los desfalcos que se realizaron y realizan a las EPS, esto
acorto los ingresos que posteriormente se convertirian en inversiones, de cierta
manera esto hubiera amortiguando la crisis econdmica, pero como en nuestro pais
ya es una costumbre que nos roben, lo vemos como algo muy normal, y esto es lo
que las personas debemos cambiar, ya que nosotros aportamos mensualmente a
un sistema de salud del cual esperamos un buen servicio y que cumplan su objetivo
principal, salvar las vidas de los Colombianos.

Es notorio que la crisis al sistema de salud, no solo la vive Colombia, esta dificil
situacion la padecen paises importantes como; Reino Unido, Canada, México,
Chile, Puerto Rico, Brasil, Espafa. Estos paises también estan sufriendo por estos
dos aspectos, en diferentes proporciones claramente, pero sin dudar las causas son
muy parecidas, esto apunta que el sistema de salud, tiene que buscar como atacar
de manera directa estas problematicas, tiendo clara la situacién social y econémica
de cada pais. Aliviar y asegurar la parte financiera del sistema es importante ya que
se evitaran desfalcos, y se controlaran los indices de costos de produccion y precios
de los diversos medicamentos, con ello se podra lograr manejar con un mayor
criterio la toma de decisiones acerca del futuro del sistema salud. Estas mejoras
pueden incrementar la productividad econdmica y de infraestructura del sector
farmacéutica, ya que la demanda es creciente y es necesario satisfacerla con la
premisa de precios comodos y productos de calidad, ello es lo que busca con mayor
frecuencia el colombiano.
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1.1.2 Factores econémicos. Para este analisis se tendra en cuenta las variables
econdémicas como el PIB (Producto Interno Bruto), IPC (Indice de Precios del
Consumidor), tasa de desempleo e inversion extranjera.

1.1.2.1 Producto Interno Bruto. El PIB representa el resultado final de la actividad
productiva de las unidades de produccion residentes. Se mide desde el punto de
vista del valor agregado, de la demanda final o las utilizaciones finales de los bienes
y servicios y de los ingresos primarios distribuidos por las unidades de produccién
residentes.®

Para realizar la interpretacion se establecera una serie de datos comparativos entre
el afio 2016 y el transcurso del afio 2017, con ello podremos evaluar el crecimiento
de este indicador a nivel pais.

Durante el afio 2016 (enero — diciembre) el PIB crecido 2,0% respecto al afio
2015.Las actividades con mayor crecimiento fueron: establecimientos financieros,
seguros, actividades inmobiliarias y servicios a las empresas; construccion; e
industria manufacturera. Por su parte, la actividad que registré la mayor caida fue
explotacion de minas y canteras. En el cuarto trimestre de 2016 respecto al mismo
periodo de 2015, el Producto Interno Bruto crecié 1,6%.4 Este comportamiento se
observa en la Tabla 1.

Tabla 1. Producto interno bruto, 2010-2017
ARos Variacion %

2010 3,4
2011 7,9
2012 2,6
2013 6,1
2014 3,9
2015 3,3
2016 1,2
2017 1,8

Fuente: DANE. En linea
-http://Iwww.dane.gov.co/files/investigaciones/
boletines/pib/bol_PIB_llltrim17_oferta_
demanda.pdf. Consultado el: 26 de julio
del 2018.

3 DANE. Producto interno bruto. [En linea]. Disponible en:
https://www.dane.gov.coffiles/faqgs/faq_pib.pdf. Consultado el 31 de Octubre del 2017.

4 DANE. Producto Interno Bruto -PIB- IV trimestre 2016 y Total 2016. [En linea]. Disponible en:
http://www.dane.gov.co/index.php/52-espanol/noticias/noticias/4078-producto-interno-bruto-pib-iv-
trimestre-2016-y-total-2016. Consultado el 31 de Octubre del 2017.
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Grafico 1. Producto interno bruto, 2010-2017
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Fuente: DANE. En linea: http://www.dane.gov.co/files/investigaciones
/boletines/pib/bol_PIB_llItrim17_oferta_demanda.pdf.
Consultado el: 26 de julio del 2018.

En el tercer trimestre de 2017 comparado con el mismo periodo de 2016, el producto
interno bruto creci6 2,0%, explicado por el comportamiento de las siguientes ramas
de actividad: agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca; establecimientos
financieros, seguros, actividades inmobiliarias y servicios a las empresas; y
actividades de servicios sociales, comunales y personales. Por su parte, las
actividades que registraron las mayores caidas fueron construccion y explotacion
de minas y canteras. Respecto al trimestre inmediatamente anterior, el Producto
Interno Bruto crecié 0,8%. Presentando crecimientos similares en agricultura,
ganaderia, caza, silvicultura y pesca; explotacién de minas y canteras; y suministro
de electricidad, gas y agua. Durante lo corrido del afio 2017 (enero — septiembre),
respecto al mismo periodo del afio anterior, el incremento fue de 1,5%. Las
actividades con mayor crecimiento fueron: agricultura, ganaderia, caza, silvicultura
y pesca; establecimientos financieros, seguros, actividades inmobiliarias y servicios
a las empresas; y actividades de servicios sociales, comunales y personales. Por
su parte, la actividad que registré la caida méas fuerte fue explotacion de minas y
canteras.®

5 DANE. Producto Interno Bruto -PIB- Ill trimestre 2017 y Total 2017. [En linea]. Disponible en:
http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/pib/bol_PIB_lIlIitrim17_oferta_demanda.pdf.
Consultado el 13 de Diciembre del 2017.
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Tabla 2. Producto interno bruto por sectores

Agricultura, ganaderia ,caza, silvicultura y pesca 4.9
Explotacion de minas y canterias -3,6
Industria manufacturera -1,0
Suministros de electricidad, gas y agua 11
Construccion -0,7
Comercio, reparacion ,restaurantes y hoteles 1,2
Transporte, almacenamiento y comunicaciones 0,1
Establecimientos financieros, seguros, actividades, 3,8
inmobiliarias y servicios a las empresas

Actividades de servicios sociales, comunales y personales 3,4
Subtotal valor agregado 15
Impuestos menos subvenciones sobre la produccion e 3,9
importacion

Producto interno bruto 1.8

Fuente: DANE. En linea:http://www.dane.gov.co/files/investigaciones
/boletines/pib/bol_PIB_lltrim 17_oferta_demanda.pdf. Consultado el: 26
de julio del 2018.

Gréfico 2. Producto interno bruto por sectores

Producto interno bruto I 1,8
Impuestos menos subvenciones sobre la produccion... e 39
Subtotal valor agregado . 15
Actividades de servicios sociales, comunales y... I 3,4

inmobiliarias y servicios a las empresas

Establecimientos financieros, seguros, actividades, I 3.8
Transporte, almacenamiento y comunicaciones 101
Comercio, reparacion ,restaurantes y hoteles . 12
Construccion -0,7
Suministros de electricidad, gas y agua .11
Industria manufacturera -1 .
Explotacion de minas y canterias -3,6 I
Agricultura, ganaderia ,caza, silvicultura y pesca I 4.9

Fuente: DANE. En linea: http://www.dane.gov.cof/files/ investigaciones/boletines
/pib/bol_PIB_lltrim17_oferta_demanda.pdf. Consultado el: 31 de 26 de
julio del 2018.
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Analizando la comparacion del PIB en el afio 2016 — 2017 se puede deducir que la
economia de Colombia desde el afio anterior ha venido comportandose de manera
negativa lo que indica que la produccion colombiana ha disminuido de manera
significativa. Las principales ramas econémicas afectadas en este afio fueron minas
y canteras, afectando directamente en empleos y el desarrollo del pais; culminando
esto en una controversia debido a que Colombia se encuentra siendo uno de los
paises mas ricos en recursos naturales. Por su parte en el afio 2017 en el tercer
trimestre se increment6 un 2% a comparacion del afio anterior, este avance se debe
a las diversas ramas economicas como: los establecimientos financieros, seguros,
inmobiliarias, entre otros; que vienen destacando su crecimiento desde afios atras.

Pero, es de importancia que en este trimestre las ramas econémicas como:
construccion, minas y canteras; nuevamente aparezcan de forma negativa,
indicando consigo el deterioro en el seguimiento de una mejora de su capacidad
productiva que de manera directa afecta al incremento de este factor a nivel pais.

1.1.2.2 indice de Precios del Consumidor (IPC). Es un nimero que resume las
variaciones de los precios de una canasta de bienes, la cual se supone que es
representativa del consumo de una familia promedio. El indice es un promedio
ponderado de los precios de todos los bienes que componen la canasta.® Para
realizar un analisis completo se presenta en la siguiente tabla la variacion del IPC
en los ultimos afios en Colombia.

Tabla 3. IPC por afios Colombia

Afio Variacion
%
2011 3,73
2012 2,14
2013 3,73
2014 3,66
2015 6,77
2016 5,75
2017 4,09

Fuente: DANE. En linea:http://www.dane.gov.co/f
iles/investigaciones/boletines/ipc/bol_ipc_
dicl7.pdf. Consultado el: 26 de julio del
2018.

6 Banco de la Republica. indice de precios del consumidor. [En linea]. Disponible en:
http://www.banrep.gov.co/es/contenidos/page/qu-ndice-precios-consumidor-ipc. Consultado el 13
de Diciembre del 2017.
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Gréfico 3. IPC por afios Colombia
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Fuente: DANE. En linea: http://www.dane.gov.co/files/investigaciones
/boletines/ipc/bol_ipc_dicl7. pdf. Consultado el: 26 de julio del
2018.

Para analizar la variacién a lo largo de estos afios se debe tener en cuenta factores
importantes que aportan a este indicador como: el estudio en cada una de las
capitales de los departamentos del territorio colombiano, en el que se calculan los
ingresos de cada una de las familias para indagar en el poder adquisitivo de ellas,
logrando observar directamente el aporte a la inflacion del pais. La variacion del afio
2016 fue del 5.75%, destacando una disminucion con respecto al afio 2015;
concluyendo asi en la mejora del poder adquisitivo de los colombianos y de igual
manera, un incremento sustancial de los precios manteniendo a la economia
estable. Para el aflo 2017 el IPC cerro en un 4,09 representando un progreso a
comparacion del afio 2016, finalizando de esta forma en la estabilizacién de la
economia gracias a ciertos grupos econémicos como lo fueron: educacion, vivienda,
trasportes, alimentos.

1.1.2.3 indice de precios por ciudades. En este indicador se observa el poder
adquisitivo de las ciudades mas importantes de Colombia, estableciendo cuales son
las que mas aportan al indicador por encima del promedio pais. A continuacién se
presenta los datos por ciudad del IPC.
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Tabla 4. IPC por ciudades

Cali 4,14
Bogota D.C 4,04
Manizales 3,98
Medellin 3,92
Pereira 3,88
San Andrés 3,84
Pasto 3,68
Popayan 3,67
Bucaramanga 3,47
Armenia 3,30
Tunja 3,22
Valledupar 2,96
Barranquilla 2,90
Florencia 2,88
Cartagena 2,72
Quibdo 2,72
Santa Marta 2,66
Clcuta 2,62
Ibagué 2,59
Monteria 2,53
Neiva 2,28
Villavicencio 1,65
Sincelejo 1,43
Riohacha 1,07

Fuente: DANE. En linea http://www.dane.gov.coffiles/
investigaciones/boletines/ipc/bol_ipc_dicl7.pdf.
Consultado el: 26 de julio del 2018.
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Gréfico 4. IPC por ciudades
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Fuente: DANE. En linea: http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones
/boletines/ipc/bol_ipc_dicl7.pdf. Consultado e: 26 de julio del 2018.

Las ciudades que registraron crecimientos por encima del promedio (3,69%) fueron:
Cali (4,14%), Bogota D.C. (4,04%), Manizales (3,98%), Medellin (3,92%), Pereira
(3,88%), San Andrés (3,84%).” Lo anterior describe el incremento del indicador
desatando un alza en el poder adquisitivo de cada una de las familias en estos
departamentos, generando una estabilidad econémica en las regiones
correspondientemente.

1.1.2.4 Tasa de desempleo. Este indicador mide la extension del desempleo de
Colombia, analizando cada uno de los factores de la economia que influyen en la
variacion de este. La tasa de desempleo nacional del trimestre movil (agosto —
octubre) 2017 fue 9,0%, mientras que para el trimestre movil (agosto — octubre)
2016 fue 8,6%. La tasa global de participacion fue 64,7% y la tasa de ocupacion
58,9%. En el mismo trimestre movil del 2016 estas tasas fueron 65,0% y 59,4%,
respectivamente.®

7 DANE. Indice de Precios del Consumidor. [En linea]. Disponible en:
http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/ipc/bol_ipc_nov17.pdf. Consultado el 14 de
Diciembre del 2017.

8 DANE. Tasa de Desempleo Colombia. [En linea]. Disponible en:
http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/ech/ech/bol_empleo_oct_17.pdf. Consultado
el 14 de Diciembre del 2017.

34


http://www.dane.gov.co/files/investigaciones
http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/ipc/bol_ipc_nov17.pdf
http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/ech/ech/bol_empleo_oct_17.pdf

El reporte de la entidad que maneja las estadisticas del pais, sefiala que en
septiembre hubo 22°397.000 (Veintidos millones trecientos noventa y siete mil)
personas ocupadas. De igual manera, en las trece ciudades y areas metropolitanas,
este indicador se ubicé en 10,5% en comparacion con el 9,2% en igual mes del
2016. Dentro de las ramas que jalonaron la actividad laboral se destacan:
agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca. También aportaron a la ocupaciéon
de los colombianos las actividades inmobiliarias, empresariales y de alquiler; lo
mismo que los servicios comunales, sociales y personales.

Tabla 5. Tasa de desempleo

2011 10,8
2012 10,5
2013 9,6
2014 9,1
2015 8,9
2016 9,2
2017 9,4

Fuente: DANE. En linea: https://www.dane.gov.co/files
/investigacioneboletines/ech/ech/bol_empleo
_dic_17.pdf. Consultado el: 26 de julio del
2018.

Grafico 5. Tasa de desempleo
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1.1.3 Factores sociales. Para este andlisis se tendra en cuenta diversas variables
socio-culturales que intervienen en los indicadores de crecimiento poblacional, tasa
de mortalidad, nivel de pobreza y capacidad adquisitiva. Los cuales impactan en la
capacidad del sector en afrontar los diversos cambios que el mercado va
adquiriendo atravez de la variabilidad de estos indicadores.

1.1.3.1 Crecimiento Poblacional. Hace referencia al indice de aumento del nimero
de personas establecidas en Colombia abarcando cada una de las regiones del
territorio. Teniendo en cuenta el nUmero de nacimientos, inmigrantes y emigrantes
en este estudio.

Tabla 6. Crecimiento poblacional

__Affos __ Poblacién
2011 45.509,58
2012 46.044,60
2013 47.121,09
2014 47.661,79
2015 48.203,41
2016 48.747,71
2017 49.564,41

Fuente: DANE. En linea: http://www.dane.gov.co/reloj/.
Consultado el: 26 de julio del 2018.

Gréfico 6. Crecimiento poblacional
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Segun estudios realizados por diversas entidades gubernamentales, el indice de
crecimiento poblacional esta en aumento, debido a diversos factores de
la situacion actual del paisy del continente latinoamericano. Un  factor
fundamental atener en cuenta es la llegada masiva de venezolanos
a el territorio colombiano, representando actualmente 49.541.567 (cuarenta y
nueve millones quinientos cuarenta y un mil quinientos sesenta y siete) personas
influenciando en gran medida el crecimiento del indicador. Con base a lo anterior,
se calcula que a mediados de septiembre del 2018 se alcanzara la cifra de
50.000.000 (cincuenta millones) de personas. Otra variable que ayuda al incremento
de este factor es la tasa de embarazos en los municipios que intervinieron en el
proceso de paz que vive el pais.

1.1.3.2 Tasa de mortalidad y natalidad. Para 2016 los nacimientos en el pais
llevan un acumulado de 645.561 casos en el total nacional, de los cuales 51,4%
corresponde a hombres y 48,6% a mujeres. En 2017 se han reportado 311.972
nacimientos, con 51,2% para hombres y 48,8%. La raz6n de masculinidad al nacer
para el 2016 fue de 1,06, lo que indico que por cada 100 mujeres nacieron 106
hombres.

Tabla 7. Tasa de natalidad

2016  331.808 313.672
2017  159.593 152.344

Fuente: DANE. En linea http://www.dane.gov.co/files
/investigaciones/poblacion /bt_estadisticasvitales_ 2016
pre- 2017pre.pdf consultado el: 26 de julio del 2018.

Grafico 7. Tasa de natalidade

350.000 331.808 313.672

300.000

250.000

Tasa de 200.000
natalidad 150.000
100.000

50.000

0

159.593 152.344

Hombres Mujeres

W 2016 m2017

Fuente:http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/poblacion/bt_estadisti
casvitales_2016pre-2017pre.pdf consultado el: 26 de julio del
2018.

37



Para 2016 se han reportado 219.591 defunciones no fetales en el pais. La
distribucion por sexo muestra que el 55,4% corresponde a hombres y el 44,6% a
mujeres. El afio 2017 se registra un acumulado de 98.546 defunciones con una
distribucion por sexos donde el 52,7% corresponde a hombres y el 47,3% son
mujeres.

1.1.3.3 Poder adquisitivo. En términos generales se evidencia que el consumo de
los colombianos disminuird, debido a que el salario real se reduce
significativamente. Junto con el reciente incremento de las tasas de interésy la
politica fiscal contractiva, la demanda en el pais registrard una desaceleracion
importante que se vera reflejada en un menor crecimiento de la economia.

La investigacion enfatiza que, si se suma la inflacion que fue del 5,7% mas el
aumento del IVA, que pasé del 16 al 19%, la caida del salario real de los
colombianos sera alin mas preocupante. Asimismo, se destaca que la reforma esta
en contravia de la reduccién de la pobreza en el pais. De hecho, uno de los puntos
mas polémicos es el incremento de la tarifa del IVA, recordemos que alrededor del
60% de los productos de la canasta familiar pagan IVA.°

Analizando la situacion en general del pais, se deduce que la economiay las
diversas reformas realizadas por el Estado han afectado de manera directa el
bolsillo de los consumidores; esto significa que los colombianos estan interesados
mas en ahorrar dinero debido a que los costosde la canasta familiar se
incrementaron por el IVA, y esta alza afecta de manera directa en el ingreso de cada
familia por ello la demanda de diversos productos se ha reducido de manera
sorprendente, perturbando a grandes sectores de la economia colombiana.

1.1.4 Factores Tecnoldgicos. En esta parte de lainvestigacion se tendra en
cuenta el desarrollo de la tecnologia a nivel nacional, destacando los diversos
aportes a la industria y a la contribucién que ha realizado las TIC (Tecnologias de
Informacién y Comunicacion) consiguiendo establecer el progreso en este
significativo aspecto.

9 Periddico Dinero [En linea]. Disponible en: http://www.dinero.com/economia/articulo/la-perdida-
del-poder-adquisitivo-con-la-reforma-tributaria/240753. Consultado el 14 de Diciembre del 2017.
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Para iniciar este andlisis debemos tener encuenta elestudio que realizo
la Union Internacional de Telecomunicaciones (UIT). Nuestro pais de 176 paises a
nivel mundial ocupo el puesto 84 en cuanto al acceso, uso y habilidades de las TIC;
una posicion que nos deja en un estandar muy normal a comparacion con el resto
del mundo que se prepara para tales revoluciones como: la inteligencia artificial. El
organismo reconoci6 las acciones de las entidades competentes del Gobierno
Nacional para promover el acceso a la tecnologia, una mejor calidad en los servicios
y la innovacion, pero sefalé que hay retos como la expansion de la banda ancha
movil y el despliegue de infraestructura. La UIT resalta que en Colombia las TIC
mueven mas del 7% del Producto Interno Bruto (PIB). Sin embargo, a causa de siete
trimestres con crecimiento negativo, los privados han pedido al Gobierno revisar las
cargas u obligaciones que las compariias del sector tienen con el Estado, para
promover la inversidon en infraestructura, un punto en el que el organismo
internacional precisamente sefiala desafios pendientes.°

La falta de infraestructura y desarrollo tecnologico hace que se convierta en un
cuello de botella para la industria nacional, aunque se origina en fenémenos
internacionales que afectan a todos por igual. En Colombia "No hay materias primas
basicas para el mercado nacional, y los precios de lo poco que hay dependen de 4
y/6 5 empresas que casi siempre prefieren exportarlas a otros paises”, asegura el
vocero de una compafia local. Los aumentos del precio de los insumos para la
industria quimica no solo son elevados en muchos casos, sino impredecibles, que
es lo peor, agrega un analista del sector. Por eso, en esta industria ya hay iniciativas
para lograr politicas gubernamentales que al menos garanticen al mercado nacional
un minimo de materias primas basicas, y asi evitar que sean exportadas, a pesar
del alta demanda local. No obstante, "la industria quimica en general viene
creciendo, y en el dltimo afio lo hizo nuevamente a doble digito", asegura un
ejecutivo de una compafiia local del sector. Las causas son en primera instancia la
reactivacion de sus sectores demandantes de productos quimicos, como textiles,
construccion, alimentos, etc., por obra y gracia del crecimiento econdmico del pais.
Y en segunda instancia, la consolidaciéon de las exportaciones de empresas lideres
a paises de Sur y Centroamérica, el Caribe e incluso Europa.!?

10 Periddico el Espectador [En linea]. Disponible en: https://www.elespectador.com/economia/como-
va-colombia-en-desarrollo-tecnologico-articulo-725235. Consultado el 14 de Diciembre del 2017.

11 Revista Dinero [En linea]. Disponible en: http://www.dinero.com/caratula/edicion-
impresa/articulo/quimico-farmaceutico/33902. Consultado el 14 de Diciembre del 2017.
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Precisamente el Estado desea realizar politicas que ayuden al crecimiento de
ciertos sectores econdmicos de gran progreso, estas politicas tienen que estar
enfocadas a la infraestructura y desarrollo interno en donde muchas de ellas tienen
la necesidad de exportar gran cantidad de materiales, esto afecta significativamente
en los costos de produccion que se reflejaran en un desarrollo mas notorio que lleve
a estos sectores a expandirse a nivel internacional. Un claro ejemplo es lo que
ocurre con el sector farmacéutico, en donde se reflejan grandes nimeros pero hay
ciertas variables que no fortalecen este crecimiento; como el gran indice de
exportacion de materias primas, donde estas tienen precios inestables en el
mercado y no da ciertas garantias de tranquilidad para el sector, por ello se estan
trabajando planes de desarrollo que ayuden a esta problematica e incentive un
desarrollo tecnoldgico que se vea reflejado en infraestructuras de gran calidad.

Gracias a tecnologias disruptivas como el internet de las cosas, el big data y el
avance de la automatizacion y la robotica se llevaria a cabo la conexion total de
productos, maquinas y sistemas. Por ello se podran ofrecer productos finales
personalizados, mejorara la cadena logistica y se recogera informacion desde toda
la cadena de valor del producto farmacéutico. Las TIC asoman como una alternativa
beneficiosa para la industria, gracias a un sus ‘beneficios’ o ventajas, los cuales
podrian agruparse en tres aspectos. Visibilidad de la cadena de principio a fin y
monitorizacion global de los procesos y de las operaciones, Flexibilidad y Aplicacion
de cambios tacticos y estratégicos, sin necesidad de grandes inversiones en tiempo
y recursos; y Conocimiento.*?

1.1.5 Factores ambientales. Este es un factor importante y clave para el desarrollo
de nuestro pais y de las grandes organizaciones que se encuentran en nuestro
territorio, explotando el recurso natural. Teniendo claro lo anterior es necesario
conocer la normativa ambiental, el momento actual de este factor, las diferentes
problematicas y abusos que afectan a nuestro ambiente.

1.1.5.1 Normatividad ambiental en Colombia. Es de gran importancia tener claro
la normativa ambiental del pais, las diversas probleméticas ambientales que se
estan viviendo, factores que deben ser analizados para una organizacion teniendo
en cuenta la reduccién del dafio al medio natural. A continuacion se presenta la
normatividad del pais.

12 Revista Logistec [En linea]. Disponible en: http://www.revistalogistec.com/index.php/equipamiento
-y-tecnologia/almacenaje/item/2961-el-rol-de-la-tecnologia-en-la-industria-farmaceutica-y-de-salud.
Consultado el 29 de Julio del 2018.
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Cuadro 2. Normativa ambiental

NORMATIVIDAD

DESCRIPCION

Constitucion Politica de
Colombia,1991 Congreso de Colombia

Se garantizan la propiedad privada y los
demas derechos adquiridos con arreglo
a las leyes civiles, los cuales no podran
ser desconocidos ni vulnerados por
leyes posteriores

Decreto-Ley 2811 de 1974 Congreso
de Colombia

Cdédigo de los Recursos Naturales
Renovables y Proteccion del Medio
Ambiente Art. 8, literal f- considera
factor de contaminacién ambiental los
cambios nocivos del lecho de las
aguas, consideracomo el mismo de

contaminacion la extincion 0
disminucién de Ila biodiversidad
bioldgica.

Ley 99 de 1993 Congreso de Colombia

Por la cual se crea el Ministerio del
Medio Ambiente, se reordena el sector
publico encargado de la gestién y
conservacion del medio ambiente y los
recursos naturales renovables, se
organiza el  Sistema  Nacional
Ambiental, SINA y se dictan otras
disposiciones Art.1.

Decreto 2532 de 2001

“Exclusion de IVA por la adquisicion de
equipos y elementos necesarios para
los sistemas de control de monitoreo
ambiental, la importaciéon de equipos
para el tratamiento de reciclaje y
aguas, con proyectos que disminuyan
de gases efecto invernadero”

Resolucion 601 de 2006

“Establece la norma de calidad del aire
o nivel de inmisién, con el propdsito de
garantizar un ambiente sano vy
minimizar los riesgos sobre la salud
humana que puedan ser causados por
la concentracion de contaminantes en
el aire ambiente

Fuente: Ministerio de Ambiente. En linea;

http://www.minambiente.gov.co/.

Consultado el: 17 de enero del 2018.

41



http://www.minambiente.gov.co/

1.1.5.2 Probleméticas ambientales. En nuestro pais existen diversas acciones
negativas, destacandose diversas problematicas que se convierten en retos para el
Estado. La falta de articulacion entre las entidades del Sistema Nacional Ambiental
(instituciones que permiten la puesta en marcha de los principios ambientales en
Colombia) y la desarticulacion entre politicas y conflictos ambientales. El impuesto
al carbono que recae sobre el contenido de carbono de todos los combustibles
fésiles es una buena noticia para el pais, pero las térmicas a carbon quedaran
exentas del impuesto no es bueno, mas cuando el pais debe reducir sus emisiones
en un 20% al 2020. La falta de conocimiento en Colombia sobre los temas de cambio
climético, ya que segun un estudio realizado por el Instituto de Hidrologia,
Meteorologia y Estudios Ambientales (IDEAM). “Que el 80% de la poblacién no sepa
como abordar el cambio climatico deja ver que el trabajo de los institutos de
investigacion y de otras entidades no esta siendo suficiente. La no incorporacion de
la variable ambiental en las decisiones sectoriales que se adoptan en el pais en
materia extractiva”, mientras que “en los escenarios internacionales expresa la
voluntad de avanzar en procesos de conservacion ambiental y las acciones internas,
van en contravia de ese mensaje internacional, tales como autorizar proyectos
petroleros, mineros y energéticos en zonas de conservacion. Generar un tipo de
politica agraria que implique que al aumentar la productividad agricola el pais vea
la oportunidad clara de hacerlo de forma amigable con el medio ambiente y hacer
menos énfasis en el extractivismo representado por la mineria a gran escala y a
cielo abierto que ha demostrado ser muy perversa ambientalmente.'®

1.1.6 Factores legales. En este aspecto se tiene que tener muy en cuenta toda la
legislacion y normativa que rige al pais, las cuales deben ser conocidas por toda
organizacion.

Con el propésito de analizar cada uno de los factores externos al sector el necesario
hablar sobre la Ley 100 de 1993, que fue creada con el fin parametrizar y estructurar
la salud y seguridad de los colombianos, gracias a la implementacion de estas
nuevas ideas, se desarroll6 el POS (plan obligatorio de salud), este corresponde al
paquete de servicios basicos en las areas de recuperacion de la salud, prevencion
de la enfermedad y cubrimiento de ingresos de manera transitoria prestaciones
econdémicas, cuando se presenta incapacidad de trabajar por enfermedad,
accidentes o por maternidad.'#

13 Revista Semana [En linea]. Disponible en: http://sostenibilidad.semana.com/medio-
ambiente/articulo/los-problemas-ambientales-que-deben-resolverse-en-el-2017/36789. Consultado
el 17 de Enero del 2018.

4 Ministerio de Salud 'y Proteccion Social. [En linea]. Disponible en:
https://www.minsalud.gov.co/proteccionsocial/Paginas/pos.aspx. Consultado el 28 de Julio del 2018
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Con este proyecto se desarrollaron dos regimenes, que ayudan a la poblacién en
general, teniendo claro su poder adquisitivo y diversas variables sociales. El primero
es el régimen contributivo, al cual se deben afiliar las personas que tienen una
vinculacién laboral, es decir, con capacidad de pago como los trabajadores formales
e independientes, los pensionados y sus familias. EI segundo es el régimen
subsidiado, el cual ejerce el derecho fundamental de la salud, para ello son
responsables los entes territoriales, los cuales se encargan en la identificacion y
afiliacion de la poblacion objetivo, ademas de una correcta utilizacion de los
recursos economicos otorgados a este programa. Los afiliados al régimen
contributivo tienen derecho a medicina preventiva, hasta diversos tratamientos de
alta complejidad, medicina general y especializada, ademas de medicamentos
formulados por el médico de la IPS.

Para lograr suministrar al paciente es necesario, tener la certificacion del INVIMA
(Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos). EI médico solo podra prescribir
o formular medicamentos que se encuentren debidamente autorizados para su
comercializacion y expendio en el pais, es decir que tengan registro en el Invima.

En caso excepcional, cuando se requiera un medicamento considerado vital no
disponible se debe consultar la pagina del INVIMA, en donde se encuentra el
formato para el tramite y el listado de los medicamentos considerados como vitales
no disponibles segun lo dispuesto en el Decreto 481 de 2004. La EPS debe realizar
los tramites respectivos segun lo dispuesto en estas normas en caso de que el
médico justifique el uso de un medicamento considerado vital no disponible.
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Cuadro 3. Normativa legal

Normativa

Descripcion

ARTICULO 166. ATENCION MATERNO
INFANTIL

El Plan Obligatorio de Salud para los menores
de un afio cubrira la educacién, informacién y
fomento de la salud, el fomento de la lactancia
materna, la vigilancia del crecimiento vy
desarrollo, la prevencién de la enfermedad,
incluyendo  inmunizaciones, la atencién
ambulatoria, hospitalaria y de urgencias,
incluidos los medicamentos esenciales

ARTICULO 156. CARACTERISTICAS
BASICAS DEL SISTEMA GENERAL DE
SEGURIDAD SOCIAL EN SALUD

Todos los afiliados al Sistema General de
Seguridad Social en Salud recibiran un Plan
Integral de proteccion de la salud, con atencién
preventiva, médico quirargica y medicamentos
esenciales, que ser4d denominado el Plan
Obligatorio de Salud

Articulo 162, Afiliado al POS

El afiliado que requiera o adelante tramite para
tratamientos, procedimientos o medicamentos
por fuera del POS debera demostrar que ha
cumplido en forma plena y oportuna con sus
obligaciones, conforme se dispone en las
normas legales y reglamentarias.

ARTICULO 245. EL INSTITUTO DE
VIGILANCIA DE MEDICAMENTOS Y
ALIMENTOS.

El Gobierno Nacional reglamentara el régimen
de registros y licencias, asi como el régimen de
vigilancia sanitaria y control de calidad de los
productos de qué trata el objeto del Invima,
dentro del cual establecerd las funciones a
cargo de la Nacion y de las entidades
territoriales, de conformidad con el régimen de
competencias y recursos.

ARTICULO 246. DIFUSION Y
CAPACITACION PARA EL DESARROLLO DE
LA LEY

El Ministerio de Salud organizara y ejecutara un
programa de difusion del nuevo Sistema
General de Seguridad Social en Salud y de
capacitacion a las autoridades locales, las
Entidades Promotoras e Instituciones
Prestadoras, trabajadores y, en general, los
usuarios que integren el Sistema General de
Seguridad Social en Salud.

Fuente: Ministerio de Salud- Normativas. En linea: www.minsalud.gov.co.

Consultado el: 17 de enero del 2018.
1.2 ANALISIS PESTAL BOGOTAD.C.
En este item se analizara diversos aspectos de la capital de Colombia lugar donde
se encuentra la organizacion, por ello se trataran temas transcendentales que

pueden afectar o favorecer precisamente factores externos que se vivencian en la
actualidad de Bogota D.C.
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1.2.1 Factores politicos. Durante los ultimos afios la ciudad de Bogota ha
avanzado en procesos de construccion y ejecucion de politicas publicas sobre
tematicas diversas para el mejoramiento de la calidad de vida de sus habitantes.
Dicho proceso se ha traducido para la administracion distrital en una oportunidad de
aprendizaje y mejoramiento continuo para el fortalecimiento de las capacidades
institucionales, la planeacion y la participacion.

Enmarcada en lo anterior la Direccion de Politicas Sectoriales presenta recursos
Utiles para los actores de politica publica distrital e interesados: matrices de
diagnostico de politicas sectoriales, un inventario de las politicas publicas de la
ciudad, ademéas de documentos exploratorios sobre instancias de coordinacion y
observatorios distritales.*®

La movilidad: en dos afos la percepcién es que todo sigue igual, dado el aumento
del parque automotor, la escasez de vias, el atraso en nuevas troncales y la crisis
del SITP, una “bomba atébmica” que no se ha podido desactivar, y tampoco ha
transmitido un compromiso con esta causa. Soluciones como el transmilenio por la
carrera 72y la Boyacd, nuevas vias en el sur, ampliaciones en el norte y, quizas uno
de sus logros mas evidentes, conseguir la financiacion del metro. En materia de
seguridad se estén alcanzando cifras historicas, como la caida en tres puntos de los
homicidios —se paso6 de 17 a 14 muertes hoy por cada 100.000 habitantes, un aporte
del 40 por ciento en la reduccién del delito en todo el pais. La educacion ha sacado
la cara por el manejo transparente de recursos, al igual que recreacion y cultura,
gracias a sus ofertas y a los nuevos escenarios que se construyen.® Con base a
las diferentes metas planeadas por el gobierno distrital, se tienen en cuenta temas
comunes, como el atraso a nivel de infraestructura de la ciudad, un factor
fundamental para un pais en desarrollo como es el de la educacion y la seguridad
de sus ciudadanos. Estos aspectos son necesarios evaluar en cada uno de los
gobiernos, ya que los mandatos giran entrono al mismo cumplimiento de metas:
reducir digitos, mejor calidad de vida a los bogotanos, imagen positiva y de progreso
a la capital del pais. También se analizan las cifras y causas de crecimiento en la
pobreza, debido a la desaparicion o desvio de los fondos econémicos. Para cada
uno de estos factores el gobierno distrital establecié politicas duras en donde se
puedan atacar estas problematicas, y buscar indicadores positivos que beneficien
principalmente a la ciudadania y su ciudad.

15 Secretaria de planeacion [En linea]. Disponible en:
http://www.sdp.gov.co/portal/page/portal/PortalSDP/SeguimientoPoliticas/PoliticasSectoriales/CTI.
Consultado el 18 de Enero de 2018.

16 Periddico el Tiempo [En linea]. Disponible en: http://www.eltiempo.com/opinion/editorial/dos-
anos-de-contrastes-alcaldia-de-enrique-penalosa-165454. Consultado el 18 de Enero de 2018.
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1.2.2 Factores econdémicos. En este aspecto se trataran temas que representen
los indicadores econdmicos, para ello se analizara el PIB, IPC y demas factores que
reflejen la capital de Colombia.

1.2.2.1 Producto Interno Bruto. En el segundo trimestre de 2017, el PIB de Bogota
D.C., fue de $36.4 billones de pesos a precios constantes del 2005 por
encadenamiento, lo que representd un crecimiento de 1,6% respecto al mismo
trimestre del afio anterior. La variacion trimestral del PIB de Bogota D.C., fue 0,3%
y para lo corrido del afio se registré un incremento de 1,9%.EI crecimiento de 1,6%
del PIB de Bogota D.C., para el segundo trimestre de 2017, se debido al
comportamiento presentado en las siguientes actividades: Construccion con 9,7%;
Establecimientos financieros, seguros, actividades inmobiliarias y servicios a las
empresas con 3,7%; Actividades de servicios sociales, comunales y personales con
2,7%; Suministro de electricidad, gas y agua con 0,6% vy Transporte,
almacenamiento y comunicaciones con 0,3%. Por su parte, Industrias
manufactureras y Comercio, reparacion, restaurantes y hoteles registraron
variaciones negativas de 7,9% y 1,0% respectivamente. En lo que respecta al afio
corrido, la variacion de 1,9% del PIB de Bogota D.C., se debi6 al incremento en
Construcciéon con 11,9%; Establecimientos financieros, seguros, inmuebles y
servicios a las empresas con 4,0% y Actividades de servicios sociales, comunales
y personales con 2,8%. Por su parte, presentaron variaciones negativas las
actividades de: Industrias manufactureras con -5,3%; Comercio, reparacion,
restaurantes y hoteles con -1,0% y Suministro de electricidad, gas y agua y
Transporte, almacenamiento y comunicaciones cada una con -0,3%.’

17 DANE [En linea]. Disponible en:
http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/pib/Bogota/Bol_PIB_Bta_Il_trim_17.pdf.
Consultado el 18 de Enero de 2018
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Tabla 8. PIB de Bogota 2017

Industrias manufactureras -5,3
Suministro de Electricidad, gas y agua -0,3
Construccién 11,9
Comercio, reparacion, restaurantes y -1
hoteles

Transporte, almacenamiento y -0,3
comunicaciones

Establecimientos financieros, seguros, 4
actividades

actividades de servicios sociales, 2,8
comunales

Fuente: DANE. En linea: http://www.dane.gov.co/files/investigaciones
/boletines/pib/Bogota/Bol_PIB_Bta |l trim_17.pdf.
Consultado el: 18 de enero de 2018

Gréfico 8. PIB de Bogota
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Se puede analizar que el PIB para la ciudad de Bogota D.C tiene un incremento
positivo respecto al trimestre del afio anterior, este factor positivo se debe gracias
al crecimiento de industrias tal como construccion; el incremento en este sector es
l6gico ya que, uno de los objetivos méas importantes por parte del gobierno distrital
es buscar un desarrollo en la infraestructura de la ciudad, buscando asi recursos
para nuevos proyectos y generar licitaciones.

Se refleja un decrecimiento en sectores manufactureros, comercio, reparacion,
restaurantes y hoteles. Para remediar este declive, la alcaldia de la capital
promociona su turismo explorando una mejora en el numero de visitas extranjeras
adquiriendo beneficios para la misma.

1.2.2.2 indices de precios al consumidor (IPC). Para la ciudad de Bogota D.C. en
el afio 2017 registr6é un crecimiento del 4,63% por encima del promedio a nivel pais
de 4,09%, este valor se debe principalmente a diversos grupos de alimentacion,
vivienda, combustible, entre otros. En general este indicador decayo respecto al afio
pasado, por factores como la reforma tributaria que incremento el IVA, esto hizo que
algunos productos se encarecieran y el consumidor dejara de obtenerlos,
basicamente el poder adquisitivo disminuy6 considerablemente afectando a cada
indicador econémico.

Tabla 9. IPC de Bogota

Ao Variacion
2011 3,21
2012 2,43
2013 2,43
2014 3,77
2015 6,62
2016 5,75
2017 4,09

Fuente: DANE. En linea: http://www.dane.gov.co/files
/investigaciones/boletines/ipc/bol_ipc_dicl7.
pdf. Consultado él; 18 de enero del 2018
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Gréfico 9. IPC Bogota
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Fuente: DANE. En linea: http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/
boletines/ipc/bol_ipc_di c17.pdf. Consultado el: 18 de enero del
2018.

1.2.3 Factores sociales. En este factor se estudiaran diversas variables socio-
culturales, analizando el crecimiento poblacional, la situacién actual de pobreza, y
tasas importantes como el desempleo.

1.2.3.1 Crecimiento poblacional. EI DANE y la Secretaria de Planeacion estiman
que la poblacién de Bogota, que hoy bordea los 8 millones, crece en 100.000
habitantes cada afio. Es decir que para el 2020 habra alrededor de 8'380.000
personas en la ciudad. Y para mitad de siglo seran casi 3,7 millones més. Se llegara
a, por lo menos, unas 11°048.700, segun calculos del Distrito. Aunque no lo parezca,
este crecimiento que hoy tiene una tasa del 1,6% presenta una desaceleracién. Mas
si se lo compara con otras décadas, como los sesenta (1964-1973), cuando Bogot4,
en menos de nueve afos, alcanz6 su segundo millon de habitantes. Nacen menos
bebés y muere menos gente”, resume la Secretaria de Planeacion el proceso de
transicion demografica.'®

18 perigdico El Tiempo [En linea]. Disponible en: http://www.eltiempo.com/bogota/poblacion-por-
edades-de-bogota-2017-109238. Consultado el 19 de Enero de 2018
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Teniendo en cuenta los nimeros y las variaciones anteriores, observaremos la tasa
de crecimiento en cada una de las localidades de la ciudad, estudiando en que
localidades se evidencio menor crecimiento y en cuales crecié con respecto al afio
2016.

Cuadro 4. Crecimiento poblacional por localidad

Localidad 2016 2017
ANTONIO NARINO 109.277 109.254
BARRIOS UNIDOS 263.883 267.106
BOSA 709.039 731.047
CHAPINERO 126.951 126.591
CIUDAD BOLIVAR 719.700 733.859
ENGATIVA 873.243 878.434
FONTIBON 403.519 413.734
KENNEDY 1.187.315 1.208.980
LA CANDELARIA 22.633 22.438
LOS MARTIRES 94.130 93.716
PUENTE ARANDA 225.220 221.906
RAFAEL URIBE URIBE 353.761 350.944
SAN CRISTOBAL 396.383 394.358
SANTA FE 96.534 95.201
SUBA 1.250.734 1.282.978
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Cuadro 4. (Continuacion)

Localidad 2016 2017
SUMAPAZ 7.330 7.457
TEUSAQUILLO 140.767 140.473
TUNJUELITO 189.522 187.971
USAQUEN 472.908 474.186
USME 337.152 340.101
Total general 7.980.001 8.080.734

Fuente: Secretaria de Planeacion Distrital. En linea: www.sdp.gov.co
Consultado el 19 de enero

Se puede evidenciar que efectivamente las cifras en el afio 2017 fueron positivas
ya que en la mayoria de las localidades de la ciudad se destaca un decrecimiento
demografico, esto ocurre porque en algunas de estas localidades sus habitantes
son mayores a 65 afios, ocasionando que las tasa de mortalidad incremente y
automaticamente baje el crecimiento poblacional de estas, las localidades que
presentan esta caracteristica son: Teusaquillo, Chapinero, La Candelaria, entre
otras. Otro factor que se evidencio de manera positiva fue la reduccion de
nacimientos, basicamente a las diversas metodologias de educacién sexual en
localidades vulnerables. En otras localidades se evidencio un crecimiento poco
positivo, basicamente por qué ocurre todo lo contrario a las anteriores localidades
nombradas, la tasa de nacimientos incremento, adicional a ello la emigracién por
parte de diferentes colombianos y venezolanos a estas provocaron el crecimiento
de este indicador, las localidades con aumento fueron: Usme, Sumapaz, Suba,
Ciudad Bolivar, Fontibon.

1.2.3.2 Desempleo. La tasa de desempleo de Bogotéa en el afio 2017 registro 9.5%,
en el afio 2016 fue del 8.3%, nos indica que el afio pasado tuvo un incremento del
1.14%, nuevamente este indicador crece con base a los afios 2011 y 2012 donde
se registraron picos negativos en la capital, esto es la evidencia del dificil afio
econémico para el pais, donde se vieron perjudicados los grandes sectores
econdémicos y esto se trasmitié directamente al despido de trabajadores.
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Tabla 10. Tasa de desempleo

2011 9,26
2012 9,50
2013 9,00
2014 8,70
2015 8,70
2016 8,30
2017 9,50

Fuente: DANE. En linea: https://www.dane.gov.co
[files/investigaciones/boletines/ech/ech/
bol_empleo_dic_17.pdf. Consultado el:19 de
enero del 2018

Gréfico 10. Tasa de desempleo
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1.2.3.3 Pobreza. Segun las cifras recopiladas, frente a la pobreza monetaria, que
se define como la posibilidad que tiene un hogar de acceder a una canasta minima
de alimentos y servicios, Bogota volvio a tener el indicador de hace 5 afios
(equivalente al 11,6% de la poblacion). Esto significa que cerca de 11 de cada 100
hogares en la capital pudieron suplir sus necesidades basicas. Lo que llamo la
atenciéon de Bogota, Como Vamos es que este indicador venia teniendo una
reduccion constante desde el 2002, y a partir del 2015 volvié a aumentar.

En la pobreza multidimensional, que se calcula evaluando cinco areas, con 15
indicadores especificos (entre los que se cuentan las condiciones educacion, de
vivienda, de la nifiez y la juventud) y no solo tiene en cuenta los ingresos de un
hogar, por primera vez en los ultimos 5 afios, Bogota aument6 en el Indicador de
Pobreza Multidimensional.'® En la capital de la republica, se evidencia un
crecimiento en este indicador, por diversos factores en la cual uno de los
importantes es el econdmico, ya que el pais esta cruzando una etapa dificil, todo
ello se refleja en el aumento de las tasas de desempleo que afectaron a las
principales ciudades del pais, con estos factores las tasas de pobreza se evidencia
a un mas. Principalmente en Bogota se viven diversos temas que provocan estos
incrementos, como la gran cantidad de inmigrantes que llegan de diferentes parte
del pais, la problemética de Venezuela que también afecta la economia del pais y
aumenta el trabajo informal. Basicamente estos factores intervienen directamente
en los niveles de pobreza de la ciudad mas importante del pais.

1.2.4 Factores tecnolégicos. En la resolucién pacifica de los conflictos y la
transformacién de la sociedad, la ciencia y la tecnologia son claves, en la medida
que contribuyen y aportan en lograr un desarrollo sostenible, la creacién de empleo,
mayor cohesion social y mejores perspectivas para construir la paz, al fomentar el
emprendimiento, la innovacion, el desarrollo de tecnologias de punta y el desarrollo
tecnoldgico de los sectores productivos, estas son las metas que se ha planteado
el gobierno distrital. En muchos casos el desarrollo, aplicacién, asimilacion y difusion
del conocimiento cientifico y tecnoldgico requiere inversiones en capital humano e
infraestructura acompafado de un sistema de ciencia, tecnologia e innovacion que
sea reconocido y apoyado por los diferentes grupos de interés donde se evidencie
un esfuerzo sistematico para acceder y fomentar el conocimiento para su posterior
uso de marea relevante y pertinente para resolver los problemas de la sociedad.?°

19 Periddico El Tiempo [En linea]. Disponible en: http://www.eltiempo.com/bogota/cifras-de-la-
pobreza-en-bogota-segun-bogota-como-vamos-114830. Consultado el 19 de Enero de 2018

20 Observatorio de Ciencia y Tecnologia [En linea]. Disponible en: http://ocyt.org.co/las-tics-y-su-rol-
en-la-ciencia-y-la-tecnologia/.Consultado el 19 de Enero de 2018
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Los principales objetivos a realizar fueron aumentar la inversion en Ciencia,
Tecnologia e Innovacion en Bogoté con el fin de extender la produccion cientifica,
transferencia de conocimiento y uso de tecnologias. Generacion de Centros de
Desarrollo tecnolégico que impulsen a las empresas a optimizar el trabajo y
maximizar beneficios. Ser reconocida como una politica que ha impulsado a la
region para tener un mayor desarrollo econémico y social. Promover proyectos y
programas que aporten en escenarios de paz en la region a través de la Ciencia,
Tecnologia e Innovacion como ejes transversales en los diferentes sectores.
Incentivar la innovacion a partir del aumento de nuevas empresas que generen un
mayor desarrollo de Bogota-Region.?!

Bésicamente el gobierno distrital le apunto este afio a un desarrollo tecnoldgico
relacionado la infraestructura de diversos centros culturales, tecnologicos, estos a
futuro ayudaran a una expansion cultural asociando factores de avance tecnoldgico,
ademas de la gran ayuda de las TIC donde han desarrollado servicios completos de
manejo de infraestructura y desarrollo de software para diversas empresas, se ha
trabajado fuertemente por mejorar la red WIFI especificamente en los colegios
publicos, gracias a esto se desea lograr un avance educativo e incentivar un
desarrollo tecnologico.

1.2.5 Factores ambientales. Se analizara en primera parte la normativa que
requiere a la ciudad en materia ambiental, esta es de gran importancia para cada
uno de los sectores econdmico, ademas se evaluara los problemas ambientales que
se viven actualmente.

21 Informe ejecutivo de ciencia y tecnologia [En linea]. Disponible en:
http://www.sdp.gov.co/portal/page/portal/PortalSDP/SeguimientoPoliticas/PoliticasSectoriales/CTI/I
nforme_ejecutivo_CTel_D.C._0.pdf. Consultado el 19 de Enero de 2018
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Cuadro 5. Normativa ambiental de Bogota

Normativa

Descripcion

Resolucion 3246 de 2008

Por el cual se adopta el reglamento
interno de la Comision Intersectorial
para la Sostenibilidad, la Proteccion
Ambiental y el eco urbanismo del
Distrito Capital

Acta de Acuerdo de Comisién No. 01
de 2011

Por el cual se adopta el reglamento
interno de la Comision Intersectorial
para la Sostenibilidad, la Proteccion
Ambiental, el eco urbanismo y la
Ruralidad del Distrito Capital”

Decreto 364 de 2013

Por el cual se modifican
excepcionalmente las normas
urbanisticas del Plan Ordenamiento
Territorial de Bogota D.C

Decreto 349 de 2014

Por el cual se reglamenta la imposiciéon
y aplicacion del comparendo ambiental
en el Distrito Capital, sirviendo como
instrumento de cultura ciudadana para
el adecuado manejo de residuos
sOlidos y escombros, previniendo la
afectacion del medio ambiente y la
salud publica mediante sanciones
pedagogicas y econdmicas a todas
aquellas personas naturales o juridicas
gue infrinjan la normatividad existente

Decreto 566 de 2014

Por el cual se adopta la politica publica
de eco urbanismo y construccién
sostenible de Bogota, Distrito capital
2014-2024

Decreto 596 de 2016

Por lo cual se establece el esquema de
la actividad de aprovechamiento del
servicio publico de aseo y el régimen
transitorio para la formalizacién de los
recicladores de oficio y se dictan otras
disposiciones.

Fuente: Secretaria Ambiental de Bogota. En linea: www.ambientebogota.gov.co.
Consultado el: 19 de enero del 2018
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Problematicas ambientales los puntos mas neurdlgicos, segun el mapa de
monitoreo de las Ultimas horas, sefialan que las estaciones del suroccidente como
Kennedy, Puente Aranda, Sevillana y Carvajal, presentan niveles altos. Esto, segun
la Secretaria Distrital de Ambiente, se debe a las industrias, fabricas y también a los
camiones, volquetas y tracto mulas que ingresan a la ciudad por esa zona y que en
la mayoria utilizan diésel como combustible. La contaminacion se mide en PM 2,5
gue es el polvillo que sale, por ejemplo, de las vias que no estan pavimentadas o
de otras fuentes, como las industrias, y que pueden llegar a los pulmones, lo que
genera problemas graves de salud.??

1.2.6 Factores legales. Este factor es de gran importancia ya que se conocera la
normativa la cual rige a la ciudad, se conocera las mas importantes y que deben ser
acatadas por todos los sectores econdémicos.

Cuadro 6. Normativa legal de Bogota

NORMATIVA DESCRIPCION

Por el cual se establece en el Distrito
Capital el procedimiento de aplicacién

Decreto distrital 196 de 2017 de los incentivos tributarios
Decreto 2200/2005 Por el cual se reglamenta el servicio
farmacéutico, regula las actividades y/o
proceso propios del servicio
farmacéutico
Decreto 3636/2005 Reglamenta la fabricacion y

comercializacibn , envase rotulo o
estratégico, régimen de registro
sanitario de control de calidad

Decreto distrital 215 de 2017 Por el cual se definen criterios para la
generacion, presentacion y seguimiento
de reportes del Plan Anual de Auditoria

Fuente: Secretaria general Alcaldia Mayor de Bogota. En linea http:// secreta
riageneral.gov.co/marco-legal-normatividad/decretos. Consultado el: 19 de
enero del 2018

22 Periédico el Tiempo [En linea]. Disponible en: http://www.eltiempo.com/bogota/niveles-de-
contaminacion-de-bogota-72150. Consultado el 19 de Enero de 2018
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1.3 ANALISIS DEL SECTOR

Para este aspecto se estudiaran las diferentes estrategias y comportamientos del
mercado, el comportamiento del subsector y se llevara a cabo la observacion de las
nuevas tendencias en las cuales se desenvuelve el sector, con el fin de establecer
conclusiones que puedan ayudar a su organizacion.

1.3.1 Caracteristicas del sector. El debido andlisis se realizara al sector
farmacéutico. Este sector hace parte de los mas importantes econémicamente a
nivel mundial, a nivel investigativo y a nivel tecnolégico pues aporta valores
significativos al progreso de la salud humana, siendo este un elemento vital; ya que,
la poblacion esta en busca de una continua mejora de su salud, por este motivo ha
tenido ganado demanda a lo largo de la historia y actualmente se sigue manteniendo
en alza.

Hoy en dia, los laboratorios nacionales han dirigido sus esfuerzos a la investigacion
de nuevas formas farmacéuticas y de distribucion. Sin embargo, se mantienen en
un estado incipiente en procesos de innovacién, teniendo en cuenta la baja
participacion de empresas nacionales en el valor de ventas que se produce en el
pais. El sector farmacéutico en Colombia agrupa actividades y procesos que
comprenden: la elaboraciéon de productos medicinales, vitaminas, productos
biolégicos, entre otros., que se desarrollan con el proposito de minimizar los riesgos
de enfermedades y afecciones a las que estan expuestas las personas. La densidad
empresarial del sector es relativamente pequefa y se caracteriza por el dominio de
laboratorios multinacionales. La mayoria de los establecimientos se concentran en
Bogotd, Cali, Medellin y Barranquilla. Es de resaltar que la industria nacional es la
cuarta en Latinoamérica, detras de Brasil, México y Argentina.?

23 EMIS Universidad EAN [En linea]. Disponible en: https://ezproxy.uamerica.edu.co:2088
Iphp/search/search. Consultado el 19 de Enero de 2018
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Imagen 1. Estructura del Mercado Farmacéutico
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De acuerdo con la informacion de la Encuesta Anual Manufacturera del DANE, para
afios anteriores, la produccién bruta de la industria farmacéutica de los 217
establecimientos auditados alcanz6 $4,9 billones y generdé un poco mas de 25 mil
empleos en el pais; el sector farmaceéutico colombiano ha presentado en los ultimos
periodos un buen comportamiento en sus ventas, aunque muchos productos llegan
de otros paises. El consumo de medicamentos esta impulsado, principalmente, por
el cambio en los perfiles epidemiol6gicos de la poblacion, los nuevos desarrollos y
la inelasticidad de la demanda de productos relacionados con la salud.?*

24 CVN Noticias [En linea].
Consultado el 23 de Enero de 2018

Disponible en:

58

https://www.cvn.com.co/industria-farmaceutica/.



Con lo anterior, se observa que el afilo econdmico sacudié a varios sectores de la
industria; por este motivo es de gran importancia estudiar el IPC Y PIB para analizar
su variacion en cada uno de los sectores y con esto poder establecer si el sector
tuvo un crecimiento o decrecimiento. En base a estos dos indicadores, el sector
farmacéutico es uno de los mas importantes a nivel mundial, manteniendo una
demanda neutral, convirtiéendose de esta manera en productos basicos de la
canasta familiar, reflejando asi alcances positivos y prospectos de inversion en
infraestructura y tecnologia que es de gran primordiales para un aumento
productivo.

Este sector ha tenido a lo largo del tiempo importantes debilidades que retienen
significativamente su aporte y crecimiento, por ello es necesario que el Estado siga
en la busqueda continua de politicas que ayuden a un progreso del sector, puesto
que se han dado cuenta que éste aporta grandes atributos a la economia local e
internacional, gracias a las diversas alianzas estratégicas que han logrado las
compafias locales con las multinacionales, buscando un mayor bienestar para el
sector.

En el tercer trimestre de 2017, el PIB de la rama Industrial manufacturera decrecio
0,6% respecto al mismo periodo del afio 2016, en relacion con el trimestre
inmediatamente anterior, el valor agregado de la rama crecié en 0,9%. Las
variaciones positivas mas representativas fueron: fabricaciébn de sustancias y
productos quimicos en 1,9%; elaboracién de bebidas en 3,3%; y elaboracién de
productos de café en 15,7%. El comportamiento del IPC en el 2017 se manifesto de
manera positiva en el sector salud en un (6,34%) por encima del promedio nacional
(4,09%). 25

1.3.2 Importaciones y exportaciones. Las importaciones del grupo de
manufacturas disminuyeron 3,7% en noviembre de 2017, al pasar de US$3.199,2
millones CIF en noviembre de 2016 a US$3.080,6 millones CIF en el mismo mes de
2017. De acuerdo con las declaraciones de importacion, las mercancias compradas
por Colombia originarias de Estados Unidos participaron con 26,1% del total
registrado entre enero y noviembre de 2017; seguido por las compras adquiridas en
China, México, Brasil, Alemania y Japén.26

25 DANE [En linea]. Disponible en:
http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/pib/bol_PIB_llIitrim17_oferta_demanda.pdf.
Consultado el 23 de Enero de 2018

26 DANE [En linea]. Disponible en:
http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/importaciones/bol_impo_nov17.pdf.
Consultado el 24 de Enero de 2018
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Tabla 11. Importaciones del grupo OMC de manufacturas

Productos Quimicos 164,5 187,4
Abonos 39,6 53,0
Productos medicinales y farmacéuticos 180,4 192,4
Productos quimicos inorganicos 24,8 32,6
Plasticos en forma no primaria 39,7 43,6
Plasticos en forma primaria 118,8 121,1
Aceites esenciales para perfumeria 64,6 64,3

Fuente: DANE. http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/
importaciones/bo_ impo_nov17.pdf. Consultado el: 25 de enero del
2018.
Gréfico 11. Importaciones del grupo OMC de manufacturas}
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Fuente: DANE. http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/
importaciones/bo_ impo_novl17.pdf. Consultado el: 25 de enero
del 2018.
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Analizando las importaciones de materias primas para el proceso y desarrollo del
medicamento, farmacos ya preparados y listos para su comercializacion, entre
otros. Basicamente notamos un incremento positivo en el afio 2017, comparado con
el 2016, esta variacidn nos muestra un 6.6%, el valor porcentual que el sector indica.
Los indicadores mas importantes a nivel pais ha tenido un incremento econémico,
con relacion a ello si aumenta la demanda es necesario aumentar los niveles de
produccion, gracias a esto las importaciones aumentaron, la falta de tecnologia e
infraestructura en nuestro pais, obliga al sector a realizar estas importaciones, para
cumplir con la necesidad de los clientes. Por estas variables el sector busca un
apoyo del gobierno e internacional, con el fin de evolucionar y buscar un mejor
rendimiento econdémico y crecimiento.

Nuestro pais en materia de exportaciones se comportd, en noviembre de 2017 las
exportaciones del grupo de manufacturas aumentaron 10,2% al pasar de US$651,9
millones FOB en el mes de noviembre de 2016 a US$718,2 millones FOB en el
mismo mes de 2017. Este comportamiento se explicé principalmente por el
crecimiento en las ventas externas de ferroniquel (40,6%), otro equipo de transporte
(412,6%) y maquinaria, aparatos y artefactos eléctricos (24,9%) sumando en
conjunto 5,5 puntos porcentuales a la variacién.?’

Tabla 12. Exportaciones del grupo OMC de manufacturas

Plasticos en formas primarias 72,2 82,1
Aceites esenciales 46,1 53,6
Abonos 2,5 9,1

Materias y productos quimicos 42,8 47,6
Productos quimicos inorganicos 6,6 9,3

Productos quimicos organicos 12,0 11,1
Productos medicinales y farmacéuticos 28,9 27,4

Fuente: DANE. En linea: http://www.dane.gov.co/files/ investigaciones
/boletines/exportaciones/bo_ impo_novl7.pdf. Consultado el:
25 de enero del 2018

27 DANE [Enlinea]. Disponible en : http://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/
boletines/exportaciones/bol_exp_nov17.pdf. Consultado el 25 de Enero de 2018
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Gréfico 12. Exportaciones del grupo OMC de manufacturas
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Fuente: DANE. En linea: http://www.dane.gov.coffiles/ investigaciones/
boletines/exportaciones/bo_ impo_nov17.pdf. Consultado el:
25 de enero del 2018

Este indicador nos muestra que las exportaciones de medicamentos terminados en
nuestro pais decrecieron en un 5.1%, basicamente porque nuestros pais no cuenta
con la suficiente madures industrial que acoja a mas paises en este sector que es
tan fuerte a nivel mundial, algunos factores que ayudaron que este indicador
disminuyera fue la dificil situacibn econémica que viven nuestros paises vecinos,
gue anteriormente demandaban grandes cantidades de medicamentos de nuestro
pais, pese a este indice negativo en este aspecto, el sector continua creciendo
internamente y desarrollando nuevos productos en el territorio Colombiano
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1.3.3 Tendencias. En la udltima década la inversion extranjera en el sector
farmacéutico del pais fue de US$450 millones, de los cuales Bogota participé con
US$374 millones. Colombia se ha convertido en un pais atractivo para la inversion
extranjera de empresas del sector farmacéutico, interesadas —muchas de ellas— en
consolidar su operacion no solo en el mercado local, sino en la region. Entre 2006
y 2016 se desarrollaron 27 proyectos nuevos, que destacaron una inversion de
US$450 millones, segun andlisis de investigacion en Bogota. Se trata de una
actividad que mueve varios millones de doélares al afio. Segun el ranking de las
5.000 empresas de Revista Dinero, 54 compafias manufactureras del sector
registraron ventas de $9 billones en 2016, mientras que 118 mayoristas
farmacéuticas alcanzaron $12,2 billones en ingresos. En este marco, Bogota region
se convierte en el principal centro productivo de esta industria, al albergar 66% de
las empresas manufactureras de medicamentos del pais y 65,3% de los mayoristas.

La capital concentra 82% de las importaciones del sector, 47% de las exportaciones
y genera 49% de los empleos de la industria. De los 27 proyectos que se llevaron a
cabo en la ultima década, 20 se desarrollaron en la capital del pais, con un monto
de US$374 millones, que se reflejaron en la creacion de méas de 1.800 puestos de
trabajo. Siguiendo la tendencia nacional, 33% de la inversion realizada por estas
empresas en Bogotéa correspondié a ventas, mercadeo y soporte; 29% se dirigié a
manufacturas; y 17% a centros de operacion. Solamente en 2016 la ciudad recibio
US$93,7 millones de 5 proyectos que se tradujeron en 496 puestos de trabajo. El
flujo de conocimiento que generan las empresas multinacionales con centros de
investigacién, produccién y desarrollo en Bogota ha contribuido a que 58% de las
5.429 patentes de medicamentos registradas en el pais durante la Gltima década
provengan de la capital. Una de las razones es que esta ciudad cuenta con uno de
los tiempos mas competitivos de la region para aprobacién de registros sanitarios y
vigencias. Colombia es el sexto pais que mas patentes farmacéuticas produce en
la region.?® Segln estudios el mercado farmacéutico en Colombia va en aumento
gracias al aporte de las grandes multinacionales, que apoyan con sus
transformaciones en tecnologia, infraestructura y talento humano. El aporte de
nuestro pais es el conocimiento por el gran indice de patentes que contribuyen al
continente, por ello es que nos destacamos y las grandes marcas buscan aplicar
estos estudios con los recursos que poseen, gracias a estos tributos el sector
farmacéutico se pronostica como uno de los que obtendra mayores incrementos en
indicadores econémicos, aportando en el desarrollo y progreso social.

28 Revista Dinero [En linea]. Disponible en: http://www.dinero.com/edicion-
impresa/negocios/articulo/sector-farmaceutico-aumenta-inversiones-en-colombia/252649.
Consultado el 25 de Enero de 2018
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1.3.4 Normativas. El fabricante debe asumir responsabilidad por la calidad de los
medicamentos para garantizar que son aptos para su uso, cumplir con los
requerimientos de la autorizacion de comercializacion y no colocar a los pacientes
en riesgo debido a una inadecuada seguridad, calidad y eficacia. La consecucion
de este objetivo de calidad es responsabilidad de las altas directivas y requiere de
la participacion y el compromiso del personal en todos los departamentos y niveles
de la compafia, sus proveedores y distribuidores. Para alcanzar el objetivo de
calidad confiable, debe haber un disefio e implementacion exhaustiva del sistema
de garantia de calidad incorporando las BPM (Buenas Practicas de Manufactura) y
el control de calidad. Debe estar completamente documentado y monitorear
eficiencia.

Todas las partes del sistema de garantia de calidad deben poseer el personal
competente, y debe contar con instalaciones y equipos adecuados y suficientes Las
buenas practicas de manufactura son la parte del sistema de garantia de calidad
que garantiza que los productos son producidos consistentemente y controlados
con los estandares de calidad apropiados para su uso y requeridos por la
autorizacion de comercializacion. Las BPM estan orientadas de manera principal a
la disminucién de riesgos inherentes a la produccién farmacéutica. Dichos riesgos
son esencialmente de dos tipos: contaminacion cruzada (de un contaminante en
particular o uno no esperado) y mezclas (confusiones) causada por ejemplo por un
mal etiquetado de los envases.?®

1.4 MODELOS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Este modelo permitir4 establecer una herramienta de ayuda a la organizacion, para
analizar el nivel de competitividad que abarca en el sector establecido, conociendo
cada uno de los puntos de este modelo se podra establecer una estrategia de
negocio, que brindard una mejora en los esfuerzos de la organizacion, generando
oportunidades de rentabilidad y de inversion.

1.4.1 Amenazas de productos sustitutos. Basicamente para el sector
farmacéutico, en nuestro pais existen varias variables que pueden identificarse
como sustitos, en este factor interviene la estabilidad y la situacibn econémica que
tiene la demanda de este sector, ademas del momento que esté viviendo el
consumidor.

29 Secretaria  de salud y  protecciébn  social [En linea]. Disponible  en
https://www.minsalud.gov.co/sites/rid/Lists/BibliotecaDigital/RIDE/DE/DIJ/resolucion-1160-2016.pdf.
Consultado el 25 de Enero de 2018
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Si bien toda industria ve limitadas sus politicas publicitarias en razén de la
competencia desleal y las regulaciones propias del Derecho de la Competencia, en
el mercado de los medicamentos existen mas restricciones debido a que los
medicamentos son un bien social, por tanto se establece que sean, sin excepcion,
tratados como tales y no como simples productos de consumo. En este sentido, no
todo tipo de medicamento puede ser publicitado, al contrario, sélo los medicamentos
de venta sin receta médica podran ser objeto de promocion, publicidad vy
propaganda dirigida a la poblacion en general. Esta limitacion guarda una estrecha
relacion con el hecho que exista una demanda dirigida a los medicamentos éticos
que el medico formula al paciente.

En consecuencia, dos medicamentos pueden tener el mismo principio activo y no
necesariamente tener la misma funcion y por tanto no ser sustitutos entre si. En
cambio, tratdndose de las medicinas de venta libre, es el paciente quien puede
escoger el producto. Por tanto, los medicamentos éticos no pueden ser vistos como
sustitutos de aquellos que no requieren receta, pues en cada caso la demanda se
compone de agentes distintos. El incremento o no del precio de un medicamento no
es un factor que realmente revele si los productos son sustitutos. Como se ha
mencionado con anterioridad, los médicos no prestan atencion al precio del
medicamento, sino a su funcion terapéutica. Debe tomarse en cuenta que no porque
suba el precio de un medicamento el médico va a recetar otro. No obstante, esta
“‘inelasticidad” no implica que no sean sustitutos, pues ambos medicamentos
pueden tener exactamente los mismos efectos terapéuticos y, por tanto, el médico
podria recetar a sus pacientes cualquiera de los dos.3°

En estos momentos podemos considerar un factor importante y de gran valor, como
lo es la medicina alternativa, que ofrecerle al ser humano alternativas que beneficien
su calidad de vida. El poder de negociacion de los sustitutos no es muy alto, debido
a las grandes compafiias que tiene un gran musculo financiero el cual les permite
competir en precio y calidad de los diversos productos, esto dificulta de gran manera
la vinculacion indirecta en el sector farmacéutico por parte de los sustitutos.

30 Articulo de Maria Bernarda Carpio [En linea]. Disponible en: http://www.dinero.com/edicion-
impresa/negocios/articulo/sector-farmaceutico-aumenta-inversiones-en-colombia/252649.
Consultado el 28 de Enero de 2018.
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1.4.2 Amenaza de nuevos entrantes. Este es un sector en el cual existen grandes
empresas que poseen gran capital, que les permite realizar movimientos en
mercadeo, procesos de produccion y organizacionales, ademas de intensivas
estrategias de marketing, las patentes que obtienen por sus departamentos de
investigacion, todo ello les permite tener un margen diferenciador y seguir dominado
en este mercado, tan sobresaliente a nivel mundial. Pese a todos estos factores
esenciales en el proceso se han ido creando elementos complementarios para
redirigir un nuevo paso del desarrollo organizacional. Los principales aspectos a
tener en cuenta por parte de este sector son, economias de escala esto quiere decir
que las organizaciones que no tienen un musculo financiero tan fuerte, deben
apuntarle a puntos importantes mencionados anteriormente como, fabricacion,
investigacion y desarrollo, marketing, y temas logisticos que dan un excelente
percepcion al cliente sobre la organizacion. La diferenciacion del producto es un
factor importante ya que muchas organizaciones implementan materias primas
naturales que ayudan a un mejor desarrollo de los productos para la satisfaccion del
ser humano, esto ayuda en gran parte al reconocimiento de los clientes y sobre todo
a establecer mejores relaciones con los clientes.

Las nuevas organizaciones se apresuran necesidades de capital para realizar
inversiones para las caracteristicas mencionadas anteriormente, esto lleva a que
muchas empresas no centren sus esfuerzos y esto conlleve a cerrar sus
organizaciones, para lograr un eficaz desarrollo econémico, se debera realizar
segmentaciones veridicas y lograr alianzas estratégicas con las grandes marcas.

Un factor de gran importancia, son las politicas de regulacién, estas se refieren a
las patentes, que son resultado de las investigaciones que realizan las grandes
marcas, para las organizaciones que estan en el crecimiento organizacional, este
es uno de los factores de gran importancia, ya que los indices muestras que son las
que invierten mayor tiempo en la investigacion, para lograr un margen diferenciador
en sus productos, las patentes muchas veces por no realizar el debido
procedimiento son robadas por organizaciones de gran musculo econémico, por ello
el gobierno nacional estan en el desarrollo de politicas que conlleven a una mejora
a este aspecto tan importante.

Finalmente la implementacion de asistencia técnica, en factores como maquinaria
con gran avance tecnologico, formacion de trabajadores, y el factor principal son
normativas de calidad para cada organizacién, ya que muchas organizaciones
tercerizan sus procesos productivos por laboratorios que se especializan en realizar
productos farmacéuticos. El impacto de nuevos entrantes al sector es cierta manera
es positivo porque lograr satisfacer la demanda de productos, pero para los nuevos
emprendedores sera bastante dificil gracias a los diversos costos que maneja el
sector y las grandes empresas que van absorbiendo ideas y organizaciones en
crecimiento
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1.4.3 Poder de negociacion de los proveedores. En este aspecto tan importante
se tiene en cuenta la situacion mencionada a lo largo del diagndéstico, pese a lo que
vive actualmente el pais en temas delicados como: la falta de infraestructura y
tecnologia que permita desarrollar materias primas en nuestro pais, estos items
hacen que el sector tenga que realizar importacion de materias primas desde otros
paises, ya sea por cuestiones ambientales u otros factores que intervienen en el
proceso.

Una caracteristica para destacar de este ambito es lo que se vive en Colombia,
puesto que hay una minima cantidad de proveedores por el nivel de tecnologia
necesaria para el desarrollo de estos productos. Ademas, esto obliga a que los
compradores se sometan a los diversos incrementos que realizan las
organizaciones, o incluso amenazar con bajar los indices de calidad de los
productos; mas aun por estos aspectos definitivamente tienen un mayor poder de
negociacion los proveedores. Esto significa que el poder de negociacién de los
proveedores es alto, ya que tienen gran poder de decision en este sector.

1.4.4 Poder de negociacion de los clientes. Al momento de la compra es vital
sentir una afinidad con su contraparte consiguiendo que la negociacion sea la mejor,
teniendo en cuenta que los intereses del consumidor se desarrollan en base al
analisis de los precios y la percepcion de calidad que le ofrezca el medicamento.
Para el sector farmacéutico, es un elemento variante debido a que la gran cantidad
de los productos son vendidos por formulas médicas, ello explica porque el primer
cliente objetivo es el médico, puesto que ellos seran quienes generen la orden
meédica. Dado lo anterior, las organizaciones realizan alianzas estratégicas que los
lleven a satisfacer la demanda de los principales centros de salud. El deseo de
compra, la compra real, el andlisis nos muestra que la categoria que presenta mayor
incremento es compra/uso que paso del 95% al 97%. En cuanto al deseo de
compra/uso, esta categoria presenta una disminucion frente al periodo anterior
pasando de 4% de compradores al 3%. El poder de negociacién de los clientes es
alto debido a la gran cantidad de competidores y la variabilidad de los precios, todo
ello afecta en la toma de decision del cliente

1.4.5 Rivalidad entre competidores existentes. Basicamente este aspecto resalta
a las organizaciones que ven aspectos por rescatar de su competencia, midiendo
de esta manera, las diferentes fortalezas que resalta cada organizacion como lo es:
esencialmente la rama financiera, seguido del posicionamiento de su marcay, por
altimo, la calidad de sus productos. Con el fin de demostrar lo anterior, se analizaran
las principales organizaciones del mercado farmaceéutico.
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Tabla 13. Balance General sector farmacéutico

1 Sanofi 335 9,4% 9,2%

2 Abbott 278 7,4% 21,1%
3 Pfizer 221 5,9% 6,0%

4 Roche 195 5,2% 2,3%

5 Novartis 194 5,5% 10,9%
6 Tecnogquimicas 175 4,7% 15,5%
7 Bayer 173 4,6% 14,0%
8 GSK 149 4,0% 16,3%
9 J+J 147 3,9% 11,0%
10 MSD 111 2,9% -2,5%
11 Procaps 106 2,8% 17,0%
12 Abbvie 76 2,0% 7,3%

Fuente: Revista Dinero. En linea: http://www.dinero.com/empresas/articulo/las-
mayores-empresas-farmaceuticas-de-colombia/245518. Consultado el:
28 de enero del 2018

Se puede afirmar que las compaifiias tuvieron mayor crecimiento en sus ingresos
operacionales, marcando que en el pais este sector genera una gran contribucion
econdémica, ayudando al progreso tanto en generar nuevas oportunidades de
trabajo, como lograr avances en estudios e investigaciones, por consiguiente, este
es uno de los sectores con mayores indices de importancia para Colombia.

1.5 DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD DE LA EMPRESA

Antes de evidenciar la situacion actual de la empresa, es necesario narrar los inicios
de la empresa, el porqué de su creacion, evaluar su comportamiento desde su
nacimiento, y que beneficios ha traido para los clientes.

Allen Pharma S.A.S., es una organizacion relativamente nueva en el mercado
colombiano, pero esta caracterizada por tener gran experiencia en el sector
farmacéutico. Puesto que la familia Diaz lleva afios en esta industria, la historia
muestra que desde el abuelo inicia su recorrido en el sector farmacéutico, quien
logré6 desempefiarse en la empresa Colox Colombia como presidente durante 20
afos, en este tiempo transfirio conocimientos y experiencias a su hijo, quien heredé
ciertas cualidades y cred su propio criterio. La tradicion familiar no se perdid, pues
su nieto aprovecho este cumulo de saberes y forjo su propia empresa. Con base a
toda la experiencia familiar, optan por crear la organizacion Allen Pharma S.A.S., en
el afio 2012 con el fin de cumplir nuevos objetivos y satisfacer nuevas tendencias
del mercado, enfocandose en la linea Nutracéutica, y la necesidad del consumidor.
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En el afio 2013 deciden realizar una linea integrativa entre medicamentos
Nutracéuticos y alopaticos, lanzando sus tres primeros productos Enfatday, Vilfrie,
Flexalen, con los cuales conquistaron gran parte de los consumidores del mercado;
por su crecimiento consiguen una oficina en la ciudad de Bogota, siendo esta la
principal. En el afio 2015, se logra realizar una expansion en ciudades como:
Medellin, Pereira y, Manizales. Finalmente para el 2016, incrementaron su mano de
obra frente a un alza en su demanda, destacandose por su calidad e innovacion que
generan valor agregado. La empresa actualmente cuenta con catorce (14)
trabajadores, entre domiciliarios, recepcionista y finalmente visitadores médicos,
quienes se encargan de presentar los diferentes productos de la organizacion. Entre
la variedad de clientes se encuentran médicos de IPS como: la Fundacion Santafe,
Hospital de Medellin, Clinica el Country y algunas droguerias; sus proveedores mas
importantes son: Kihuin de Japdén, Rooseloft de Francia y algunos locales como
Farmatec Ltda; con base a los materiales y materias primas utilizadas, sus procesos
de produccién son tercerizados a un laboratorio en el que realizan el producto
terminado. Posteriormente las ventas se hacen de la siguiente manera: el visitares
meédico logra que el médico sugiera al paciente el farmaco, en seguida el paciente
solicita el producto a traves del servicio a domicilio, y a continuacion el domiciliario
lleva el producto a la puerta del cliente, dando por terminado el ciclo.

La necesidad de la organizacion por mejorar sus procesos, los lleva a la busqueda
de estrategias que simplifiquen sus actividades, por ello establecimos contacto con
la empresa para lograr plantear nuevas soluciones a los problemas que la aquejan,
es necesario establecer algunas de las problematicas que se viven actualmente; la
inexactitud de un prondéstico de su mercado conllevo a no tener una estructura de
proyecciones, por ende se cultivd una incertidumbre de ventas e ingresos, de este
problema radicé la inconsistencia en sus inventarios; la carencia de capacitacion a
sus empleados en factores de servicio al cliente se reflejé en percances que llevaron
a la pérdida del mismo. Por ultimo, el deterioro en las exigencias normativas generé
una decadencia al seguimiento de los parametros de calidad en la fabricacion de su
producto ya que este es tercerizado. El tema logistico es otro factor amenazante, a
causa de él envi6 de sus productos se tarda bastante tiempo en llegar a su destino,
0 en los peores casos no son enviados por el personal encargado.

Estas son las problematicas que necesitan solucionarse con prioridad, ya que esto
se refleja en la pérdida de clientes, algo negativo para toda organizacion, las
diversas estrategias que se plantean ayudara a darle un mejor rumbo, es necesario
tener en cuenta que se tiene experiencia en el mercado farmacéutico, pero a veces
la experiencia no esta tan fundamentada con procesos definidos y claros para la
estructura organizacional, por ello la principal estrategia es combinar la experiencia
con la planeacion estratégica, donde e resultado sera potencializar el desarrollo de
la organizacion.
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1.6 AUTODIAGNOSTICO DE LA CAMARA DE COMERCIO

Esta es una herramienta creada por la cAmara de comercio, con el fin de brindarle
a las diferentes empresas de cada uno de los sectores de la economia colombiana,
ayuda para identificar la situacion actual, ademas de mostrar las necesidades de
mejora, en el analisis de estos factores se tienen en cuenta diez areas de gestion
de la empresa las cuales son: planeacion estratégica, gestion comercial, gestion de
operaciones, gestion administrativa, gestion humana, gestiéon financiera, gestion
internacional, gestion de calidad, gestion logistica, empresas de familia, cada uno
de estos criterios fueron evaluados de 1 a 5, a continuacion se explicara el cuadro
de calificaciones.

Para el desarrollo del autodiagndstico es importante la participacion del gerente, ya
que él conoce cada una de las &reas y aspectos importantes de la organizacion, por
ello fue indispensable pactar una reunion, para el desarrollo de esta metodologia,
se logr6 agendar la cita el dia 29 de enero del 2018. Llegado el dia para la
realizacion de este aspecto, el gerente se acerc6 con documentos los cuales
contenian informacion de la empresa, facilitando la solucién del autodiagnéstico. Se
observé gran interés en los resultados de la herramienta, con el fin de darle un foco
importante a los aspectos mas bajos, y darle una pronta solucién estratégica a la
empresa.

Cuadro 7. Calificacion Camara de Comercio

Calificacion Criterios
1 Corresponde a aquellas acciones que no realiza en su empresa.

Corresponde a aquellas acciones que ha planeado hacer y
2 estan pendientes de realizar.

Corresponde a aquellas acciones que realiza, pero no se hacen
3 de manera estructurada (plan).

Corresponde a aquellas acciones que realiza de manera
4 estructurada y planeada.

Corresponde a aquellas acciones que realiza de
manera estructurada, planeada y cuentan con acciones de
5 mejoramiento continuo.

Fuente: Camara de comercio de Bogota, diagndstico empresarial.

1.6.1 Planeacion estratégica. En la Tabla 14., se podra apreciar la calificacion que
tuvo este criterio por parte de la organizacion.
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Tabla 14. Planeacion estratégica de la empresa Allen Pharma S.A.S

1 Lagestion y proyeccion de la empresa corresponde a un plan estratégico. 3

2  El proceso de toma de decisiones en la empresa involucra a las personas 3
responsables por su ejecucion y cumplimiento.

3  El plan estratégico de la empresa es el resultado de un trabajo en equipo. 4

4 Laempresa cuenta con metas comerciales medibles y verificables en un plazo 4
de tiempo definido, con asignacion del responsable de su cumplimiento.

5 Laempresa cuenta con metas de operacion medible y verificable en un plazo 4
de tiempo definido, con asignacion del responsable de su cumplimiento.

6 Laempresa cuenta con metas financieras medibles y verificables en un plazo 2
de tiempo definido, con asignacion del responsable de su cumplimiento.

7 Al planear se desarrolla un andlisis de: Debilidades, Oportunidades, Fortalezas 2
y Amenazas.

8 Analiza con frecuencia el entorno en que opera la empresa considerando 2

factores como: nuevos proveedores, nuevos clientes, nuevos competidores,
nuevos productos, nuevas tecnologias y nuevas regulaciones.

9 Para formular sus estrategias, compara su empresa con aquellas que ejecutan 2
las mejores practicas del mercado

10 El personal esta involucrado activamente en el logro de los objetivos de la 3
empresa y en la implementacién de la estrategia.

11  El presupuesto de la empresa corresponde a la asignacion de recursos 2
formulada en su plan estratégico.

12 Laempresa cuenta con una vision, misién y valores escritos, divulgados y 4
conocidos por todos los miembros de la organizacion.

13 Laempresa ha desarrollado alianzas con otras empresas de su sector o0 grupo 4
complementario

14 Laempresa ha contratado servicios de consultoria y capacitacién N/A

15 Setienen indicadores de gestion que permiten conocer permanentemente el 4
estado de la empresa y se usan como base para tomar decisiones

16 El personal de confianza es multidisciplinario y representan diferentes puntos de 2
vista frente a decisiones de la compafiia.

17 Se relaciona estratégicamente para aprovechar oportunidades del entorno y 3
consecucion de nuevos negocios.

Puntaje promedio 3,00

Fuente: Camara de Comercio de Bogota, diagndstico empresarial

Para este factor del autodiagnéstico el puntaje promedio de la planeacién
estratégica fue del 2,88; esto quiere decir que la organizacion no aplica al 100% sus
estrategias y la planeacién proyectada desde la creacién de esta, por esto, los
factores criticos a trabajar son: metas financieras medibles, conocer sus debilidades
y fortalezas, finalmente la organizacion no realiza un analisis de su entorno, esto le
permitira tener una ventaja competitiva en su sector.
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1.6.2 Gestion comercial. En la Tabla 15., se podra apreciar la calificacion que tuvo
este criterio por parte de la organizacion.

Tabla 15. Gestion comercial de la empresa Allen Pharma S.A.S

1 Lagestion de mercadeo y ventas corresponde a un plan de marketing 2

2 Laempresa tiene claramente definido el mercado hacia el cual esta dirigida 4
(clientes objetivos).

3 Laempresa tiene definidas estrategias para comercializar sus servicios. 2

4  Laempresa conoce en detalle el mercado en que compite. 3

5 La Empresa tiene definida y en funcionamiento una estructura comercial 3
para cumplir con sus objetivos y metas comerciales

6 Laempresa establece cuotas de venta y de consecucion de clientes 4
nuevos a cada uno de sus vendedores.

7 Laempresa dispone de informacion de sus competidores (precios, calidad, 3
imagen).

8 Los precios de la empresa estan determinados con base en el 3
conocimiento de sus costos, de la demanda y de la competencia.

9  Los productos y/o servicios nuevos han generado un porcentaje importante 5
de las ventas y utilidades de la empresa durante los Gltimos dos afios.

10 Laempresa asigna recursos para el mercadeo de sus servicios 3
(promociones, material publicitario, otros).

11 Laempresa tiene un sistema de investigacion y analisis para obtener 2

informacidn sobre sus clientes y sus necesidades con el objetivo de que
éstos sean clientes frecuentes.

12 Laempresa evalla periddicamente sus mecanismos de promocién y 2
publicidad para medir su efectividad y/o continuidad.

13 Laempresa dispone de catadlogos o material con las especificaciones 4
técnicas de sus productos o servicios.

14 Laempresa cumple con los requisitos de tiempo de entrega a sus clientes. 3

15 Laempresa mide con frecuencia la satisfaccion de sus clientes para 2
disefar estrategias de mantenimiento y fidelizacion.

16 La empresa tiene establecido un sistema de recepcion y atencion de 2
quejas, reclamos y felicitaciones

17 Laempresa tiene registrada su marca (marcas) e implementa estrategias 3

para su posicionamiento.
Puntaje promedio 2,94

Fuente: Camara de Comercio de Bogota, diagnostico empresarial

Para la parte comercial la organizacion tiene un prospecto mas positivo, ya que
centran su foco en este segmento, pero también tiene debilidades fundamentales
que interviene en su desarrollo, basicamente no cuenta con un sistema PQR, esto
es una herramienta importante, ya que con ella se tiene un contacto constante con
el cliente.
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1.6.3 Gestion de operaciones. En la Tabla 16., se podra apreciar la calificacion
que tuvo este criterio por parte de la organizacion.

Tabla 16. Gestion de operaciones de la empresa Allen Pharma S.A.S

1 El proceso de operaciones es suficientemente flexible para permitir cambios 2
necesarios para satisfacer a los clientes.

2  Laempresa tiene definidos los criterios y variables para hacer la planeacion de 3
la produccion

3 Laempresa tiene planes de contingencia para ampliar su capacidad instalada o 2
de trabajo por encima de su potencial actual, cuando la demanda lo requiere.

4  Laempresa cuenta con criterios formales para la planeacion de compra de 2
equipos y materiales.

5 Laempresa tiene amparados los equipos e instalaciones contra siniestros. 4

6  El proceso de produccién se basa en criterios y variables definidos en un plan 2
de produccion.

7 Laempresa cuenta con un procedimiento formal de investigacion de nuevas N/A
tecnologias o procesos.

8 Laempresa tiene planes de contingencia para la consecucién de materiales, N/A

repuestos o personas claves que garanticen el normal cumplimiento de sus
Compromisos.

9 Laempresa cuenta con planes de actualizacion tecnoldgica para sus operarios 2
y/o profesionales responsables del producto o servicio

10 La administracion de los inventarios garantiza niveles adecuados de uso, 2
abastecimiento y control.

11 Laempresa cuenta con la capacidad de sus equipos y/o con la capacidad de 2
trabajo del talento humano para responder a los niveles de operacion que exige
el mercado.

12 Los responsables del manejo de los equipos participan en su mantenimiento. N/A

13 La administracion de los inventarios garantiza niveles adecuados de uso y 2
control.

14 Lainfraestructura, instalaciones y equipos de la empresa son adecuados para 3
atender sus necesidades de funcionamiento y operacion actual y futura.

15 Lainnovacién es incorporada en los diferentes procesos de la empresa y se 3
considera fundamental para su supervivencia y desarrollo.

16 La compra de materiales se basa en el concepto de mantener un nivel éptimo 2
de inventarios segun las necesidades.

17 Laempresa cuenta con un proceso de evaluacion y desarrollo de proveedores. 2

Puntaje promedio 2,36

Fuente: Camara de Comercio de Bogota, diagndstico empresarial

En los procesos de la organizacion, el principal punto débil se hace presente en la
no realizacion de planes programados para la peticion de materias primas, ademas
de la falta de manejo de inventarios, afectando en los costos directamente, adicional
a esto, la no existencia de estudios para pronosticar la demanda desencadenando
en ocasiones en la insatisfaccion de las necesidades de los clientes.
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1.6.4 Gestion administrativa. En la Tabla 17., se podra apreciar la calificacion que
tuvo este criterio por parte de la organizacion.

Tabla 17. Gestion administrativa de la empresa Allen Pharma S.A.S

No. Enunciados Puntaje

1 Laempresa tiene definido algin diagrama donde se muestra la forma como 1
esté organizada

2 Lainformacion de los registros de la aplicacion de los procedimientos generales 3
de la empresa es analizada y utilizada como base para el mejoramiento.

3 Laempresa involucra controles para identificar errores o defectos y sus causas, 2
a la vez que toma acciones inmediatas para corregirlos.

4  La gerencia tiene un esquema de seguimiento y control del trabajo de la gente 4
que le permite tomar mejores decisiones.

5 Laempresa tiene definidas las responsabilidades, funciones y lineas de 2

comunicacion de los puestos de trabajo o cargos que desempefian cada uno de
los colaboradores.

6 Laempresa cuenta con una junta directiva o junta de socios que orienta sus 2
destinos, aprueba sus principales decisiones, conoce claramente el patrimonio y
aportes de los socios y su respectivo porcentaje de participacion.

7  Laempresa tiene definidos y documentados sus procesos financieros, 3
comerciales y de operaciones.

8 Las personas de la empresa entienden y pueden visualizar los diferentes 2
procesos de trabajo en los que se encuentra inmersa su labor.

9 Las personas tienen pleno conocimiento de quién es su cliente interno, quién es 3
su proveedor interno y qué reciben y entregan a estos.

10 Laempresa tiene documentados y por escrito los diversos procedimientos para 2
la administracion de las funciones diarias.

11 Laempresa posee un reglamento interno de trabajo presentado ante el 1
Ministerio del Trabajo, un reglamento de higiene y una politica de seguridad
industrial.

12 La empresa cuenta con un esquema para ejecutar acciones de mejoramiento 1

(correctivas y preventivas, pruebas metrolégicas e inspecciones) necesarias
para garantizar la calidad del producto o servicio.

13 Los productos o servicios de la empresa cumplen con las normas técnicas 4
nacionales o internacionales establecidas para su sector o actividad econémica.
14 La empresa capacita y retroalimenta a sus colaboradores en temas de calidad, 2

servicio al cliente y mejoramiento continuo.
15 El Gerente impulsa, promueve y lidera programas de calidad en la empresa.
16 Laempresa posee un manual de convivencia y un cédigo de ética.
17 Laempresa se actualiza sobre las leyes o normas en materia laboral, comercial, 1
tributaria y ambiental.

= Ol

Puntaje promedio 2,29

Fuente: Camara de Comercio de Bogota, diagndstico empresarial

1.6.5 Gestion humana. En la Tabla 18., se podra apreciar la calificacion que tuvo
este criterio por parte de la organizacion.
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Tabla 18. Gestion Humana de la empresa Allen Pharma S.A.S

1 Laempresa cuenta con definiciones claras (politicas) y se guia por pasos 2
ordenados (procedimientos) para realizar la blsqueda, seleccién y contratacion
de sus trabajadores.

2  Enlablsqueda de candidatos para las vacantes, se tienen en cuenta los 3
colaboradores internos como primera opcion.
3  Parallenar una vacante, se definen las caracteristicas (competencias) que la 3

persona debe poseer basado en un estudio del puesto de trabajo que se va a
ocupar (descripcion de las tareas, las especificaciones humanas y los niveles
de desempenio requerido).
4  En la seleccion del personal se aplican pruebas (de conocimientos o capacidad, 2
de valoracién de las aptitudes y actitudes y de personalidad) por personas
idéneas para realizarlas.
5 En la seleccion del personal se incluye un estudio de seguridad que permita 3
verificar referencias, datos, autenticidad de documentos, antecedentes
judiciales, laborales y académicos, y una visita domiciliaria.

6 Laempresa cuenta con proceso de induccion para los nuevos trabajadores y 4
de re-induccién para los antiguos.
7 Laempresa tiene un programa de entrenamiento en habilidades practicas y 2

técnicas, formacion humana y desarrollo personal para el mejor desempefio de
sus colaboradores.

8 Laempresa mide el impacto del entrenamiento en el desempefio del personal y 3
se tiene una retroalimentacion continua que permite seguir desarrollando el
talento de las personas.

9 Cada puesto de trabajo tiene definida la forma de medir el desempefio de la 3
persona (indicador) lo cual permite su evaluacién y elaboracion de planes de
mejoramiento.

10 Laempresa esta alerta a identificar futuros lideres con alto potencial y 3
colaboradores con desempefio superior.

11 Se premiay reconoce el cumplimiento de las metas, especialmente cuando se 4
superan.

12 Laplanta, los procesos, los equipos y las instalaciones en general estan N/A
disefiados para procurar un ambiente seguro para el trabajador.

13 Laempresa realiza actividades sociales y recreativas y busca vincular a la 3
familia del trabajador en dichas actividades.

14 Elresponsable de la gestién humana guia y acompafia a los jefes para 2

desarrollar el talento de sus colaboradores, analizando no solo la persona sino
los demas aspectos que influyen en el desempefio.

15 Laempresa logra que el personal desarrolle un sentido de pertenencia y 4
compromiso.
16 Eltrabajo en equipo es estimulado en todos los niveles de la empresa. 4
17 La comunicacién entre los diferentes niveles de personal de la compafia 2
(directivos, técnicos, administrativos, otros) se promueve y es agil y oportuna.
Puntaje promedio 2,94

Fuente: Camara de Comercio de Bogota, diagndstico empresarial
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1.6.6 Gestion financiera. En la Tabla 19., se podra apreciar la calificacion que tuvo
este criterio por parte de la organizacion.

Tabla 19. Gestion financiera de la empresa Allen Pharma S.A.S

1 Laempresa realiza presupuestos anuales de ingresos, egresos Y flujo 1
de caja.

2 Lainformacion financiera de la empresa es confiable, oportuna, Gtil y 1
se usa para la toma de decisiones.

3 Laempresa compara mensualmente los resultados financieros con 2
los presupuestos, analiza las variaciones y toma las acciones
correctivas.

4  El Empresario recibe los informes de resultados contables y 2
financieros en los diez (10) primeros dias del mes siguiente a la
operacion.

5 El Empresario controla los margenes de operacion, la rentabilidad y la 2
ejecucioén presupuestal de la empresa mensualmente.

6 Laempresa tiene un sistema establecido para contabilizar, controlar y 2
rotar eficientemente sus inventarios.

7 Laempresa cuenta con un sistema claro para establecer sus costos, 3
dependiendo de los productos, servicios y procesos.

8 Laempresa conoce la productividad que le genera la inversion en 2
activos y el impacto de estos en la generacion de utilidades en el
negocio.

9 Laempresa tiene una politica definida para el manejo de su cartera, 2

conoce y controla sus niveles de rotacion de cartera y califica
periddicamente a sus clientes.

10 Laempresa tiene una politica definida para el pago a sus 2
proveedores.

11 Laempresa maneja con regularidad el flujo de caja para tomar 2
decisiones sobre el uso de los excedentes o faltantes de liquidez.

12 La empresa posee un nivel de endeudamiento controlado y ha 3
estudiado sus razones y las posibles fuentes de financiacion.

13 Laempresa cumple con los compromisos adquiridos con sus 5
acreedores de manera oportuna.

14 Cuando la empresa tiene excedentes de liquidez conoce como 2
manejarlos para mejorar su rendimiento financiero.

15 La empresa tiene una politica establecida para realizar reservas de 1
patrimonio y reinversiones.

16 Laempresa evalla el crecimiento del negocio frente a las inversiones 2
realizadas y conoce el retorno sobre su inversion.

17 Laempresa tiene amparados los equipos e instalaciones contra 4
siniestros.

Puntaje promedio 2,24

Fuente: Camara de Comercio de Bogota, diagndstico empresarial
Este factor resulto ser algo bajo para la organizacion debido a la falta de

infraestructura documental, esto quiere decir que no se realizan presupuestos para
cada uno de los meses del afio.
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1.6.7 Gestion de internacional. En la Tabla 20., se podra apreciar la calificacion
que tuvo este criterio por parte de la organizacion.

Tabla 20. Gestion internacional de la empresa Allen Pharma S.A.S

1 Laempresa vende sus productos o servicios en mas de tres ciudades en el 4
mercado colombiano

2 La empresa dentro de las perspectivas para los proximos tres afios incluye N/A
insercion en mercados internacionales

3  Ha previsto la proteccién de su propiedad industrial (marca, producto, patentes) N/A
en los paises hacia los cuales pretende exportar

4 La empresa tiene establecidas las fuentes de informacidn para identificar las N/A

oportunidades comerciales de sus productos / servicios en mercados
internacionales

5 Laempresa ha realizado estudios de mercado en los paises de interés sobre la N/A
competencia y condiciones de negociacién

6  El producto o servicio cumple con los requerimientos y normas exigidos en el 5
mercado internacional

7  Cuenta con un producto o servicio diferenciado que fabrica o provee con N/A
estandares de calidad internacionales y al que le incorpora innovacion
permanente

8 Laempresa conoce y tiene previsto todo el proceso y apoyo logistico requerido N/A
para la exportacién de los productos o servicios

9 Laempresa tiene establecidas las politicas de precios, descuentos y formas de N/A
pagos para el mercado internacional al cual desea llegar

10 Laempresa ha tenido experiencias en ferias, ruedas o misiones internacionales N/A

11 Laempresa tiene identificadas sus fortalezas y debilidades para aprovechar las N/A
oportunidades y para hacerle frente a las amenazas del mercado internacional

12 Conoce la influencia que tiene sobre su negocio aspectos como, tratados de N/A
libre comercio, medidas arancelarias y/o restricciones técnicas

13 Laempresa conoce las barreras no arancelarias a las cuales puede enfrentarse N/A

su producto o servicio (requerimientos medioambientales - normas de
responsabilidad social)

14 La empresa conoce sobre las ventajas y estimulos para la promocién de las N/A
exportaciones

15 Laempresa cuenta con capacidad productiva para atender mercados N/A
internacionales

16 Su empresa cuenta con un modelo financiero que le permita cuantificar un N/A
proyecto de internacionalizacion

17 Realiza contactos con clientes extranjeros o distribuidores internacionales 5

Puntaje promedio 4,67

Fuente: Camara de Comercio de Bogota, diagndstico empresarial
Basicamente este es uno de los resultados mas bajos en el estudio del

autodiagnostico, ya que en el corto plazo la organizacion no planea generar una
expansion en mercados internacionales.
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1.6.8 Gestion de la calidad. En la Tabla 21., se podra apreciar la calificacion que
tuvo este criterio por parte de la organizacion.

Tabla 21. Gestidon de calidad de la empresa Allen Pharma S.A.S

1

10

11

12

13

14
15

16

17

La empresa cuenta con una politica de calidad definida

La empresa desarrolla un analisis periédico para identificar los procesos criticos
(aquellos que afectan directamente la calidad del producto o servicio).

Los métodos de trabajo relacionados con los procesos criticos de la empresa
estan documentados.

Los documentos relacionados con los métodos de trabajo son de conocimiento
y aplicacion por parte de los involucrados en los mismos.

La informacién de los registros de la aplicacion de los procedimientos generales
de la empresa es analizada y utilizada como base para el mejoramiento.

La empresa involucra controles para identificar errores o defectos y sus causas,
a la vez que toma acciones inmediatas para corregirlos.

La empresa hace pruebas metrolégicas e inspecciones a sus equipos (en caso
de que se requiera).

La empresa cuenta con un esquema de accion para ejecutar las acciones
correctivas y preventivas necesarias para garantizar la calidad del producto o
servicio.

Los productos o servicios de la empresa cumplen con las normas técnicas
nacionales o internacionales establecidas para su sector o actividad econémica.
La empresa cuenta con parametros definidos para la planeaciéon de compra de
equipos, materia prima, insumos y demas mercancias.

La empresa se esfuerza por el mejoramiento y fortalecimiento de sus
proveedores.

La empresa capacita a sus colaboradores en temas de calidad y mejoramiento
continuo

El personal que tiene contacto con el cliente recibe capacitacion y
retroalimentacién continua sobre servicio al cliente.

El Gerente impulsa, promueve Y lidera programas de calidad en la empresa.

El Gerente identifica las necesidades del cliente y las compara con el servicio
ofrecido, como base para hacer mejoramiento e innovaciones.
Se mide en la empresa el indice de satisfaccion del cliente como base para
planes de mejora de la organizacién
La empresa aprovecha sus logros en gestion de calidad para promover su
imagen institucional, la calidad de sus productos y servicios y su
posicionamiento en el mercado.

Puntaje promedio

N/A

2,87

Fuente: Camara de Comercio de Bogota, diagndstico empresarial

Para la organizacion, es indispensable lograr que sus productos sean elaborados
eficientemente, pero el punto principal en el que deben trabajar es en documentar
sus procesos y evaluar a laboratorio en el cumplimiento de los requerimientos en la
calidad de los diversos productos.
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1.6.9 Gestion logistica. En la Tabla 22., se podra apreciar la calificacion que tuvo
este criterio por parte de la organizacion.

Tabla 22. Gestion logistica de la empresa Allen Pharma S.A.S

1 Lagerencia revisa peri6dicamente aspectos relativos a la importancia de la 3
logistica para el desarrollo competitivo de la empresa

2 Laempresa se preocupa por mantener informacion actualizada sobre las 2
caracteristicas de la cadena de abastecimiento en la que se encuentra el
negocio

3 Laconcepcion de logistica que tiene la empresa comprende los flujos de 4
materiales, dinero e informacién

4  El gerente y en general el personal de la empresa han establecido los 4
parametros logisticos que rigen el negocio en el que se encuentra la empresa

5 En la empresa se establecen responsabilidades y actividades para la captura y 3
procesamiento de los pedidos y la gestion de inventarios.

6 Laempresa cuenta con un responsable para la gestién de compras, transporte y 3
distribucién, o por lo menos establece responsabilidades al respecto con su
personal.

7 Laempresa tiene definido o esta en proceso la construccién de un sistema de 2
control para el seguimiento adecuado del sistema logistico

8 Los trabajos relacionados con la logistica cuentan con indicadores de 2
desempefio que permitan optimizar los costos

9 Laempresa cuenta con una infraestructura idonea para optimizar los costos de 2
logistica

10 Laempresa analiza y dispone de la tecnologia adecuada para darle soporte al 4
sistema logistico

11 Laempresa cuenta con un sistema o proceso para la codificacion de sus 5
productos

12 El grupo humano de la empresa esta sintonizado con la operatividad de la 4
logistica

13 Laempresa cuenta con un programa claro y probado de manejo de inventarios 4

14 Laempresa cuenta con informacién contable oportuna y confiable que alimente 2

el sistema logistico

15 La empresa revisa periddicamente sus procesos para establecer oportunidades 3
de tercerizacion de los mismos
16 En la empresa se actualiza permanentemente en aspectos que regulan los 2
procesos logisticos de la empresa
17 Laempresa planea actividades para garantizar la seguridad del proceso 2
logistico
Puntaje promedio 3,00

Fuente: Camara de Comercio de Bogota, diagndstico empresarial

En la gestion logistica la empresa tiene un buen perfilamiento como lo indica su
promedio, pero por las caracteristicas de su sector, es necesario lograr una mejora
en el circuito de la cadena de suministros, que logre un beneficio al conjunto en
general, ademas de lograr actualizar y buscar ciertas variables que puedan
beneficiar al proceso logistico, con ello se puedo obtener margen de diferenciacion.
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1.6.10 Gestion familiar. En la Tabla 23., se podra apreciar la calificacion que tuvo
este criterio por parte de la organizacion.

Tabla 23. Gestion familiar de la empresa Allen Pharma S.A.S

1 Los miembros de la familia estan capacitados para los cargos que desempefian 2

2 El ser miembro de la familia es una ventaja para ingresar a la empresa 3

3 Laempresa cuenta con una Junta Directiva que los ayude a pensar en la 2
estrategia de la empresa

4  Laempresa cuenta con un Protocolo Familiar 2

5 Los recursos de la empresa son utilizados para uso personal de los que N/A
trabajan en ella

6 Las cuentas bancarias de su empresa estan divididas de las de su familia 2

7 Laempresa cuenta con procedimientos para evaluar y recompensar el 2
desempefio de sus miembros

8 Dentro de la empresa, los conflictos familiares son un impedimento para 3
desarrollar la estrategia empresarial

9 Como fundador ha pensado en un proceso de sucesion 2

10 Los miembros de la familia consideran que la empresa va a ser transferida a las 1

siguientes generaciones y por lo tanto se cuenta con un programa de formacién
para posibles sucesores

11 Ladinamica de la empresa se basa en los valores de la familia 4

12  Existen diferencias entre la vision de la familia y la vision de la empresa 3

13 La empresa tiene establecidos procedimientos y reglas claras para la 2
incorporacion y retiro de los miembros de la familia

14  Se tiene planeado un proceso de sucesion dentro de la empresa 2

15 Se ha establecido un reglamento para establecer el valor y la venta de acciones 2

16 Se tienen establecidos sistemas de valoracion o evaluacion para los miembros 2
que trabajan en la empresa con aplicacion similar a los miembros familiares

17 Laempresa cuenta con un Consejo de Familia 2

Puntaje promedio 2,25

Fuente: Camara de Comercio de Bogota, diagndstico empresarial

En este ultimo aspecto el factor familiar, para el empresario no es un tema de gran
importancia por este momento ya que desea consolidar la organizacién, llevandola
a establecerse como una gran marca nacional, posteriormente evaluara si sus hijos
tendran las capacidades de hacerse cargo del proyecto de vida y mantener la
tradicion familiar en este sector.
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Tabla 24. Resultados autodiagndstico de la empresa Allen Pharma S.A.S

No. Areas Puntaje
1 Planeacion estratégica 3,00
2 Gestion comercial 2,94
3 Gestion de operaciones 2,36
4 Gestion administrativa 2,29
5 Gestion humana 2,29
6 Gestion financiera 2,24
7 Gestion internacional 4,67
8 Gestion de calidad 2,87
9 Gestion logistica 3,00
10 Empresas de familia 2,25

Puntaje total 2,79

Fuente: Camara de Comercio de Bogota, diagndstico empresarial

1.6.11 Resultados autodiagndstico. Basicamente en este aspecto conoceremos
de manera concreta la calificacion en cada uno de los criterios, de acuerdo a los
resultados obtenidos se obtiene un grafico, este nos ayuda a comprender con mayor
facilidad en que factores debe trabajar principalmente la organizacion.

Gréfico 13. Autodiagndstico empresa Alle Pharma S.A.S

CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA
AUTODIAGNOSTICO EMPRESARIAL

Planeacién estratégica

Gestion internacional Gestion humana

4,67

Gestion financiera

Fuente: Camara de Comercio de Bogota, diagnostico empresarial
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Dado los resultados del Grafico 13., nos muestra principalmente cada uno de los
factores que deben estar incluidos en toda organizacion, por ello estos criterios
fueron evaluados y calificados por el gerente de la misma buscando de esta manera,
obtener resultados que aporten a la mejora conjunta de cada uno de los
componentes de la organizacion.

Los resultados obtenidos basicamente arrojan que para la organizacion Alle Pharma
S.A.S, su principal falencia es la gestidn financiera, ya que posees un desorden es
esta rama de la organizacion, ya que no posees proyecciones y metas claras con el
fin de lograr in indicador productivo, que le permita manejar sus recursos y aportar
en la toma de decision, otra falencia es la gestion en operaciones, principalmente
se debe a que la empresa no cuenta con un buen manejo de los inventarios; su
segunda debilidad es que no poseen un plan maestro de produccion que le pueda
brindar una mayor exactitud en el momento de enviar la orden de produccion al
laboratorio. Estos factores si son corregidos evitaran que la empresa genere
sobrecostos en los inventarios y que sus productos no se dafien, ya que son
perecederos.

Para la organizacion otros factores criticos son la gestidn financiera, esto debe ser
seriamente analizado, ya que no cuentan con procesos formales y seriamente
documentados, ademas de la falta de control y analisis de la situacion econdémica,
basicamente esto se refleja directamente en la tomo de decisiones, porque el
gerente no tiene muy claro como plantear nuevos objetivos que le puedan generar
rentabilidad. Las demas falencias que se presentan son en la gestién administrativa
y humana, principalmente porgue no estan estructurados los procesos, no esta
determinado un manual de funciones para los trabajadores, también se hace
evidente la falta de conocimiento en general de los objetivos planteados, la falta de
politicas y guias de procesos que faciliten la seleccion para el nuevo personal. En
general gracias a esta herramienta, podemos tratar eficientemente las falencias de
la organizacién de manera directa, con el fin de lograr un mejorar cada uno de éstos
aspectos.

1.7 Matriz “DOFA”

Es una herramienta que nos permite analizar la informacion de la organizacion, esto
quiere decir los factores internos como las fortalezas y debilidades, con ello se
pueden comparar los factores externos que abarcan las oportunidades y amenazas.
El fin principal de esta matriz el lograr relacionar cada uno de estos aspectos, para
buscar planteamientos de mejoras atreves de estrategias que simplifiguen la
obtencion de los objeticos.

A continuacion se presentara la matriz DOFA en el Cuadro 8., donde se veran
reflejados los factores anteriores.
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Cuadro 8. Matriz DOFA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Experiencia familiar en el sector
farmacéutico por mas de 20 afos.
Diferenciacion y diversidad en sus
productos.

Cumplimiento en el pago de los

proveedores.
Materias primas de excelente
calidad.

Los productos cuentan con
certificacién nacional, brindando un
parte de tranquilidad al cliente.
Servicio preventa de gran atencion,
ganando asi la fidelizacién de sus
clientes.

Tiempo de reaccion rapida a la
solicitud de sus clientes.

Inversion extranjera en el sector.
Aumento de Ila demanda de
personas en el cuidado de su salud
desde temprana edad.

Tratados internacionales.
Incremento en el uso de las TIC en
las industrias.

Apoyo del gobierno en proyectos de
investigacion y desarrollo.

Aumento constante de droguerias
en el pais.

Incremento de la vida fithess por
parte de la poblacion.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Falta de constantes lanzamientos
de productos.

Expandir sus productos a mas
ciudades del pais.

Aumentar pautas publicitarias.

Gran cantidad de inventarios en la
empresa.

No cuenta con indicadores de
gestion, que les permita conocer su
situacion.

Carece de informacion financiera
exacta que ayude en la toma de
decisiones.

Carece de pronésticos que le
permitan acertar en la demanda de
sus productos.

Falta de un modelo logistico que
pueda brindar una eficiencia en la
entrega de sus productos.

Gran cantidad de competencia,
debido a la creacién de nuevas
empresas.

Las regulaciones del estado varian
en periodos muy cortos.

Procesos lentos en la certificacion
de productos por parte del invima,
para su comercializacion.
Reformas tributarias que ocasionan
aumentos de sus costos de
produccion.

No contar con estrategias
internacionales para comercializar

Fuente: elaboracion propia
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Andlisis resultados para lograr un profundo analisis de los resultados de la matriz
DOFA, es necesario realizar una matriz en la cual se puedan evaluar los factores
internos y externos, con el fin de lograr estrategias que pueda valorar la
organizacion, y con ello encontrar una solucién lo mas pronto posible.

Cuadro 9. Estrategias matriz DOFA

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

Gracias al incremento de la
demanda, hacer con mayor
frecuencia pautas publicitarias,

apoyandose de las TIC, estas
brindan mayores beneficios para
promocionar la organizacion.
Realizar alianzas estrategias con las
droguerias, especificamente con la
gue estan iniciando en el sector

Establecer indicadores que
permitan hacer una medicion de
diferentes componentes de la
organizacion, para la toma de
decisiones.

Acudir al apoyo del gobierno para
establecer estrategias de apoyo y
desarrollo en el mercado.

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Trabajar en el valor agregado con el
cliente, con ello lograr un margen de
diferenciacion con la competencia.

Realizar un estudio de costos de

Efectuar semestralmente estudios
de mercado, que permitan
establecer cual es la necesidad del
cliente a futuro, con ello lograr

realizar los tramites con el invima y
no tener retazo en los lanzamientos.
e Realizar planes de produccién, para
no general altos niveles de
inventarios, y no tener pérdidas
econ6micas, con las reformas
tributarias de los gobiernos.

produccioén con el fin de establecer
una mayor claridad en el margen de
utilidad de cada producto.

Fuente: elaboracion propia

Con las estrategias planteadas en el cuadro anterior, podemos analizar que la
organizacion tiene ciertos aspectos claves que necesitan de su atencion, para ser
corregidos, las sugerencias planteadas, pueden orientar en la busqueda especifica
de alianzas que puedan ayudar al progreso de la organizacion, pero para lograr
medir los resultados de cada una de las acciones, es necesario plantear con
antelacion indicadores de gestion, estos permiten cuantificar si las nuevas
estrategias de la organizacion se esta ejecutando de la mejor manera y sobretodo
se evidencian buenos resultados.
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Allen Pharma S.A.S., es una organizacion que esta en busqueda de crecimiento y
desarrollo, es notorio que tiene ciertos problemas que impiden que se pueda
generar una evolucion rapida, para esto es necesario analizar cada uno de los
aspectos externos que se pueden presentar como oportunidades pero a su vez
pueden ser amenazas para la organizacion, es notorio la dificil situacibn econémica
que cruzo el pais en afio 2017, esto genero grandes pérdidas para ciertos sectores,
pero en el caso del sector farmacéutico no se evidencio de igual manera, ya que
este sector tiene una gran demanda de acuerdo a la necesidad por la salud humana.

La organizacion debe buscar con la mayor brevedad posible alianza estrategias con
organizaciones ya reconocidas y otras que estas surgiendo en este sector como lo
son las droguerias, estas opciones pueden ayudar a la organizacion a tener mejores
ingresos, y que a su vez les permitan invertir en la organizacion, ganando de esta
manera reconocimiento.
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2. ESTUDIO TECNICO

Para las organizaciones es importante tener aspectos técnicos desarrollados, esto
significa tener una caracteristica diferenciadora en el mercado, la cual generara
nuevos clientes y retribuciones economicas de gran valor. Debido a ello es
necesario que se mantenga en la busqueda constante de la optimizacién de
procesos, por este motivo la organizacion Allen Pharma S.A.S., se ve en la
necesidad de reparar procesos y mejorar los ya existentes, para esto es necesario
analizar los problemas que padece la organizacion, uno de los problemas que afecta
su desarrollo es la falta de una planeacion de la demanda que se refleja en la
produccion de productos, el exceso de inventarios, otro factor que muestra cierta
debilidad es la falta de seguimiento en normativas de calidad a el productor del
producto ya que este se terceriza, por otra parte el retraso en la entrega de sus
productos que conlleva a perder clientes.

2.1 ANALISIS DE PARETO

El diagrama de Pareto es una herramienta que nos permite establecer cuéles son
los principales productos en ventas para la organizacion Allen Pharmas S.A.S.,
mediante un diagrama en el cual se refleja el 80-20, esto quiere decir que el 80%
de los productos ostenta el 20% de los mismos.

Esta herramienta permitira analizar cuales son los productos Pareto, es decir los
que le dan a la organizacion una gran cantidad de ventas al afio, una vez aplicado
este método se podra aplicar un plan de mejora para los productos que estan cerca
de ingresar a los productos mas vendidos, ademas nos permite plantear un mejor
prondstico con el fin de mantener e incrementar los productos que mas se
comercializan en la organizacion.

Este proceso se realiza con las ventas realizadas por Allen Pharma S.A.S., en el

afio 2017, con el fin de detectar cuéles son los productos que mas aportan a la
organizacion.
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Tabla 25. Pareto sobre ventas totales por producto en el 2017

QOWoO~NOULEWNPE

|_\

11
12

13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25

26
27
28
29

Peptallen
Enfaday
Mga fiber
Cerazol
Flexalen
Florawel
Gluthamax
Vilfrie
Digesal
Jointax
100mg 30ml
Megared
Noprus
Alginato de
sodio
Omprovit
Vitamina D3
Etamoxin
Nefrox
Euphorllen
Digestzymes
Codacet
Lospor
Picnotrol
Esparmar
Desinbal
Fostramar
Ucos
moxifloxacina
Ormar
Azitrogram
Nimedon
frythlem
Total

2014
1226
1200
1015
813
459
444
379
368
291

232
213

173
147
140
126
87
74
72
67
62
61
49
46
44

27
14
14

6

251.750.000
102.984.000
88.800.000
99.470.000
43.089.000
38.097.000
35.076.000
18.571.000
29.072.000
11.349.000

15.776.000
8.520.000

11.764.000
9.555.000
7.420.000
9.072.000
5.133.000
5.402.000
5.400.000
3.953.000
5.580.000
4.575.000
1.960.000
2.392.000
2.552.000

2.133.000
588.000
742.000
300.000

821.075.000

30,66
12,54
10,82
12,11
5,25
4,64
4,27
2,26
3,54
1,38

1,92
1,04

1,43
1,16
0,90
1,10
0,63
0,66
0,66
0,48
0,68
0,56
0,24
0,29
0,31

0,26
0,07
0,09
0,04

100

30,66
43,20
54,02
66,13
71,38
76,02
80,29
82,55
86,10
87,48

89,40
90,44

91,87
93,03
93,94
95,04
95,67
96,32
96,98
97,46
98,14
98,70
98,94
99,23
99,54

99,80
99,87
99,96
100,00

Fuente: Allen Pharma S.A.S.
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Gréfico 14. Diagrama de Pareto sobre ventas totales en el 2017
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Segun el diagrama de la Gréfica 14., se puede concluir que 7 referencias hacen
parte del 80% de las ventas totales del afio 2017. Para los productos que
representan mayor porcentaje de participacion se escogeran 3 para el mejoramiento
del proceso, buscando beneficiar a la organizacién con la restructuracion. Los
productos escogidos son Peptallen, Enfaday, Cerazol, estos seran objetivo de
mejora, a lo largo del proceso de la organizacion.

Estos productos seran potencializados para lograr el maximo rendimiento
econémico para la organizacion, gracias a la renovacién en sus procesos y a la
oportunidad de nuevas alternativas para aquellos productos que se encuentran por
debajo del rango del 80%, por ello es de vital importancia disefiar el diagrama de
Pareto, que ayudara con el establecimiento de un plan de accién de enriquecimiento
y desarrollo a los productos con altos indices y para los productos con bajos indices
de ventas.

2.1.1 Descripcién del producto. La empresa Allen Pharma S.A.S., cuenta con 29
productos en su portafolio, gracias al diagrama de Pareto realizado anteriormente
se llevé a la conclusién de escoger 3 productos, estos productos fueron los que
obtuvieron mayor indices de ventas en el 2017, a estos productos se les realizara
una breve descripcion de sus principales caracteristicas.

88



Cuadro 10. Descripcion de producto

Imagen

Descripcion

s

Cerazol
Pa ntopraz wmg

B

La eleccion eficaz y segura para el
manejo de la gastritis, el reflujo
gastroesofagico (ERGE) vy la
gastritis por Helicobacter pylori.

Presentacion: 1 caja con 14
tabletas

El calostro contiene anticuerpos,
proteinas, antioxidantes y factores
de transferencia que activan la
respuesta especifica del sistema
inmune.

Presentacion: 1 caja con 30 sachet
(159)

Por su bajo peso molecular 2 kilo
Daltones, estimula el condrocito
aumentando la sintesis de colageno
tipo 2, fundamental en la terapéutica
de osteoartritis y sarcopenia.

Presentacion: 30 sachet de (159)

Fuente: elaboracion propia
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2.1.2 Fichas técnicas. Es un documento en el cual se presentan las principales
caracteristicas y componentes de un producto, destacandose en su contenido el
nombre, presentacion de empaque, normatividad, forma de consumo, entre otras
caracteristicas. Esta herramienta ayuda al consumidor a evidencia como esta echo
el producto y que lo compone, ademas de las autorizaciones de los entes
reguladores que certifican con calidad el producto.

A_llerf FICHA TECNICA DE PRODUCTO
Pharma

MEJORA SU CALIDAD DE VIDA Fecha de revision
Enero 09 de 2018 VERSION :01
i
Cerzzol
Pantoprazola-
NOMBRE DEL CERAZOL PANTOPRAZOL
PRODUCTO
DESCRIPCION DEL La eleccidn eficaz y segura para el manejo de la
PRODCUTO gastritis, el reflujo gastroesofagico (ERGE) y la

gastritis por Helicobacter pylori. Pantoprazol el
IBP mas seguro, con el menor indice de
interacciones farmacologicas.

INDICACIONES — Acidez gastrica.
— Distension abdominal.
— Epigastralgia.
— Ulcera péptica y duodenal.
INSTRUCCION DE 1 tableta al dia en ayunas.
CONSUMO
COMPONENTE Pantoprazol de 40 mg
REGISTRO SANITARIO | 2015M-0015694
FORMA DE CONSUMO | Via de administracion oral
TIPO DE Almacenar a temperatura inferior a 30°C
CONSERVACION
PRESENTACION Y Caja con 14 tabletas para su consumo
EMPAQUE
COMERCIALES
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Allen FICHA TECNICA DE PRODUCTO

Pharma

MEJORA SU CALIDAD DE VDA Fecha de revision
Enero 09 de 2018 VERSION :01

NOMBRE DEL ENFANTDAY
PRODUCTO
DESCRIPCION DEL Aporta factores de transferencia y factores de
PRODCUTO crecimiento que estabilizan los desequilibrios

inmunes e inflamatorios, para potencializar y
aumentar la respuesta inmune.

INDICACIONES *Bajas defensas

*Preparacién para quimio y/o radioterapia
Diarrea infecciosa cronica

*Desequilibrio en la flora bacteriana intestinal
*Enfermedades Autoinmunes
*Enfermedades infecciosas en general

INSTRUCCION DE Niflos mayores de 4 afos y adultos: 2 sachet
CONSUMO de (15g) una vez al dia

Preventivo: 1 sachet de (15g) una vez al dia

Terapéutica

4 sachet de (15g) una vez al dia

REGISTRO SANITARIO | RSAD10161410

FORMA DE CONSUMO | Via de administracién oral

TIPO DE Almacenar a temperatura inferior a 30°C
CONSERVACION

PRESENTACION Y 1 caja con 30 sachet (159)
EMPAQUE
COMERCIALES
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Allen

FICHA TECNICA DE PRODUCTO

gg@g&% Fecha de revision
Enero 09 de 2018 VERSION :01
NOMBRE DEL PTALLEN PLUS
PRODUCTO
DESCRIPCION DEL Ofrece mayor aporte de aminoécidos,
PRODCUTO especialmente arginina y glicina, favoreciendo

la sintesis de creatina, fundamental en la
hipertrofia  muscular.  Mejora  perfusiéon
microvascular y microcirculacion, aumenta el
aporte de aminoacidos a nivel muscular y
disminuye dolor.

INSTRUCCION DE
CONSUMO

1 sachet (159) una vez al dia

COMPONENTE

Péptidos de colageno hidrolizados rousselot
con 50% més de principio activo

REGISTRO SANITARIO

RSA-004738-2017

FORMA DE CONSUMO

Via de administracion oral

TIPO DE
CONSERVACION

Almacenar a temperatura inferior a 30°C

PRESENTACION Y
EMPAQUE
COMERCIALES

1 caja con 30 sachet de (159)
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2.1.3 Diagrama administrativo del proceso

Diagrama 1. Proceso administrativo
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Este diagrama permite identificar las diferentes etapas administrativas, desde el
inicio del proceso, hasta llegar a su final, esto nos ayuda a identificar que etapas se
pueden mejorar, con el fin de lograr una mayor productividad a lo largo del proceso.

2.1.3.1 Pedido de materia prima. Es la etapa en el que se realiza el pedido de
materia prima para la elaboracion de los productos, en el laboratorio del proveedor.

2.1.3.2 Recepcion de materia prima. Se debe a la entrega del recurso principal de
los productos de la empresa, donde se verifica la orden de pedido.

2.1.3.3 Pedido de produccion de productos. Esta esta en el proceso es la
primera, ya que la empresa terceriza el proceso de produccion de sus productos,
esto significa que realizan un pedido por gran volumen, con el fin de satisfacer su
demanda. Este pedido lo realizan al laboratorio Confarnat LTDA.

2.1.3.4 Envi6 de materia prima. Este proceso se realiza una vez se tenga la orden
de produccion encargada por la empresa, posteriormente se realiza el envié de la
materia prima.

2.1.3.5 Produccién de proveedor. En esta etapa del proceso el proveedor se
encarga de realizar la produccion de los productos, encargados por la empresa.

2.1.3.6 Recepcién del producto. La recepcion es de vital importancia para la
empresa es por ello que en esta se verifica que el pedido sea el correcto,
comparandolo con la orden de compra.

2.1.3.7 Almacenamiento de producto. El proceso de almacenamiento, es un
proceso en cual la organizacion lleva los productos a estantes para guardarlos y
realizar su respectiva rotacion.

2.1.3.8 Informe de productos disponibles para el visitador médico. Para la
organizacién es de vital importancia que sus visitadores médicos conozcan que
productos estan disponibles para lograr su comercializacion.

2.1.3.9 Visita a médicos. En esta parte del proceso los visitadores médicos van a
realizar presentaciones acerca de los productos a los diferentes doctores con los
que se establecen convenios, con el fin de lograr una receta del producto,
destacandose por la efectividad y calidad de este.
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2.1.3.10 Pedido del paciente. Gracias a la receta médica que el doctor realiza, el
cliente se comunica con la empresa de manera telefénica para ordenar su pedido.

2.1.3.11 Tramite de datos. La operadora recibe la llamada del cliente y ella se
encarga de recopilar los datos del paciente y del doctor que formulé la receta con el
fin de organizar el pedido y registrarlo.

2.1.3.12 Programacién del pedido. La faceta de programar el pedido ayuda a
pactar a qué hora se llevara el pedido al cliente, teniendo en cuenta los horarios de
la organizacion para llevar a cabo la entrega.

2.1.3.13 Preparacion del pedido. Esta faceta es muy importante ya que se debe
realizar el empaque del producto el cual debe ser exacto a lo que pidio el cliente
para no generar devoluciones.

2.1.3.14 Envi6 de pedido mediante el mensajero. Finalmente el pedido se le lleva
al cliente a domicilio procurando cumplir en los tiempos de entrega previamente
pactados.

2.1.4 Diagrama del proceso administrativo. Se realizard el Diagrama de los
procesos mencionados con anterioridad.

Diagrama administrativo propuesto analizando el diagrama actual del proceso de la
empresa, se presentan actividades estipuladas y necesarias, con el fin de llevar a
cabo un buen desarrollo de servicio al cliente. Pero todo proceso es susceptible de
mejoras, es por este motivo que se realizd ciertas modificaciones las cuales traen
beneficios a la organizacién. En primer lugar se modifica todo el proceso, gracias a
la eliminacién de la actividad de envié de materia prima al proveedor de produccion,
se evita un costo de transporte que equivale a $325.000, esto le permite a la
empresa realizar una alianza estratégica con su proveedor de produccion el cual
reciba directamente la materia prima, ayudado en el mejoramiento de los tiempos
en general. Es importante mencionar que en la actualidad la empresa no cuenta con
diagrama de sus actividades, esto es de gran importancia ya que con la aplicacion
de este se cumplira las pautas del flujograma del proceso, ayudando a tener de
manera estructurada la ejecucion de cada uno de estas acciones.

Se podra realizar un seguimiento a cada uno de los procesos con el fin de buscar
una mejoray eficiencia, y por ultimo estos procesos documentados para la empresa
ayudaran en el proceso de capacitacion ya que les permitira conocer de manera
mas rapida a los aspirantes cada una de las actividades desarrolladas por la
empresa.
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Diagrama 2. Proceso administrativo propuesto
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2.2 ESTUDIO DE METODOS

Es una de las mas importantes técnicas de estudio del trabajo, que se basa en el
registro y examen critico sistematico de la metodologia existente y proyectada
utilizada para llevar a cabo un trabajo u operacion. El objetivo fundamental del
Estudio de Métodos es el aplicar métodos mas sencillos y eficientes para de esta
manera aumentar la productividad de cualquier sistema productivo.3! Esto permitira
a la organizacion a mejorar ciertos procesos de su cadena de procesos
organizacionales.

2.2.1 Analisis de la operacion. Es importante para todas las organizaciones ya
gue muestra los diversos procesos organizacionales que se realizan, para lograr
llevar un producto o servicio al consumidor, por ello es importante destacar que Allen
Pharma S.A.S., tiene proceso que se adaptan al sector del mercado en el cual se
encuentra, por este motivo es importante mencionar que no cuentan con area de
produccion de sus productos, ya que estan en un proceso de crecimiento en el cual
se estan estructurando funciones areas y procesos, por otra parte ahorran
significativamente dinero. Por estos motivos la operacion de la empresa se centra
en otras caracteristicas como atender al cliente, visitar médicos, llevar pedidos,
realizar pedidos y ordenes de compran, entre otras, todos estos aspectos
mencionados son sindnimo de mejorar ya que no cuentan con una estructura clara
y protocolo en el cual les pueda beneficiar en términos productivos y econémicos,
gue derivan en un reconocimiento en el mercado y un préspero desarrollo interno.

Es necesario e importante, estructurar cada uno de los procesos de la empresa,
puesto que en la busqueda del crecimiento interno, es mas sencillo modificar y
mejorar procesos previamente establecidos y documentados, por ello el foco de la
operacion de la empresa no se centra en un area de produccién, si no en cada uno
de los aspectos que se desarrollan a lo largo del proceso para llevar el producto
final al cliente.

2.2.2 Simbologia estandar. La simbologia que se aplicara a lo largo del trabajo
sera la ASME, la cual permite identificar de la manera mas breve cada una de las
etapas de una proceso, a continuacion se mostrara la estructura y significado de
cada uno de los simbolos.

st Ingenieria Industrial. [En linea]. Disponible en
https://lwww.ingenieriaindustrialonline.com/herramientas-para-el-ingeniero-
industrial/ingenier%eC3%ADa-de-metodos/: . [Consultado el 24 de Febrero de 2018]
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Cuadro 11. Simbologia estandar

Simbolo

Significado

Operacion: indica que es una
operacion, productiva que describe una
accion.

Transporte: indica el movimiento o
traslado de material o producto.

Inspeccion: es el proceso de examinar
un material o producto, para identificar
requerimientos o caracteristicas.

Demora: significa el atraso de una
actividad, por razones del proceso

Almacenamiento: se refiere a la
proteccién o retencion de un material o
producto.

B A9 H ] O

Operacion e inspeccién: significa una
actividad combinada entre operacién e
inspeccion.

Fuente: elaboracion propia

2.2.3 Diagrama de operaciones. Se mostrara a profundidad cada uno de los
proceso de la empresas que son susceptibles a una mejora, con el fin de beneficiar
de manera productiva, econémica y de estructura.

2.2.3.1 Diagrama de operacion del proceso. En este diagrama se analizara de
forma especifica cada una de las actividades que se llevan a cabo en la
organizacién, con el fin de identificar claramente el proceso de la empresa, ademas
de alizar que correcciones se pueden identificar realizar este diagrama.
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Diagrama 3. Diagrama de operaciones de procesos

Pedido de cliente Visita medica Pedido de produccién Pedido de MP Procesos Internos
Requerimiento de MP . .
Entrega de MP . rogramacién pedido
para produccién de materia prima
. Produccién  de D:;:iarrmlnar cantidad a
producto P
. Asistir a la visita
Realizar el pedido al
proveedor
. Envié de Tiempo de entrega
producto
Recepcion de
pedido MP
Almacenamiento

Muestra de
. Programacién pedido
Pedido . de produccién de
productos
Envid de materia

prima a proveedor
de produccion

Recepcidn de
pedido de
produccidn
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Diagrama 3. (Continuacién)

vﬁdmacen amiento

Informe de
. producto
disponible a
visitadores
‘ médicos
Recetacidon medica . Recepcion de
llamada de cliente

.Tuma de datos de
cliente

Programacidn
pedido de cliente

QOrganizar pedido
de cliente

100



2.2.3.2 Diagrama de operaciones de proceso propuesto. En el Diagrama 3., se
puede analizar los procesos actuales de la organizacion, en los cuales se evidencia
mejoras, los cuales pueden satisfacer la productiva interna y externa, ademas se
establecié adicionar un proceso o actividad nueva, basicamente trata de la
programacion de visitas médicas, lo cual permitira organizar los recorridos de los
visitadores, con ello se puede lograr un seguimiento milimétrico a estos recorridos,
ademas de evidenciar cuan eficientes han sido las visitas, con el fin de evaluar el
protocolo con el que se esta realizando las venta al médico, estableciendo esto se
pueden realizar planes de accidn que lleven a incrementar el nimero de visitas y la
efectividad de esta labor, reflejada en la ventas de la organizacion.

Una correccion importante para la empresa es restructurar la entrega de materia
prima al proveedor de produccion, ya que esta actividad se realiza con la distribucion
de la materia prima desde las instalaciones de la empresa, esto representa un doble
transporte que genera costos y demora en la produccién del producto terminado,
por ello esta mejora pretende reducir costos y mejorar la productividad de los
procesos organizacionales.
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Diagrama 4. Diagrama de operaciones de propuesto

Pedido de cliente Visita medica Pedidc de MP Pedido de produccién Procesos Internos
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edi duct
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de materia prima
Realizar el pedido al
proveedor . Envio de
producto

Recepcidn de

Tiempo de entrega . . pedido de
produccién

Muestra de '

Pedide v Almacenamiento

Informe de
producto
disponible a
visitadores
médicos
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Diagrama 4. (Continuacion)
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2.2.4 Diagrama de flujo de operaciones de procesos. Es una representacion
grafica que desglosa un proceso en cualquier tipo de actividad a desarrollarse tanto
en empresas industriales o de servicios y en sus departamentos, secciones u areas
de su estructura organizativa. El diagrama de flujo ofrece una descripcion visual de
las actividades implicadas en un proceso mostrando la relacion secuencial ente
ellas. Se evidenciara el proceso actual de Allen Pharma S.A.S., en los cuales se
establecen los tiempos de cada una de las actividades registradas, el tiempo fue
tomado en minutos.

Diagrama 5. Diagrama de flujo de operaciones de procesos

Diagrama de flujo de operaciones
) Actividad Diagrama: N° 1
Ph%ll’ll‘glal_ Operacion @ |Hojaldel
EJORASUCALDADDE VDA TranSpOI’te q
Método Propuesto Almacenamiento | &/ | Tiempo: Minutos
Elaborado por: | Jhonatan Pardo | Inspeccion ]
Aprobado por: | Francisco Diaz | Demora )
N° Actividad Tipo de proceso Tiempo (min)
1 |Programacién pedido de MP —JA A1 Bl B ) 16,6
2 | Requerimiento de MP —JA A1 Bl B0 ) 33,6
3 | Determinar cantidad a pedir )V P @ 11,1
4 | Realizar pedido a proveedor ) D @ 38,9
5 |Tiempo de entrega @ =) :=;=. () 32
6 | Recepcion de pedido Q@ == V. P @ 11,1
7 | Aimacenamiento @@= 1l P @ 11,2
8 |Programaci6én pedido  de k‘ VvV H D @ 16.7
produccion de productos ’
9 |Envi6 de MP a proveedor de|@ , VvV H P @ 133
produccion S
10 |Entrega de MP é—b vV I H P @ 16,6
11 |Produccién de productos ;_ VI IIH P @ 240
12 | Envi6 de productos VI | 133
13 | Recepcion de pedido C I3 4 "4 () 11,1
14 | Almacenamiento Q@ == '=/ P @ 33,4
15 |Informe de productos VI IH P @
disponibles a  visitadores 16,6
médicos T
16 |Asistir a visita ) D @ 66
17 | Muestra de pedido @ =V BT 5,5
18 |Recetacién medica VI IH ®» @ 5,5
19 |Recepcién de llamada Zﬂ VI IH P @ 2,3
20 | Toma de datos —Jh A1 Bl B0 ) 2,8
21 | Programacion de pedido ;Li P @ 2,6
22 | Organizar pedido Q@ =) =T 11,4
23 | Enviar pedido @ VI D @& 133
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Es importante mencionar que Allen Pharma no cuenta actualmente con un diagrama
de flujo establecido, es por ello que se realizd la construccion de este con el fin de
estructurar los procesos organizacionales. Para la toma de los tiempos de cada una
de las actividades, se llevo a cabo en la oficina de la organizacién donde es el centro
de su operacion, alli se tomaron tiempos de las llamadas de los clientes, envio del
producto, en la programacion de los pedidos y las diversas actividades mencionadas
anteriormente, estos tiempos se realizaron con la compafia del gerente de la
organizacion quién superviso esta actividad.

Diagrama de flujo de operaciones de procesos propuesto tras en desarrollo del
diagrama para la organizacion, es importante continuar con la propuesta de
mejoramiento en este aspecto organizacional que ayudara a minimizar costos y
aumentar la productividad en cada uno de los procesos que se llevan a cabo, tanto
internamente como externamente. Por esto los dos procesos que se decidieron
mejorar y crear se veran reflejados en el siguiente diagrama.

Diagrama 6. Diagrama de flujo de operaciones de procesos propuesto

Diagrama de flujo de operaciones propuesto

, Actividad Diagrama: N° 2
Ph%f[l'll%g, Operacion @ |Hojaldel
e ORASUCADAGEE VoA Transporte q
Método Propuesto Almacenamiento W | Tiempo: Minutos
Elaborado por: | Jhonatan Pardo | Inspeccion ]
Aprobado por: | Francisco Diaz | Demora )
N° Actividad Tipo de proceso Tiempo (min)
1 |Programacion pedido de ? A A BL AKX 16,6
produccién de productos
2 |Programacion pedidode MP (@ (== | [ | (@ 16,6
3 |Requerimiento de MP para ? =) |V (P @ 33,6
produccién
4 | Determinar cantidad apedir (@ = | [ |® (@ 11,1
5 | Realizar el pedido al proveedor ) L B P @ 38,9
6 |Tiempo de entrega @ = = @ 32
7 |Recepcion de MP  por T‘f VvV H P @ 11,1
proveedor de produccion
8 |Produccién de producto —_AA Al BL A ) 240
9 |Envio de productos @ =V ) 133
10 |Recepcion de pedido L LA 4 ,-’{ O 11,1
11 |Almacenamiento () ‘VA B P @ 334
12 |Informe de productos A Al BL A 16,6
disponibles a  visitadores
médicos
13 |Programacion de vistas a|@ (= [ [ [ @ 66
médicos
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Diagrama 6. (Continuacion)

Diagrama de flujo de operaciones propuesto

, Actividad Diagrama: N° 2
ph%l%% Operacion @ |Hojaldel
VEJORASUCALDADDE VDA -I- rans p o rte q
Método Propuesto Almacenamiento W | Tiempo: Minutos
Elaborado por: | Jhonatan Pardo | Inspeccion ]
Aprobado por: | Francisco Diaz | Demora )
N° Actividad Tipo de proceso Tiempo (min)
14 |Asistir a visita Q= VvV H P @ 66
15 |Muestra de pedido l.__ ) VB 5.5
16 |Receta médica ? =) |V H [P @ 5.5
17 |Recepcion de llamada ? =N A BLIAD 2,3
18 |Toma de datos ? =) |V H [P @ 2,8
19 |Programacion de pedido Q= |V = : () 2,6
20 |Organizar pedido @ = |V },, 11,4
21 |Enviar pedido .—‘{ Bl D @ 133

Para establecer criterios en la mejora se desarrollara un cuadro comparativo en el
ahorro de tiempo de cada una de las actividades realizadas por la organizacion, se
evidencia en el Tabla 26.

Tabla 26. Resumen diagrama de flujo

Cuadro resumen

Actividad Actual Propuesto Diferencia

Cant. Min. Cant. | Min. Cant. | Min.
Operacion O 14 24363,9 15 24425,06 1 61,16
Transporte )| 1 133 0 0 -1 -133
Almacenamiento V]| 2 44,6 1 334 -1 -11,2
Inspeccion B 2 22,2 1 11,1 -1 11,1

Demora D 1 32 1 32 0 0

Ope- Ins @ 150,3 3 150,3 0 0
Total 23 24746 21 24651,86 -2 94,14

106




Se puede evidenciar con las mejores propuestas sobre los procesos de la empresa,
son positivas ya que nos estamos eliminando dos actividades y en tiempo estamos
ahorrandonos 85,09 minutos de productividad operativa, es necesario aclarar que
con la adicién de una nueva actividad que el procesos organizacional requeria, se
sigue presenciado una minimizacion en cada uno de los procesos.

Es importante mencionar que en cuestiones econdémicas la empresa esta ahorrando
$500.000 ya que se estd eliminando un transporte de materia prima hacia el
proveedor que realiza la produccion, este ahorro significa que podra invertirlo en
nuevos procesos que mejoren y aporten al desarrollo de la organizacion, o incluso
en la inversion de las propuestas realizadas a lo largo del trabajo de grado realizado
en Allen Pharma S.A.S.

2.3 ESTUDIO DE TIEMPOS

En Allen Pharma S.A.S., no se cuenta con un estudio tiempos actualmente en cada
uno de los procesos realizados por la empresa, basta aclarar que los procesos a los
cuales se les desarrollo este estudio, son vitales en la organizacion ya que deben
tener un enlace productivo que lleve a satisfacer al cliente en su pedido y a toda la
cadena de valor del proceso, estipulando estos tiempos se puede evaluar la
productividad de la labor de cada personay con ello también evaluar, que se puede
mejorar en los procesos, es importante que la empresa aplique este estudio debido
a que es una herramienta de valor que llevara a estructurar y desarrollar un
mejoramiento continuo.

2.3.1 Forma de realizar el estudio de tiempos. La metodologia que se desarrollé
en este estudio, fue la observacion directa de las actividades con la ayuda de un
cronémetro sexagesimal, que ayudara a establecer con exactitud la toma de cada
uno de los tiempos, luego de esto se realizd la conversion a centesimal. Vasta
aclarar que la teoria maraca ciertos ciclos para la toma de los tiempos y con ello
establecer efectivamente los tiempos, pero hay algunos proceso de la empresa que
se realizan 1 o 2 veces al mes por esto se establecio la toma de los tiempos de
ciertas actividades, con base a las fechas en que se realizaron, por otra parte
algunas actividades son externas a la empresa, para lograr establecer los tiempos
de estas se tuvo que acudir a ciertos criterios con base de la experiencia de los
visitadores médicos y el gerente de la empresa quien nos ayudaron a establecer los
tiempos de estas, ademas algunos tiempos ya estan estipulados como tiempos de
produccion, traslado de productos y materias primas, la evidencia de la toma de los
tiempos se muestra en el Anexo A.

Para establecer los ciclos de toma de tiempos se tuvo en cuenta la informacion de
la Tabla 27.
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Tabla 27 . Niumero de ciclos recomendados

0,10 200
0,25 100
0,50 60
0,75 40
1,00 30
2,00 20
2,00-5,00 15
5,00-10,00 10
10,00-20,00 8
20,00-40,00 5
40,00 o0 mas 3

Fuente: NIEBEL, Benjamin. Ingenieria industrial: Métodos,
estandares, disefio del trabajo. Ed. Duodécima edicion p.
340.

De acuerdo a la Tabla 27., se tendra en cuenta para realizar las mediciones de
tiempo de ciertas actividades que a continuacién se estipularan en la Tabla 28.

Tabla 28. Namero de ciclos por actividad

Programacién pedido de MP
Requerimiento de MP

Determinar cantidad a pedir

Realizar pedido a proveedor
Recepcion de pedido

Almacenamiento

Programacién pedido de produccion de
productos

Recepcion de pedido

Almacenamiento

Informe de productos disponibles a
visitadores médicos

Recepcién de llamada 15
Toma de datos 10
Programacioén de pedido 15
Organizar pedido 8

WWWwwwww

www
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Los ciclos establecidos de 3, salen un poco de la parte tedrica debido a la realidad
de la empresa, ya que en estas actividades la realizan 1 o 2 veces al mes, por ello
se establecio el promedio con base al nimero de ciclos realizadas en el mes de
febrero y parte de marzo.

2.3.2 Tiempo real. Es el tiempo que el trabajador se tarda realizando una accion o
tarea asignada, se obtiene para llevar un calculo estimado de la actividad. El calculo
del tiempo real se lleva a cabo con la Ecuacion 1.

Ecuacién 1.Tiempo real

1T
N

Fuente: NIEBEL, Benjamin. Ingenieria industrial:
Métodos, estandares y disefio del
trabajo. Ed. Duodécima edicion p. 340.

2= Sumatoria

n= Limite superior de la sumatoria
i-1= Limite inferior de la sumatoria
Ti=Tiempo de ciclo

N= Numero de ciclos tomados

Estableciendo los célculos establecidos por la férmula del tiempo real, para cada
una de las actividades su comportamiento fue el siguiente.
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Tabla 29. Tiempo real.

Programacién pedido de MP 16,7
Requerimiento de MP 33,7
Determinar cantidad a pedir 11,2
Realizar pedido a proveedor 38.98
Recepcion de pedido 11,14
Almacenamiento 11,24
Programacién pedido de produccion de 16,73
productos

Recepcion de pedido 16,72
Almacenamiento 33,48
Informe de productos disponibles a 16,74
visitadores médicos

Recepcion de llamada 1,18
Toma de datos 2,83
Programacién de pedido 2,57
Organizar pedido 11,43

Fuente: elaboracion propia

Para continuar con el desarrollo del estudio de tiempos es necesario establecer los
factores de calificacién que permitiran dar solucion posteriormente al tiempo normal,
basicamente es una evaluacion de desempefio que aplica a los trabajadores en el
desarrollo de la actividad, todo parte del sistema Westinghouse, que se hara visible
en la Tabla 30.
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Tabla 30. Escala de calificacion Westinghouse

Factor Identificador Escala
+0,15 Al Superior
+0,13 A2 Superior
+0,11 B1 Excelente
+0,08 B2 Excelente
+0,06 C1 Bueno
+0,03 Cc2 Bueno
0,00 D Promedio
-0,05 El Aceptable
-0,10 E2 Aceptable
-0,16 F1 Malo
-0,22 F2 Malo
Factor: Condiciones
Factor Identificador Escala
+0,06 A Ideal
+0,04 B Excelente
+0,02 C Bueno
0,00 D Promedio
-0,03 E Aceptable
-0,07 F Malo

Factor Identificador Escala

+0,13 Al Superior
+0,12 A2 Superior
+0,10 B1 Excelente
+0,08 B2 Excelente
+0,05 C1 Bueno
+0,02 Cc2 Bueno
0,00 D Promedio
-0,04 El Aceptable
-0,18 E2 Aceptable
-0,12 F1 Malo
0,17 F2 Malo

Factor: Consistencia
Factor Identificador Escala
A Perfecta

Excelente

Bueno
Promedio
Aceptable

Malo

mmOoOw

Fuente: NIEBEL, Benjamin. Ingenieria industrial: Métodos, estandares
y disefio del trabajo. Ed. Duodécima edicién p. 358-359.

Teniendo claro los criterios de calificacion del método Westinghouse se procede a
evaluar cada una de las actividades del proceso en las cuales se evidencia una

actividad por parte del trabajador.
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Tabla 31. Calificacion Westinghouse por actividad.

Programacion -0,05 0,02 -0,03 0,01 -0,05
pedido de MP

Requerimiento de 0,03 0,02 -0,03 0,01 0,03
MP

Determinar -0,05 0,02 -0,03 0,01 -0,05
cantidad a pedir

Realizar pedido a 0.06 0,05 0,02 0,03 0,16
proveedor

Recepcién de 0,06 0,05 0,00 0,01 0,12
pedido MP

Almacenamiento 0,03 0,02 -0,03 0,01 0,03
Programacion -0,05 0,02 -0,03 0,01 -0,05
pedido de

produccion de

productos

Recepcion de 0,06 0,05 -0,03 0,01 0,09
pedido

Almacenamiento 0,03 0,02 -0,03 0,01 0,03
Informe de 0,03 0,02 0,02 0,01 0,08
productos

disponibles a

visitadores meédicos

Recepcion de -0,05 0,05 0,02 0,03 0,05
llamada

Toma de datos 0,03 0,05 0,04 0,03 0,15
Programacién  de 0,03 0,02 0,02 0,01 0,08
pedido

Organizar pedido -0,05 0,05 0,02 0,01 0,03

2.3.3 Tiempo normal. Teniendo en cuenta el tiempo real u observado se debe
hacer la multiplicacion de su resultado por la estimacion de las diversas
competencias que se desempeifian en la accion de una tarea especifica y definida.

Para lograr determinar el tiempo normal es necesario aplicar la formula con el fin de
buscar su desarrollo, esta se evidencia en la Ecuacion 2.

Ecuacion 2. Tiempo normal

T=Tr+x(1+F)

Fuente: NIEBEL, Benjamin. Ingenieria industrial:
Métodos, estandares y disefio del
trabajo. Ed. Duodécima edicion p. 343.
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Tr= Tiempo real

F= Factores de calificacion sistema Westinghouse

Para llevar a cabo el desarrollo del tiempo normal se debe realizar la multiplicacion
del tiempo real, por la suma de uno més los factores de calificacion del sistema
Westinghouse, realizando este procedimiento obtendremos el resultado del tiempo
normal de cada actividad.

Tabla 32. Tiempo normal

Programacioén pedido de MP 15,86
Requerimiento de MP 34,71
Determinar cantidad a pedir 10,64
Realizar pedido a proveedor 45,22
Recepcion de pedido 12,47
Almacenamiento 11,57
Programacién pedido de produccion de

productos 15,9
Recepcion de pedido 18,22
Almacenamiento 34,48
Informe de productos disponibles a

visitadores médicos 18,08
Recepcién de llamada 1,24
Toma de datos 3,25
Programacién de pedido 2,78
Organizar pedido 11,77

Fuente: elaboracion propia

Continuando con el proceso de estandarizacion de los tiempos de las actividades,
es necesario hablar sobre los suplementos, estos significa que se debe tener en
cuenta criterios como retrasos en la actividad, o necesidades humanas,
basicamente es el tiempo que se puede afectar por variables externas al proceso.

Para analizar cada uno de estos factores es necesario recurrir a la tabla que
establece cada uno de los criterios, acompafado de un criterio de calificacion,
dependiendo si es hombre o mujer, con el fin de identificar del conjunto de
actividades, cual es la que mas puede afectar las actividades de la empresa.
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Tabla 33. Suplementos constantes y variables por la OIT

HOMBRES MUJERES

9. Por necesidades personales 3% 4%
10. Basico por fatiga 2% 3%
SUPLEMENTOS VARIABLES
1. Suplemento por trabajo de pie 2% 4%
2. Suplemento por postura anormal 0% 1%
Ligeramente incomodo 2% 3%
Incémodo (inclinado) 5% 7%
Muy incémodo (acostado, estirado)
3. Uso de la fuerza o energia muscular
(levantar, halar o empuijar)
Peso por kilogramo HOMBRES MUJERES
25 0% 1%
5.0 1% 2%
7.5 2% 3%
10.0 3% 4%
12.5 4% 6%
15.0 5% N/A
17.5 7% N/A
20.0 9% N/A
22.5 11% N/A
25.0 13% N/A
4. Mala iluminacién HOMBRES MUJERES
Ligeramente por debajo de lo 1% 1%
recomendado
Inferior a lo recomendado 2% 2%
Insuficiente 4% 4%
Sumamente insuficiente 5% 5%
5. Condiciones atmosféricas 0%-10% 0%-10%
6. Concentracion intensa
Trabajo de precision o fatigosos 2% 2%
Trabajo de gran precision 3% 3%
7. Nivel de ruido
Continuo moderado hasta 80Db 0% 0%
Intermitente fuerte 2% 2%
Intermitente muy fuerte 4% 4%
8. Tensién mental
Proceso bastante complejo 1% 1%
Proceso complejo que requiere amplia 4% 4%
atencion.
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Tabla 33. (Continuacion)

Proceso muy complejo con atencién a
varias actividades

9. Monotonia 5% 5%
Trabajo algo mondétono 0% 0%
Trabajo bastante monétono 1% 1%
Trabajo muy monétono 4% 4%
10. Tedio
Trabajo algo aburrido 0% 0%
Trabajo aburrido 2% 1%
Trabajo muy aburrido 5% 3%

Fuente: Uamerica, repositorio. file:///C:/Users/andre/Downloads
/1026292917-2017-1-11.pdf. Consultado el 15 de marzo del
2018.

Analizando los procesos realizados por los trabajadores, se evidencié que en las
actividades hay criterios similares de evaluacion con el fin de establecer los
suplementos que pueden afectar el desempeiio de los trabajadores, otro factor
puntual a analizar es la estructura de la organizacion ya que esta compuesta por
mujeres, esto enfoca un poco mas los criterios a escoger, y por Ultimo es notorio
aclarar que sus trabajadores cuentan con una hora de almuerzo.

Tabla 34. Suplementos escogidos

Suplemento por postura anormal 3%
incomodo (inclinado)

Concentracion intensa- trabajos 2%
precisos o fatigosos

Tensibn mental- proceso bastante 1%
complejo

Trabajo bastante monétono 1%
Total 7%

Fuente: elaboracion propia

2.3.4 Tiempo estandar. Es la obtencién de la suma del tiempo normal luego de ello
se realiza la multiplicacién por las acciones extras que se observan en el desarrollo
de la actividad, estas se basan en ciertas necesidades del trabajador y de la
operacion.
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Para determinar el tiempo normal es necesario aplicar la formula que finalmente nos
permitira establecer el tiempo que debe aplicarse para cualquier trabajador.

Ecuacién 3. Tiempo estandar
T=Tn*x(1+Y5)

Fuente: NIEBEL, Benjamin. Ingenieria industrial:
Métodos, estandares y disefio del
trabajo. Ed. Duodécima edicion p. 344.

Tn= Tiempo normal

S= Suplementos de la actividad

Para realizar el hallazgo del tiempo estandar es necesario, multiplicar el tiempo
normal por la suma del porcentaje de suplementos de la actividad, con ese proceso

se obtendra el resultado deseado.

Tabla 35. Tiempo estandar

Programacién pedido de MP 17,93
Requerimiento de MP 39,22
Determinar cantidad a pedir 11,9
Realizar pedido a proveedor 51,1
Recepcion de pedido 14.1
Almacenamiento 13,07
Programacién pedido de produccion de

productos 17,96
Recepcion de pedido 20,58
Almacenamiento 38,97
Informe de productos disponibles a

visitadores médicos 20,44
Recepcion de llamada 1,41
Toma de datos 3,67
Programacién de pedido 3,15
Organizar pedido 13,31

Fuente: elaboracion propia
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Finalmente se obtiene el tiempo estandar de cada uno de los procesos
operacionales de Allen Pharma S.A.S., esto permite estipular y analizar la
productividad de los trabajadores desempefando cada actividad a designada, esto
permitira en el mejoramiento continuo lograr mejoras y reducir los tiempos
alcanzando el maximo de productividad organizacional. Es importante mencionar
gue la empresa no contaba con un estudio para cada una de estas actividades, es
por ello que sera eficiente en su aplicacion, por otra parte es vital mencionar que
para la nueva actividad propuesta la cual es la programacion de visitas a médicos
por semana para los visitadores se obtuvo para esta actividad un tiempo estandar
de 73,24 min, esto significa lo que puede tardar la organizaciéon de los horarios de
visitas a los médicos a lo largo de la semana, es notorio que el tiempo es elevado
ya que es una nueva propuesta, es necesario realizar un seguimiento a esta, con el
fin de lograr reducir los tiempos, teniendo en cuenta el desempefio del trabajador
con la labor asignada.

2.4 PLANEACION DE LA PRODUCCION

Es una proyeccién hacia la produccién teniendo en cuenta el factor mas importante
como la demanda, es importante establecer esta variable para la empresa Allen
Pharma S.A.S., ya que se terceriza la produccién, es necesario examinar los
prondsticos de la demanda con el fin de disminuir costos en inventario y perdida de
producto por vencimiento y falta de rotacion, por ello esta herramienta permite
realizar un seguimiento profundo a la demanda y a la sub contratacion de la
produccion con el fin principal de, programar la produccion, analizar en qué tiempo
se debe solicitar la produccién, cuanto puede ser el stock de seguridad d inventario,
entre otras variables que se deben analizar en esta planeacion tan importante para
las organizaciones.

2.4.1 Plan maestro de produccion. El plan maestro de produccion se trata de un
plan de produccion a medio plazo que indica el inicio de la fabricacion en cantidades
y plazos de entrega para cada articulo segun la demanda, teniendo en cuenta la
capacidad de la empresa.’? Para realizar el desarrollo del plan maestro de
produccion es necesario establecer la demanda actual y futura, por este motivo se
proyectd a 4 afios, se establecié la demanda por cada uno de los articulos, con el
fin de identificar cdmo serd su comportamiento, ademas de analizar la proyeccién
de la produccion, con su proveedor.

Para realizar este plan maestro de produccidn es necesario establecer la demanda
por cada uno de los productos, para ello se aplico el método de minimos cuadrados
con el fin de lograr una mayor exactitud, se presentara este analisis en la Tabla 36.

32 Lean manufacturing 10. [En linea]. Disponible en: https://leanmanufacturing10.com/plan-maestro-
de-produccion-que-necesitas-para-realizarlo. Consulado el 15 de marzo del 2018
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Tabla 36. Demanda mensual por producto actual.

Peptallen 0 134 133 172 224 188 146 180 111 450 142 134
Enfaday 98 81 72 85 95 120 93 73 61 172 107 169
Mga fiber 68 118 84 99 121 101 79 96 102 133 114 85
Cerazol 66 19 54 84 111 122 24 24 115 152 140 104
Flexalen 92 51 47 62 78 81 27 94 57 121 27 76
Florawel 28 41 39 47 25 11 24 38 51 75 56 24
Gluthamax 41 30 37 28 42 37 25 36 39 42 49 38
Vilfrie 44 19 16 59 28 38 34 39 35 23 14 30
Digesal 54 52 28 37 89 52 9 27 9 6 5 0
Jointax 0 0 0 30 38 16 18 35 50 53 38 13
100mg 30ml

Megared 14 9 13 11 23 29 36 22 22 22 17 14
Noprus 0 0 0 0 0 0 0 9 52 43 38 71
Alginato de

sodio

Omprovit 36 6 26 13 21 9 12 5 10 19 11 5
Vitamina D3 5 10 17 8 18 24 16 5 5 10 14 15
Etamoxin 26 46 36 0 0 1 0 9 5 6 10 1
Nefrox 7 10 22 10 15 12 11 3 7 14 8 7
Euphorllen 16 2 3 12 9 6 21 2 1 12 1 2
Digestzymes 12 10 14 12 6 2 2 2 2 2 2 8
Codacet 6 2 0 5 9 5 1 18 0 21 0 5
Lospor 4 0 2 4 6 3 3 12 0 26 3 4
Picnotrol 5 3 2 2 6 3 2 4 12 3 5 15
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Tabla 36. (Continuacion)
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Fuente: elaboracion propia
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De acuerdo a la demanda histérica mensual del afio 2017, se procede en el
desarrollo del método propuesto, minimos cuadrados, este proceso se aplicara a
cada uno de los productos con el fin de estimar la demanda futura de cada producto.

Tabla 37. Pronostico producto Peptallen

Enero 1
Febrero 2
Marzo 3
Abril 4
Mayo 5
Junio 6
Julio 7
Agosto 8
Septiembre 9
Octubre 10
Noviembre 11
Diciembre 12
Total 78

2014

134
133
172
224
188
146
180
111
450
142
134

o

268
399
688
1120
1128
1022
1440
999
4500
1562
1608
14734

1
4
9
16
25
36
49
64
81
100
121

144
650

0
17956
17689
29584
50176
35344
21316
32400
12321
202500
20164
17956
457406

Fuente: elaboracion propia

A continuacién se presentan las formulas a desarrollar estipuladas por este método.

Ecuacion 4. Ecuacidon minimos cuadrados.

y=a+ b(x)

Fuente: NIEBEL, Benjamin. Ingenieria industrial:

Métodos, estandares y disefio del

trabajo. Ed. Duodécima edicion p. 343.
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Ecuacion 5. Ecuacion para hallar la variable b.

_ NYxy —Yx* Xy
~NYx2 — Yx * Yx

Fuente: NIEBEL, Benjamin. Ingenieria industrial:
Métodos, estandares y disefio del
trabajo. Ed. Duodécima edicion p. 343.

Ecuacion 6. Ecuacion para hallar la variable a

a_ZxZ*Zy—Zx*ny
 ONYx2—Yx*Yx

Fuente: NIEBEL, Benjamin. Ingenieria industrial:
Métodos, estandares y disefio del
rabajo. Ed. Duodécima edicion p. 343.
Aplicando la solucién de las formulas, los resultados obtenidos fueron los siguientes:
b=11,4895105
a=93,1515152
Una vez obtenido estos resultados se aplica la solucion de la Ecuacion 4.,

cambiando la variable x, por los siguientes meses hasta el afio 5 que es equivalente
a 60 meses.

121



Tabla 38. Prondstico del producto Peptallen

1 243 25 518
2 254 26 530
3 265 27 541
4 277 28 553
5 288 29 564
6 300 30 576
7 311 31 587
8 323 32 599
9 334 33 610
10 346 34 622
11 357 35 633
12 369 36 645
13 380 37 656
14 392 38 668
15 403 39 679
16 415 40 691
17 426 41 702
18 438 42 714
19 449 43 725
20 461 44 737
21 472 45 748
22 484 46 760
23 495 47 771
24 507 48 783

Fuente: elaboracion propia
El resultado obtenido del prondstico mensual de producto, por los siguientes cuatro

afos, este proceso se repetira para cada uno de los productos, y se mostrara en la
Tabla 39.
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Tabla 39. Prondstico de cada producto

1 243 136 109 130 70 48 42 46 24 57
2 254 142 111 137 70 49 42 49 24 63
3 265 147 112 144 71 51 43 52 25 69
4 277 152 114 151 71 52 44 56 26 75
5 288 157 115 158 71 53 44 59 26 81
6 300 163 117 165 72 55 45 62 27 87
7 311 168 118 172 72 56 46 66 28 93
8 323 173 119 178 72 58 46 69 28 99
9 334 178 121 185 73 59 47 72 29 104
10 346 184 122 192 73 61 48 76 30 110
11 357 189 124 199 73 62 48 79 31 116
12 369 194 125 206 74 64 49 82 31 122
13 380 199 127 213 74 65 50 86 32 128
14 392 205 128 220 74 67 51 89 33 134
15 403 210 130 227 75 68 51 92 33 140
16 415 215 131 234 75 69 52 96 34 146
17 426 220 132 241 75 71 53 99 35 152
18 438 226 134 248 76 72 53 102 35 158
19 449 231 135 255 76 74 54 106 36 164
20 461 236 137 262 76 75 55 109 37 170
21 472 241 138 269 77 77 55 112 37 176
22 484 247 140 276 77 78 56 116 38 182
23 495 252 141 283 77 80 57 119 39 188
24 507 257 142 290 78 81 57 122 39 194
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Tabla 39. (Continuacion)

25 518 262 144 297 78 83 58 125 40 200
26 530 268 145 304 78 84 59 129 41 206
27 541 273 147 311 79 85 60 132 41 212
28 553 278 148 318 79 87 60 135 42 218
29 564 283 150 325 79 88 61 139 43 224
30 576 289 151 331 80 90 62 142 43 230
31 587 294 153 338 80 91 62 145 44 236
32 599 299 154 345 80 93 63 149 45 242
33 610 304 155 352 81 94 64 152 45 248
34 622 310 157 359 81 96 64 155 46 254
35 633 315 158 366 81 97 65 159 47 260
36 645 320 160 373 82 98 66 162 47 266
37 656 325 161 380 82 100 66 165 48 272
38 668 331 163 387 82 101 67 169 49 278
39 679 336 164 394 83 103 68 172 50 284
40 691 341 166 401 83 104 69 175 50 290
41 702 346 167 408 83 106 69 179 51 296
42 714 352 168 415 84 107 70 182 52 302
43 725 357 170 422 84 109 71 185 52 308
44 737 362 171 429 84 110 71 189 53 314
45 748 367 173 436 85 112 72 192 54 320
46 760 373 174 443 85 113 73 195 54 326
47 771 378 176 450 85 114 73 198 55 332
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Tabla 39. (Continuacion)

50 806 394 180 473 86 119 75 208 57 350
51 817 399 181 478 87 120 76 212 58 356
52 828 404 183 484 87 122 77 215 58 362
53 840 409 184 491 87 123 78 218 59 368
54 851 415 186 498 88 125 78 222 60 374
55 863 420 187 505 88 126 79 225 60 380
56 874 425 189 512 88 127 80 228 61 386
57 886 430 190 518 89 129 80 232 62 392
58 897 436 191 526 89 130 81 235 62 398
39 909 441 193 533 89 132 82 238 63 404
60 920 446 194 540 90 133 82 242 64 410

Fuente: elaboracion propia
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Una vez establecido los prondsticos de la demanda, se puede establecer los planes
de produccion, de cada producto, esto nos ayudara a establecer mensualmente
cuando podra vender la empresa. Es importante aclarar que el plan maestro de
produccion tiene en cuenta los inventarios de la organizacion, es por esto que para
el pronostico del afio 2018, se tendran en cuenta los inventarios que actualmente
tiene la organizacion por producto, a partir de los siguientes afios se propone
mantener un inventario cero esto ayudara a reducir costos, esto se podra garantizar
a través del método de reorden, que se evaluara mas adelante. A continuacién se
muestra el plan maestro de produccion para cada producto.

Tabla 40. Plan maestro de produccion Peptallen 2019

Peptallen | Meses

2019 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 |11 |12
Demanda [243 |25 |26 |27 |28 |30 |31 |32 |33 |34 |35 |36
Unidades 4 5 7 8 0 1 3 4 6 7 9
(mes)

Inventario | 15390 |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Inicial
Producci6 | 243 |16 |26 |27 |28 |30 |31 |32 (33 (34 |35 |36
n requerida
Inventario [90 |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
final

I
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o
=
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Fuente: elaboracion propia

Tabla 41. Plan maestro de produccién Peptallen 2020

Peptallen | Meses

2020 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Demanda |380|39 |40 |41 |42 |43 |44 |46 |47 |48 |49 |50
Unidades 2 3 5 6 8 9 1 2 4 5 7
(mes)

Inventario | O 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Inicial
Producci6 | 380 |39 (40 |41 |42 |43 |44 |46 |47 |48 |49 |50

n requerida 2 3 5 6 8 9 1 2 4 5 7
Inventario |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
final

Fuente: elaboracion propia

126



Tabla 42. Plan maestro de produccion Peptallen 2021

Peptallen | Meses
2021 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 |11 |12
Demanda |518 |53 |54 |55 |56 |57 |58 |59 |61 |62 |63 |64
Unidades 0 1 3 4 6 7 9 0 2 3 5
(mes)
Inventario | O 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Inicial
Producci6 |518 |53 |54 |55 |56 |57 |58 |59 |61 |62 |63 |64
n requerida 0 1 3 4 6 7 9 0 2 3 5
Inventario |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
final

Fuente: elaboracion propia

Tabla 43. Plan maestro de produccion Peptallen 2022
Peptallen | Meses
2022 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 |11 |12
Demanda |656 |66 |67 |69 |70 (71 |72 |73 |74 |76 |77 |78
Unidades 8 9 1 2 4 5 7 8 0 1 3
(mes)
Inventario |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Inicial
Producci6 | 656 |66 |67 [69 |70 |71 |72 |73 |74 |76 |77 |78
n requerida 8 9 1 2 4 5 7 8 0 1 3
Inventario |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
final

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 44. Plan maestro de produccion Peptallen 2023

Peptallen Meses

2023 1 (2 3 4 5 6 7 8 9 10 |11 |12

Demanda 79180 |81 |82 |84 |85 |8 |87 |88 |89 |90 |92
Unidades 4 |6 7 8 0 1 3 4 6 7 9 0
(mes)

Inventario 0 |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Inicial

Producciéon |79 |80 |81 |82 |84 |85 |86 |87 [88 |89 |90 |92
requerida 4 |6 7 8 0 1 3 4 6 7 9 0

Inventario 0 |0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
final

Fuente: elaboracion propia

Este proceso se realiz6 con cada uno de los productos, los cuales se encontraran
en el Anexo B.

2.4.2 Punto de reorden. Es el nivel de inventario que determina el momento en el
qgue la organizacion debe realizar un nuevo pedido de produccién. Esto puede
permitir a la empresa establecer un punto de partida a la hora de tercer izar su
produccion y de realizar justo a tiempo para no generar demoras en pedidos del
cliente, y costos de inventarios, ademas esto nos puede permitir establecer un stock
de inventario que garantice cumplir con la demanda.

Para realizar este procedimiento, tomaremos la demanda proyectada anterior para
pronosticar el stock de seguridad de cada afio, ademas se debe tener en cuenta los
15 dias que tarda la entrega de la produccion de los productos requeridos, y la
empresa traba en promedio 283 dias al afio. Para realizar los célculos pertinentes
se aplicara la Ecuacion 7., y Ecuacion 8.

Ecuacion 7. Demanda promedio

Demanda total

D d dio(d) =
emanda promedio(d) Numero de dias laborales

Fuente: Uamerica, repositorio. file:///C:/Users/andre/Downloads
/1026292917-2017-1-Il.pdf. Consultado el 15 de marzo del
2018.
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Ecuacion 8. Punto de reorden

Reorden(R) = Demanda promedio (d) * Lead time (L)

Fuente: Uamerica, repositorio. file:///C:/Users/andre/Downloads
/1026292917-2017-1-11.pdf. Consultado el 15 de marzo del
2018.

Aplicando esta serie de calculos, logramos establecer el punto de reorden mensual,
para las proyecciones realizadas anteriormente, en la Tabla 45., se evidenciaran los
resultados obtenidos. Este proceso se repite para los productos escogidos en el
Anexo C.

Tabla 45. Punto de reorden Peptallen 2019

1 243 0,86 13
2 254 0,90 13
3 265 0,94 14
4 277 0,98 15
5 288 1,02 15
6 300 1,06 16
7 311 1,10 16
8 323 1,14 17
9 334 1,18 18
10 346 1,22 18
11 357 1,26 19
12 369 1,30 20

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 46. Punto de reorden Peptallen 2020

1 380 1,34 20
2 392 1,39 21
3 403 1,42 21
4 415 1,47 22
5 426 1,51 23
6 438 1,55 23
7 449 1,59 24
8 461 1,63 24
9 472 1,67 25
10 484 1,71 26
11 495 1,75 26
12 507 1,79 27

Fuente: elaboracion propia

Tabla 47. Punto de reorden Peptallen 2021

1 518 1,83 27
2 530 1,87 28
3 541 191 29
4 553 1,95 29
5 564 1,99 30
6 576 2,04 31
7 587 2,07 31
8 599 2,12 32
9 610 2,16 32
10 622 2,20 33
11 633 2,24 34
12 645 2,28 34

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 48. Punto de reorden Peptallen 2022

1 656 2,32 35
2 668 2,36 35
3 679 2,40 36
4 691 2,44 37
5 702 2,48 37
6 714 2,52 38
7 725 2,56 38
8 737 2,60 39
9 748 2,64 40
10 760 2,69 40
11 771 2,72 41
12 783 2,77 42

Fuente: elaboracion propia

Tabla 49. Punto de reorden Peptallen 2023

1 794 2,81 42
2 806 2,85 43
3 817 2,89 43
4 828 2,93 44
5 840 2,97 45
6 851 3,01 45
7 863 3,05 46
8 874 3,09 46
9 886 3,13 47
10 897 3,17 48
11 909 3,21 48
12 920 3,25 49
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2.4.3 Stock de seguridad. Es un término usado por los expertos en logistica para
describir un nivel de acciones adicionales que se mantiene para mitigar el riesgo de
desabastecimiento (déficit de materias primas o envases) debido a las
incertidumbres de la oferta y la demanda.

Niveles adecuados de existencias de seguridad permiten realizar operaciones de
negocios para proceder de acuerdo a sus planes. Stock de seguridad se lleva a
cabo cuando hay incertidumbre en el nivel de demanda o de tiempo de espera para
el producto, que sirve como un seguro contra el desabastecimiento.

Tabla 50. Stock de seguridad Peptallen afio 2019
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8
8
9
9
10
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12

Tabla 51. Stock de seguridad Peptallen afio 2020

13
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15
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9 16
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11 17
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Tabla 52. Stock de seguridad Peptallen afio 2021

17
18
18
18
19
19
20
20
20
10 21
11 21
12 22
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©

Fuente: elaboracion propia

Tabla 53. Stock de seguridad Peptallen afio 2022

22
22
23
23
23
24
24
25
25
10 25
11 26
12 26

O~NO O~ WNPEP

©

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 54. Stock de seguridad Peptallen afio 2023

Meses stock de

seguridad
26
27
27
28
28
28
29
29
30
30
30
31
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=
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Con los célculos obtenidos se puede establecer un criterio importante para el
desarrollo y el manejo de los inventarios con el fin de no perder productos
importantes para la empresa, que signifiguen un valor econémico, por ello con el
punto de reorden y el stock de seguridad se puede tener un parte de seguridad para
cumplir con la satisfaccion de la demanda, para los productos escogidos se realizo
el mismo proceso en el Anexo D.

2.4.4 Clasificacion ABC. Es un método de categorizacion de inventario que permite
crear categorias de productos que necesitaran niveles y modos de control distintos
en otras palabras, éste permitird concentrar los recursos en las &reas mas
importantes o donde se produce un mayor efecto deseado. Los productos A son
bienes cuyo valor de consumo anual es el més elevado. El principal 70-80% del
valor de consumo anual de la empresa generalmente representa solo entre el 10 y
el 20 % de los articulos de inventario totales. Los productos B son articulos de una
clase intermedia, con consumo medio. Ese 15-25 % de valor de consumo anual
representado en el 30 % de los articulos de inventario totales. Los productos C son,
al contrario, articulos con el menor valor de consumo. El 5% mas bajo del valor de
consumo anual generalmente representa el 50 % de los articulos de inventario
totales.33

Para realizar este analisis se tendra en cuanta el diagrama de Pareto realizado en
la Tabla 25., en donde se establecer que productos, deben tener una mayor
seguimiento en los inventarios, esto se puede establecer en la Tabla 55.

33 Logistica y transporte. [En linea]. Disponible en:
https://logisticsandtransport.wordpress.com/2012/11/16/conoces-el-analisis-abc/. Consulado el 21
de marzo del 2018
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Tabla 55. Analisis ABC por producto

Producto

Calificacion

Peptallen

Enfaday

Mga fiber

Cerazol

Flexalen

Florawel
Gluthamax

Vilfrie

Digesal

Jointax 100mg 30ml
Megared

Noprus Alginato de sodio
Omprovit

Vitamina D3
Etamoxin

Nefrox

Euphorllen
Digestzymes
Codacet

Lospor

Picnotrol

Esparmar

Desinbal
Fostramar

Ucos moxifloxacina
Ormar

Azitrogram
Nimedon

frythlem

>

OO0 0O0O00O0O0O000000m®m W W W W wWwww>>>> > > >

Fuente: elaboracion propia
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Con el analisis realizado anteriormente se puede establecer que hay 5 productos de
A, en los cuales se debe establecer un criterio mas profundo de seguimiento, donde
se controle el area de almacenamiento, y un inventario diario que permita establecer
cuantitativamente como se estaba manejando estos inventarios, la idea es manejar
pocos niveles inventario, gracias al desarrollo de las proyecciones de la demanda,
en la parte B del andlisis hay 9 productos que requieren un seguimiento también
importante ya que no tienen una gran fluctuacién de la demanda, pero siguen siendo
prioridad para la empresa ya que dan un porcentaje importante de utilidad,
finalmente para 14 productos, esos significa que no tienen una gran demanda y
pueden generar altos costos de inventario, por ello es recomendable manejar
niveles minimos establecidos por las proyecciones de la demanda.



2.5 SELECCION DE PROVEEDORES

Con el objetivo primordial para la organizacién de establecer, que proveedor brinda
beneficios oportunos, que puedan ayudar al crecimiento de una relacion, en la cual
se puedan implantar soluciones que ayuden a disminuir costos, ademas que el
proveedor contribuya en la calidad de los procesos, permitiendo seguir con el
crecimiento de la marca Allen Pharma S.A.S.

Para el desarrollo de la seleccion de proveedores, con base al criterio mas
importante que es la tercerizacion de la produccion, se establecié una comparacion
entre el proveedor actual y un productor sugerido, para desarrollar esta evaluacion
se aplicé el método de técnica multicriterio.

2.5.1 Criterios de calificacion. Para esta caracteristica se deben establecer cinco
criterios, cada uno estableciendo niveles de desempefio, y un puntaje asociado a
cada criterio expuesto.

2.5.1.1 Tiempo de entrega. Este criterio es importante para la organizacion ya que
la puntualidad de la entrega del producto es vital para, evitar a trazos en la entrega
del producto al cliente, ademas de las mejoras propuestas es de gran magnitud que
el proveedor cumpla con este criterio, debido a esto se le asigné un 25%.

Cuadro 12. Calificacion criterio tiempo de entrega.

Nivel Puntos | Descripcion

Excelente 1 Entrega menor o igual a 15 dias
Bueno 2 Entrega entre 15 a 17 dias
Aceptable 3 Entrega entre 18 a 19 dias
Deficiente 4 Entrega igual o superior a 20 dias

Fuente: elaboracion propia
2.5.1.2 Calidad. Para la organizacion es vital la calidad de sus procesos analizando

principalmente las certificaciones que pueda tener el proveedor, para ello se le
asigno un porcentaje del 30%.
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Cuadro 13. Calificacion criterio de calidad

Nivel Puntos | Descripcion

Excelente 1 Certificaciones Iso e invima

Bueno 2 Certificacion del invima

Aceptable 3 En proceso de certificacion del Invima
Deficiente 4 Sin certificacion

Fuente: elaboracion propia

2.5.1.3 Servicio al cliente. Para este criterio se evallan, el apoyo y las garantias
que ofrezca en la producciéon el proveedor, permitiendo evaluar procesos del
producto, ademas de brindar la confiabilidad en el desarrollo de una relacién en la
cadena de valor, al permitir la recepcion de la materia prima, llevar inventarios y
contribuir a su reporte, para los procesos sugeridos, para ello se le asign6 un
porcentaje del 15%.

Cuadro 14. Calificacion criterio servicio al cliente

Nivel Puntos | Descripcion

Excelente 1 El proveedor tiene alta disposicion, en el recibimiento de
la materia prima y llevar el control del inventario

Bueno 2 El proveedor tiene media disposicién, en el recibimiento
de la materia prima y llevar el control del inventario

Aceptable 3 El proveedor tiene baja disposicion, en el recibimiento de
la materia prima y llevar el control del inventario

Deficiente 4 El proveedor no tiene la disposicién de recibir la materia

primay llevar el control del inventario
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2.5.1.4 Costos. Este criterio es de gran importancia para la empresa ya que le
permitird reducir costos en la tercerizacion de los productos, ademas de generarle
un aporte a ser competitivos en el mercado, para ello se le asign6 un porcentaje del
15%.

Cuadro 15. Calificacion criterio costos

Nivel Puntos | Descripcion

Excelente 1 Valor de produccion por 35 productos inferior o igual a
$630.000

Bueno 2 Valor de produccién por 35 productos entre $631.000 a
$675.000

Aceptable 3 Valor de produccion por 35 productos entre $676.000 a
$721.000

Deficiente 4 Valor de produccién por 35 productos entre $722.000 a
$767.000

Fuente: elaboracion propia
2.5.1.5 Facilidad de pago. De acuerdo a este criterio de vital importancia paa toca

empresa, en la facilidad de pagar por el servicio prestado, se le asigné un porcentaje
del 15%.
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Cuadro 16. Calificacion criterio facilidad de pago

Nivel Puntos | Descripcion
Excelente 1 Crédito a 30 dias
Bueno 2 Crédito a 15 dias
Aceptable 3 Crédito a 8 dias
Deficiente 4 Pago contra entrega

2.5.2 Matriz de puntaje. Para esto se desarrolla la calificacion para cada proveedor
sobre cada uno de los criterios establecidos, sobre la produccion de los productos
requeridos por la empresa.

Tabla 56. Matriz de puntaje para la produccion de productos

Cofarnat 2 2 1 2 1
LTDA

Vitrofarma 1 1 2 3 3
S.A.

Laboratorios 2 2 3 2 2
Ryan de

colombia

SAS

2.5.3 Modelo Objetivo. Basicamente se plantean dos ecuaciones entropia y
constante de suavidad con el fin de unificar los resultados para el modelo.

Ecuacion 9. Entropia de criterio

Ei = log Cn * (C1logC1 + C2logC2 + --- CnlogCn)

Fuente: Uamerica, repositorio. file:///C:/Users/andre/Downloads/102
6292917-2017-1-11.pdf. Consultado el 15 de marzo del 2018.
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Ecuacion 10. Constante de suavidad

Di=1-(E1)

Fuente: Uamerica, repositorio. file:///C:/Users/andre/Downloads
/1026292917-2017-1-Il.pdf. Consultado el 15 de marzo

del 2018.

Ecuaciénll. Modelos objetivo por criterio

Di

SO:ﬁ

Fuente: Uamerica, repositorio. file:///C:/Users/andre/Downloads
/1026292917-2017-1-Il.pdf. Consultado el 15 de marzo

del 2018.

Una vez aplicando la formula para cada uno de los criterios obtenemos la solucion

gue se evidencia en la Tabla 57.

Tabla 57. Modelo Obijetivo

Tiempo de entrega -2,52
Calida -2,52
Sericio al cliente -4,26
Costos -5,52
Facilidad de pago -4,26
Total

3,52
3,52
5,26
6,52
5,26
24,08

0,15

0,15

0,22

0,27

0,22
1

2.5.4 Triangulo de Fuller. Este proceso se basa en la comparacion de cada uno de
los criterios, establecido 1 si es igual 0 mas importante que el criterio comparado, Si
no se presenta esta condicion el valor es 0. Esta aplicacion se evidencia en la Tabla

58.
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Tabla 58. Triangulo de Fuller.

Tiempo de 1 0 1 1 0 3
entrega
Calida 1 1 1 1 1 5
Sericio al 0 0 1 0 1 2
cliente
Costos 0 0 1 1 1 3
Facilidad de 0 0 0 0 1 1
pago

Total 2 1 4 3 4 14

Fuente: elaboracion propia

2.5.5 Modelo subjetivo. El modelo plantea continuar con el desarrollo, teniendo
como base los resultados obtenidos en el triangulo de Fuller, el proceso se realiza
con el subtotal de los criterios, dividido por la sumatoria general de los criterios, con
el fin de obtener la participacion relativa (Sb).

Tabla 59. Modelo subjetivo

Tiempo de entrega 0,21

Calida 0,36
Sericio al cliente 0,14
Costos 0,21

Facilidad de pago 0,08

Total 1

2.5.6 Modelo definitivo. En esta parte del proceso se deben tomar los valores del
modelo objetivo y subjetivo, realizando la multiplicacion de estos dos factores se
logra el factor de participacion relativa (Sf) por criterio.
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Tabla 60. Modelo definitivo

Tiempo de 0,21

entrega 0,15 0,032 0,17

Calida 0,36 0,054 0,28
0,15

Sericio al 0,14 0,16

cliente 0,22 0,031

Costos 0,21 0,30
0,27 0,057

Facilidad de 0,08 0,09

pago 0,22 0,018

Total 0,191 1

Fuente: elaboracion propia

2.5.7 Factores de ponderacidon. Basicamente es el resultado del modelo definitivo
en el cual se representara en porcentajes con el fin de calcular la matriz relativa.

Tabla 61. Factores de ponderacion

Tiempo de entrega 17%

Calida 28%
Sericio al cliente 16%
Costos 30%

Facilidad de pago 9%

Fuente: elaboracion propia
2.5.8 Matriz de calificacion relativa. El desarrollo de esta matriz se basa en la

multiplicacion de los criterios de ponderacién por el puntaje obtenido inicialmente
por cada proveedor.
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Tabla 62. Matriz de calidad relativa

Cofarnat 30%

LTDA 0,34 0,56 0,16 0,6 0,09 1,75

1 0
\S/'tArOfarma 017 028 032 009 027 104 0%

Laboratorios 20%
Ryan —de 3, (056 048 06 018 2,16

colombia
SAS

Segun el analisis de la evaluacién de proveedores es importante para la empresa
analizar quien cumple con mayor requerimiento cada uno de los criterios
establecidos, es por esto que el laboratorio que ofrece mejores garantias para la
empresa es Vitrofarma S.A., pero hay que mencionar que su proveedor actual
Confarnat LTDA, lo sigue muy de cerca con un porcentaje del 30%, se puede
analizar que este laboratorio debe mejorar en sus certificaciones ya que es este
criterio que le permite a la empresa Vitrofarma lograr ser el mejor proveedor. Se
puede concluir que aplicando este método para la empresa Allen Pharma S.A.S.,
se mara mucho més facil reaccionar en situaciones donde desee alternar sus
proveedores ya que estos ofrecen garantias en las cuales se puede confiar, gracias
a ese modelo la empresa puede evaluar sus proveedores a nivel general en el cada
uno de los procesos organizacionales.

2.6 METODO DEL CENTRO DE GRAVEDAD

Consiste en un algoritmo de localizacién de una instalacién considerando otras
existentes, suele utilizarse para determinar la ubicacién de bodegas intermedias y
puntos de distribucion teniendo en cuenta las distancias que las separan.3*

Este método nos permite como bien se mencion6 anteriormente, ubicar un nuevo
centro de distribucién para la empresa Allen Pharma S.A.S., basicamente este
método es propuesto ya que la empresa, presenta varios retrasos en la entrega de
pedidos al cliente, ademas de la pérdida de clientes, estas ventas perdidas estan
reflejadas en un 65% el cual esta dividido por las localidades méas afectadas , este
porcentaje esta reflejado en el Ultimo afio, esto se obtuvo con el promedid del

34 Ingenieria industrial online. [En linea]. Disponible en:
https://www.ingenieriaindustrialonline.com/herramientas-para-el-ingeniero-
industrial/dise%C3%B10-y-distribuci%C3%B3n-en-planta/m%C3%A9todo-del-centro-de-gravedad/.
Consulado el 24 de marzo del 2018.
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namero de llamadas recibidas de pedios de clientes, despachados y entregados,
contra las llamadas recibidas y los pedidos no entregados por diversas
problematicas de la organizacion esto se evidencia en la Tabla 63.

Tabla 63. Porcentaje de pérdidas por localidad

Engativa 25% 12% 15% 13% 25%
Fontibon 4% 2% 3% 3% 12%
Bosa 6% 1% 4% 2% 13%
Usme 5% 3% 6% 1% 15%

Fuente: elaboracion propia

En muchas ocasiones se presentan devoluciones por la inconsistencia en los
pedidos, otro factor negativo, es la entrega del pedido dependiendo la ubicacion del
cliente y la hora de llamada de este, esto quiere decir que si el cliente esta ubicado
asi el centro o sur de la ciudad u occidente, y llama a las 12 del medio dia, el pedido
se programara para el siguiente dia por la mafiana, o si la demanda en el dia esta
elevada se reprogramara mucho mas tarde, en el peor de los caso se generan colas
de pedidos y la capacidad de entrega no logra la cobertura, por ello se pierden
cliente, o se generan conflictos por el incumplimiento de la programacién del pedido
y esto no es viable para una empresa que busca un crecimiento en el sector. Por
estos motivos tan cerios que simbolizan pérdidas econémicas y una mala imagen
del mercado, se desarrolld esta propuesta con el fin de cumplir los requerimientos
del cliente, y generar un alivio para los domiciliarios en la entrega.

Para construir este modelo se establecieron 3 criterios basicos, las coordenadas de
la distribuidora principal, coordenadas del proveedor de produccion y coordenadas
de las zonas mas afectadas en cuanto a clientes por la falta de entrega y
cumplimiento de pedidos. Para lograr encontrar la ubicaciéon mas afectada en la
ciudad de Bogota, se tomé el mapa y se ubicaron los puntos criticos, estos puntos
fueron determinados con las direcciones de los clientes méas frecuentes de la
empresa, con base a ello se establecié un punto clave en la ubicacion con el fin de
desarrollar el estudio.
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Imagen 2. Puntos criticos en la entrega de pedidos en Bogota
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De acuerdo a lo anterior la direccion escogida fue Cra. 77 #19-35, Bogota en esta
direccion es donde se puede centralizar los puntos criticos de entrega para la
empresa, a partir de esto convertimos las direcciones de proveedor, distribuidor y
cliente, a coordenadas con el fin de hallar, dénde se deba establecer el nuevo punto
de distribucion.

Para desarrollar este método lo realizaremos de la manera simple ya que por
volumenes varia mucho, debido a la entrega en diversas proporciones a lo largo de
la cadena de suministros, con base a esto se practico un promedio ponderado entre
las coordenadas con el fin de hallar las coordenadas del posible punto que pueda
ayudar en la ubicacion del nuevo punto de distribucion.

Tabla 64. Coordenadas de direcciones

Allen Pharma S.A.S -74.03754029999999 4.872877600000001
Centro empresarial Oxus

Km 1.5 via Chia- Cajica

Confarnat LTDA -74.1175791 4.5872899
Cl.33 Sur # 29-2

Punto critico de entrega -74.12873969999998 4.655090899999999
Cra. 77 #19-35, Bogota

Punto optimo -74,0940197 4,705086133

Fuente: elaboracion propia

Con base a los resultados obtenidos de las condenas, la ubicacién que es mas
apropiada para el nuevo punto de distribucion es Dg. 83b #77-2, Bogot4, en la
imagen 3 veremos el mapa con la localizacion sugerida. Para contribuir un poco
mas a la organizacion se realizé una busqueda de oficinas pequefias que permitiera
dar apertura, cotizando los arriendos de esta, con el fin de tener criterios
contundentes y un buen lugar por este sector planteado, basta aclarar que los
criterios de busqueda para la oficina fueron vias de importancia que conecten a la
ciudad y un facil acceso a ellas.
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Imagen 3. Ubicacion sugerida para nuevo punto de distribucién
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Estableciendo criterios basicos de busqueda para la empresa en cuanto a costos,
pero también logrando una ubicacion estratégica cerca al punto de coordenadas
obtenido, obtuvimos como resultado, trasladarnos un poco hacia el barrio minuto de
Dios, debido a su ubicacion y precio, la informacion de la oficina se presenta en la
Imagen 4.

Imagen 4. Oficina sugerida

~ Oficina en Arriendo
Bogota Minuto de Dios $ 650.000 ‘

[Qj 25,00 m* ]EB Sin Especificar fﬁ\ Bafos: 1 G5 Sin especificar ‘

Area Const.: Precio m?*: Estrato:
25.,00m? 26.000/m? 3
Estado: Antigliedad: Piso No:
Excelente 1a8afos 1£
Sector:

Minuto de Dios

Fuente: Fincaraiz.com. Consultado el 28 de Marzo del 2018

Ademas de ofrecer un buen precio por un espacio suficiente, para la organizaciéon
en general de los recursos cuenta con una gran ubicacion y conexién con vias
importantes en la ciudad.
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Imagen 5. Ubicacioén de la oficina
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Segun el analisis obtenido a lo largo de la aplicacion de este método, podemos
concluir gue con un nuevo punto de distribucién se podra lograr cumplir con los
tiempos de entrega prometidos al cliente, con ello se puede fortalecer el valor
agregado que la organizacion ofrece, ya que este servicio es puerta a puerta,
aplicando este criterio se pueden establecer nuevas estrategias de reorden de
entrega de pedidos. Basicamente se plantea que en esta ofician solo tenga acceso
los gerentes y el domiciliario, que seria la persona encarga de empacar los
productos y llevar un inventario, la programacion de los pedidos lo haria la persona
de servicio al cliente desde la oficina principal, con el fin de lograr la satisfaccién del
cliente.

Esta propuesta puede aliviar un poco la carga laboral de los domiciliarios ya que no
tendran que viajar hasta chia a recoger el producto para entregarlo posteriormente.

Con este método se plantea a futuro que la empresa genere un centro de
distribucion fuerte en Bogota y el que se encuentra a las afueras lidere la exploracién
del mercado municipal, con ello se lograr un reconocimiento de marca por cumplir
al cliente en el criterio mas impdértate justo a tiempo.
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2.7 PROPUESTA DE RASTREO A DOMICILIARIOS

Para la organizacion es importante realizar un control para sus domiciliarios, ya que
se presentan algunas inconsistencias en el proceso de entrega, para ser mas
exactos los retrasos en la entrega de los pedios, pero este indicador se puede
controlar llevando una supervision a los domiciliaros, ya que se presentaron casos
en los cuales los realizaban actividades personales y no se enfocaban en el trabajo
asignado, ademas de tener una vigilancia en la seguridad de los domiciliarios ya
gue esta tarea presenta un riesgo importante en la integridad humana.

Por estos factores antes mencionados se propone implantar un programa de GPS,
que permitird llevar a cabo el control deseado del domiciliario, ademas con esta
herramienta se podra tener una programacion mas veridica en los tiempos de los
pedidos.

En el proceso de busqueda de una empresa, nos basamos en referencias de
algunas empresas que manejan este tipo de programas y estableciendo criterios
como excelentes niveles de calidad, servicio al cliente, certificaciones vy
reconocimiento de referencias, el resultado que obtuvimos fue la empresa G4s
Colombia, esta empresa primero cuenta con experiencia en el mercado, desarrollo
de tecnologias, cobertura en varios plataformas digitales, entre otras. El servicio
cotizado en esta empresa fue el de monitoreo de sistemas de trasporte, para la
empresa se adecua perfectamente en los domiciliarios, este servicio cuenta con
caracteristicas claves que permiten un manejo sencillo de la herramienta, ademas
de la importancia de un costo competitivo en el mercado, esto siendo una gran
empresa, en el Cuadro 17.

Cuadro 17. Servicios de cotizacion.

Seguimiento satelital

Aplicacién para moviles

Cobertura 24/7

Servicios técnicos

Capacitacion para la plataforma
Notificaciones de recorrido en tiempo
real

Informes de recorrido

Instalaciones gratuitas

Servicios adicionales como seguros
para maquinaria o personal

Caracteristicas del servicio
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Base a estos beneficios propuesto por la empresa G4S, se procedié a cotizar el
costo de cada una de estas actividades mensual, el resultado fue de $60.000
mensual, este valor es muy conveniente y bueno para una empresa que cuenta con
certificaciones, estandarizacion en sus actividades, y grandes tecnologias. Cabe
mencionar un poco al detalle algunos de los servicios importantes de esta
herramienta, en primer lugar nos permite realizar un seguimiento en tiempo real del
domiciliario en la entrega del pedido, esto a través de su plataforma digital que
rastrea un chip que se instala a la bateria del vehiculo, esta herramienta es
fundamental para el seguimiento de esta actividad, otro servicio destacable es él
envio de alertas por algun incidente o por la activacion del boton de péanico, esto
permite reaccionar si llega a pasar algun accidente, que involucre al domiciliario, en
general los servicios de esta empresa son impecables por un valor justo a la
capacidad de pago de Allen Pharma S.A.S..

Por ello se le recomienda a la organizacion utilizar este recurso, permitiéndole seguir
Su proceso centimetro a centimetro, asegurando una calidad en el servicio de
entrega y en cada uno de sus procesos, esta propuesta pretende resolver las
necesidades del gerente expuestas desde el planteamiento del problema, y resolver
las quejas de los clientes y principalmente en minimizar tiempos de entrega e
organizar esta area, ademas de la busqueda del mejoramiento continuo ya que se
plantea a futuro que el cliente pueda usar una herramienta, que le informe el estado
de su pedido, tiempo de entrega, y productos enviados, todo ello se puede lograr
con la aplicacién de ideas y un aporte financiero.

2.8 LOCALIZACION

Se refiere directamente en la ubicacién donde se llevara a cabo el estudio de la
restructuracion, es este factor se estudiara la macro y micro localizacion; de modo
que ayudara a establecer criterios veridicos de la existencia de la empresa, ademas
del entorno en que se encuentra con el objetivo de analizar si su ubicacién resulta
siendo estratégica.
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2.8.1 Macro localizacién. El desarrollo del trabajo de grado se llevara a cabo en la
empresa Allen Pharma S.A.S., ubicada en Chia, del departamento de
Cundinamarca, es notorio que la expansion de la industria se ha movido hacia esa
zona, es por ello que se encuentra en un sector industrial, ademas de estar muy
cerca a la Sabana de Bogota en donde se mueve gran parte de la manufactura
agricola; cabe resaltar que a pesar de la distancia con la ciudad de Bogota tiene
vias alterna que permiten un facil ingreso a la ciudad, tanto por la autopista norte,
como la Calle 80 y la Calle 13, ademas de la cercania con los municipios tales como:
Cajica, Chia, Zipaquira, entre otros., quienes le permitiran una expansion en el
mercado de la organizacion. Cabe sefialar que por esta zona se encuentra la nueva
zona franca contribuyendo de esta forma al crecimiento en el area que esta
ubicados. Asi mismo, el apoyo por parte de la Alcaldia de Chia la cual desea una
expiacion econOmica con empresas, encargadas de traer para el municipio un
aporte en empleo y desarrollo en infraestructura tecnoldgica y fisica; gracias a esto,
hay ciertos beneficios para las organizaciones como ayuda en la expiacion en el
mercado, alianzas estratégicas que cooperan con un desarrollo organizacional,
entre otras caracteristicas destacables.

En general la organizacion tiene una excelente ubicacién ya que tiene un gran
campo de accion a futuro con la expansion de las empresas de esta zona, ademas
de tener un crecimiento del mercado a los municipios que limitan con la capital del
pais. Un aspecto negativo para la organizacion respecto a la ubicacién, es que gran
parte de su volumen de venta proviene de la ciudad de Bogota, esto quiere decir
que el tiempo de los pedidos se puede duplicar a causa de la distancia y a problemas
viales en ciertas horas del dia en los diversos canales de acceso a la ciudad. Es por
esto que se realizd una sugerencia de tener un punto de distribucién dentro de la
ciudad de Bogota y asi facilitar la entrega a sus cliente minimizando tiempos y
recorridos.
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2.8.2 Micro localizacion. Allen Pharma S.A.S., tiene su principal punto de
operaciones en el municipio de Chia, en la Sabana de Bogot4 a 1.5 Km via Chia,
limita al norte con los municipios de Sopo, Cajica; al oriente limita con Tabio, Tenjo,
Cota; al sur limita con Bogota, y finalmente al occidente limita con la calera, esto se
podra evidenciar en la Imagen 6.

Imagen 6. Mapa de chia
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Fuente: Alcaldia de chia

La ubicacion de la empresa en este municipio es estratégica. Puesto que esta
ubicada cerca al centro comercial Fontanar, esto le permite tener una apertura en
el mercado, ademas de contar con herramientas bancarias, logisticas a la mano; es
importante conocer la ubicacion exacta de las oficinas de la organizacion las cuales
se evidencian en la Imagen 7. Cabe resaltar que es vital que la organizacioén ubique
un centro de distribucién para la ciudad de Bogota con el fin de garantizar el
cumplimento de sus pedidos a cada uno de sus clientes.
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Imagen 7. Localizacion en Chia de Allen Pharma S.A.S.
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2.9 DISTRIBUCION EN PLANTA

Es la reubicacién y colocacién ordenada de cada uno de los medios industriales que
participan de manera directa e indirecta de los procesos de la organizacion, en este
factor se ven involucrados: maquinas, materias primas, productos, mesas, sillas,
entre otras. Todo ello, apoya al desempefo de las tareas designadas a cada
integrante de Recursos Humanos en el proceso designado. Teniendo claro estos
elementos se hace necesario desarrollar los planos actuales de la empresa
buscando la restructuracion y distribucion del espacio, permitiendo de esta manera
la optimizacion de los procesos y eficiencia operacional. Es de anotar que la
empresa Allen Pharma S.A.S. en la actualidad no cuenta con planos estipulados,
por este motivo se realiza una propuesta que lleve a un mejor funcionamiento
organizacional.

2.9.1 Distribucion de planta actual. Para lograr un desarrollo actual en la
organizacion se debe: establecer el area de la oficina en la que se encuentran, lugar
donde se lleva a cabo cada una de las operaciones; todo esto con el fin de
determinar la ventaja de mejoramiento en la busqueda de una mayor eficiencia.

Plano 1. Distribucion de planta actual de Allen Pharma S.A.S.

Sala de Juntas

Oficina de Operaciones

. ENDMD |
1\/ H Oficina de Gerencial
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Q &

v

‘ Area : 57 m? Elaborado por:

Ph%ll-}%g Jhonatan Pardo
Escala: 1:50 Fecha: 17/04/2018 Aprobado por:
Francisco Diaz
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El plano actual de la oficina esta divido en 4 areas principales en las que se
establece los procesos organizacionales. Primero, se describe la oficina de gerencia
donde esta ocupada por el gerente de la empresa, este espacio es bastante amplio
dado que alli se realizan las negociaciones y otras actividades para las cuales es
necesario este espacio. Segundo, se hace notar el area de operaciones donde se
recibe la llamada de los clientes y se atiente el pedido que se desea, posteriormente
se dirige a la bodega para alistarlo y finalmente enviarlo al cliente a través de los
domiciliarios.

Finalmente, el espacio de la sala de juntas, en ella se celebran las reuniones con
los miembros de la organizacion para establecer metas y objetivos, pero en este
espacio se evidencia que los recorridos de alistamiento de los productos son
prolongados, porque se tiene que dirigir hasta la bodega, lo cual alarga el proceso
y se evidencia perdida de llamas de clientes mientras se realiza esta accion, es por
esto que esta area sea susceptible a mejoras.

2.9.2 Distribucidén en planta propuesta. A lo largo del trabajo realizado para Allen
Pharma S.A.S., se realizan mejoras que ayuden al funcionamiento en cada uno de
Sus procesos organizacionales; por ello se plantea una propuesta de reubicacion de
la bodega con la oficina de operaciones y reubicando la sala de juntas a la zona de
la bodega, buscando optimizar los recorridos de la persona encargada de organizar
el pedido al domiciliario.

Con esto, evitar la pérdida de llamadas de los clientes debido a que la persona que
recibe las llamadas de los clientes se encarga de preparar el pedido, esto quiere
decir, que esta persona debe realizar un recorrido hasta la bodega de producto
terminado para cumplir con el pedido del cliente, llevando esto en muchas ocasiones
a la pérdida de llamadas de los mismos, generando pérdidas monetarias para la
empresa. Es por este motivo que se realiza una propuesta de renovacion de los
espacios para la organizacion accediendo a la reduccién de recorridos y
aprovechamiento de los tiempos entre las distintas actividades. Para esto se
presenta en el Plano 2., la respectiva propuesta.
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Plano 2. Distribucion de planta propuesta para Allen Pharma S.A.S.
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2.10 SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO

La seguridad en el trabajo es uno de los aspectos vitales y con mayor importancia
para toda organizacién, puesto que ayuda a reducir y evitar todo tipo de
accidentalidad para el talento humano que esta vinculado con la misma. Por lo
anterior, es de obligatoriedad la implementacion de sefiales que el personal pueda
captar como una referencia para evitar cometer errores en procedimientos que
provoque algun dafio ocasional, ademas de evitar enfermedades laborales que
puedan afectar en primer lugar al personal y por consiguiente a la empresa. Por este
motivo se realiza una propuesta de seguridad y salud en el trabajo que le pueda
ayudar a Allen Pharma S.A.S., cabe sefalar que la empresa en la actualidad no
tiene implementada ninguna normativa de seguridad y salud en el trabajo, teniendo
claro esto se procede a proponer ciertos criterios que sean de uso para la empresa
con el fin de mitigar a futuro accidentes o enfermedades laborales.
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Para establecer criterios claros en la realizacién de un plan de seguridad y salud en
el trabajo es necesario ejecutar y desarrollar, objetivos y estrategias que le permitan
a la organizacion tener claro cada uno de los procesos a desarrollar para prevenir
cualquier tipo de accidente; es por esto, que se sugiere a la empresa un plan de
seguridad y salud en el trabajo de acuerdo a las caracteristicas de la empresa, lo
cual permita llevar a cabo de manera eficiente este plan propuesto.

Cuadro 18. Plan de seguridad y salud en el trabajo
PLAN DE SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO A ALLEN PHARMA S.A.S

. Version: 1
PhAllc—’m
Si Realizado por : Jhonatan Andres Pardo Ariza
Elementos Documentos
Identificacion de peligros y | Guia técnica | Matriz de evaluacién de
evaluacion de riesgos Colombiana GTC 45 riesgos

Decreto 614 de 1894: Bases para la administracion de
la salud ocupacional

Resolucion 1016 de 1989: Organizacion vy
funcionamiento del plan de seguridad ocupacional

Resolucion 2013 de 1986: COPASO
Requisitos legales

Decreto 1281 de 1994 = Actividades de alto riesgo

Decreto ley 1295 de 1995 = Organizacion vy
administracion de los riesgos profesionales

Resolucién 1401 de 2007: Investigacion de accidentes
en el trabajo

Identificar y establecer los riegos que pueden sufrir los
trabajadores, realizando campafas de prevencion,

Objetivo con el fin de garantizar salud y bienestar para cada
uno de los trabajadores
Desatrrollar el plan de capacitacion

Capacitacion Capacitacion en el puesto de trabajo

Registro de capitacion

Evaluacién de capacitacion
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Cuadro 18. (Continuacién)

Controles

Procedimiento de la labor

Estandares de seguridad

Control de operacion

Permiso de trabajo

Lista de chequeo y verificacion

Emergencias

Planes de contingencia y de emergencia

Monitoreo y desempefio

Indicadores de medicién

Incidentes y accidentes

Procedimiento de control y reporte con ARL

Reporte de investigacion

responsabilidad

Auditorias Auditoria interna

Informe de auditorias internas
Revision Profesional de seguridad y salud en el trabajo
Estructura de | Matriz de responsabilidades

Fuente: elaboracion propia

Gracias al plan establecido anteriormente se podra tener una organizacion mas
clara al momento de saber: (Como se debe actuar en ciertas situaciones que
puedan poner en peligro la seguridad de los trabajadores?, pero para tener un mejor
control sobre este plan es necesario realizar una matriz de responsabilidades, con
el propésito de empoderar a cada uno de los miembros de la organizacion, y asi dar
un parte de tranquilidad a la estructura organizacional. En el Cuadro 19., se muestra
la matriz de responsabilidad donde especifica los miembros y sus respectivas

funciones.
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Cuadro 19. Matriz de responsabilidades

ACTIVIDADES | GERENTE | GERENTE DE VISITADOR TIEMPO
GENERAL | OPERACIONES MEDICO DE
ESPECIALISTA | ANALISIS
Comité de | Se encarga Cada tres
seguridad y | de convocar meses
salud
ocupacional
Informe Valida Desarrolla Semanal
semanal
Identificacion Aprueba vy | Desarrolla y | Desarrolla y | Mensual
de los riesgos | dispone del | difunde difunde
cumplimento
Procedimientos | Aprueba vy | Difunde Valida Mensual
de puestos de | dispone del
trabajo cumplimento
Analisis de Revisa y | Revisa Mensual
trabajo seguro aprueba
Equipo de Solicita y | Mensual
proteccion proporciona
personal

Fuente: elaboracion propia

Finalmente se podrd aplicar el plan en general, ya que se establecieron las
responsabilidades para que se cumpla y controle de la mejor manera cada uno de
los factores propuestos, esto le dard un aporte a la organizaciébn en materia de
seguridad y salud en el trabajo fundamentalmente para proteger cada uno de los

trabajadores.
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2.10.1 Seializacion. Estan disefiadas con el fin de identificar los posibles peligros
para los trabajadores, de tal manera que se eviten accidentes que puedan provocar
heridas que afecten la salud de cada uno de los miembros de la organizacion, es
vital que estas sefiales sean ubicadas en lugares estratégicos, donde sean de facil
acceso visual, ademas de llamar la atencion de los transeuntes en las diferentes
areas de la organizacion. Cabe resaltar que la empresa en la actualidad no tiene la
sefalizacion, es por este motivo que se realiza la propuesta en la que se aplica el
método que garantizara una proteccion mas eficiente y adecuada para todos los
miembros de la empresa. En el Cuadro 20., se ensefan las sefalizaciones que se
adaptan para Allen Pharma S.A.S.

Cuadro 20. Sefializacion para Allen Pharma S.A.S

TIPO SIGNIFICADO SENALES OBSERVACION
NECESARIAS
Nivel de ruido alto,

€S necesario esta
sefial en las areas
de recepcion de
lamadas de los

NIVEL ELEVADO .
DE RUIDO clientes.

Sefales Indica riesgo o
Preventivas peligro sobre la Riego de alto

accion realizada voltaje, esta sefal
es necesario
debido al uso de
equipos

electrénicos

PELIGRO
ALTO VOLTAJE

Estas sefiales son
% necesarias para
Indican las que los

Sefales acciones que no trabajadores
. . PROHIBIDO
Reglamentarias | se deben realizar FUMAR lleven a cabo cada
en el éarea de una de las
trabajo actividades

"::";:_m;“ designadas
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Cuadro 20. (Continuacioén)

TIPO SIGNIFICADO SENALES OBSERVACION
NECESARIAS

Son vitales estas
@ sefiales ya que
'y guian en caso de
| emergencia al

PRIMEROS i SALIDA
; personal por las
RUTA DE salidas mas

seguras, ademas
de ensefar donde

Ino_llcar_u, la se encuentran los
Sefales de ublc_amon de I(cj)s instrumentos de
. equipos e ;
Emergencia quip emergencia.

emergencia y las
diferentes rutas de
evacuacion.

o

VTIATAD PULSADOR
XTINTOR

Fuente: elaboracion propia
Para lograr evidenciar de manera veridica es necesario realizar el plano de la oficina

con las sefales necesarias, para la ayuda de la seguridad de los trabajadores, esto
se evidenciara en el Plano 3.
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Plano 3. Sefalizacion para Allen Pharma S.A.S.
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2.10.2 Ergonomia. Es el estudio del trabajo en relacion con el entorno en que se
lleva a cabo (el lugar de trabajo) y con quienes lo realizan (los trabajadores). Se
utiliza para determinar cémo disefiar o adaptar el lugar de trabajo al trabajador a fin
de evitar distintos problemas de salud y de aumentar la eficiencia.®® Teniendo claro
cada uno de los procesos de la organizacion es vital realizar un estudio ergonémico,
el cual les facilite a los trabajadores sus posturas, la forma adecuada de realizar los
procesos, en general lo que se desea es buscar la comodidad de cada uno de los
integrantes de la organizacion.

Para realizar este estudio se estableceran dos posturas que son: la que se refleja
en la carga laboral para cada uno de los trabajadores, se tendra en cuenta las
actividades realizadas por la persona ya sea de pie o sentada, donde se establecen
la duracion de la tarea, el nUmero de repeticiones y, el analisis de cada uno de estos
factores plantea realizar mejoras y correcciones que le den una mejor calidad de
vida a los trabajadores, esto se evidenciara en el Cuadro 21.

35 Organizacion internacional del trabajo. [En linea]. Disponible en:
http://training.itcilo.it/actrav_cdrom?2/es/osh/ergo/ergoa.htm. Consultado el 16 de abril
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Cuadro 21. Evaluacién ergondémica actividad realizada de pie

Actividad: Alistamiento de pedio para envié al cliente

Localizacion: Bodega

Factores de Riesgo

Indicadores

Exposicion

Sl NO

Observaciones

Altura de la cabeza

La altura del espacio
es adecuada para el
personal alto

Existen objetos a la
altura de los ojos, que
permita la facilidad al
trabajador

Altura de los hombros

Existen objetos por
encima de los hombros
gue se utilicen a
menudo

Los stand de
almacenamiento estan
localizados en la altura
de hombros y cintura

Se recomienda
obtener stand que
estén a la altura de
la trabajadora y no
tenga que realizar
sobre esfuerzos

Alcance de los brazos

El producto  esta
situado lo méas cerca al
alcance de los brazos

Los materiales de uso
recuente estan cerca
del cuerpo y frente a el

Se recomienda
obtener stand que
estén a la altura de
la trabajadora y no
tenga que realizar
sobre esfuerzos

Altura de la mano

Los productos que se
manipulan estan a la
altura situada entre las
manos

Longitud de piernas

Cuenta con espacio
para estirar sus piernas
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Cuadro 22. Evaluacion ergondémica actividad recepcion de llamadas sentado

Actividad: Recepcion de llamadas de clientes

Localizacion: Bodega

Factores de Riesgo

Indicadores Exposicion Observaciones
Sl NO

La  ubicacion  del X

teclado y mouse es

adecuado

La silla cuanta con X Se recomienda

caracteristicas adquirir  silla que

ergonoémicas aseguren una mejor
postura y evite
enfermedades
laborales

En el entorno la luz es X

la adecuada

Cuenta con soporte de X Es necesario adquirir

apoyo de pies descansa pies, con
el fin de permitir el
descanso de estos
tras largas horas
sentados

Se realizan pausas X Se recomienda

activas realizar jornadas
diarias de pausas
activas durante 5
minutos

Fuente: elaboracion propia

Es fundamental para la empresa, realizar y aplicar estas sugerencias, ya que le
permitird mejorar en aspectos en la salud de sus trabajadores; ayudando en cierta
manera a la eficiencia de la productividad de sus trabajadores evitando fatigas por
malas posturas, e incluso evitar quedarse dormido por esta misma problematica.

Ademas, Alle Pharma S.A.S., no cuenta con estos sistemas, es de gran importancia
qgue inicie con la aplicacion y asi en un futuro no muy lejano podra prevenir
incidentes y enfermedades laborales que puedan afectar al trabajador y a la

organizacion.

165




Cuadro 23. Evaluacion ergonémica al Gerente

Gerente general y sub gerente

Localizacion: Bodega

Factores de Riesgo

Indicadores

Exposicion

Sl

NO

Observaciones

La  ubicacion  del
teclado y mouse es
adecuado

La silla cuanta con
caracteristicas
ergonoémicas

Se recomienda
adquirir silla que
aseguren una
mejor postura y
evite

apoyo de pies

enfermedades
laborales

En el entorno la luz es X

la adecuada

Cuenta con soporte de Es necesario

adquirir descansa
pies, con el fin de
permitir el
descanso de estos
tras largas horas
sentados

Se realizan
activas

pausas

Se recomienda
realizar jornadas
diarias de pausas
activas durante 5
minutos
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2.10.3 Antropometria. Es la disciplina que describe las diferencias cuantitativas de
las medidas del cuerpo humano y estudia las dimensiones considerando como
referencia las estructuras anatomicas, esto es, que nos ayuda a describir las
caracteristicas fisicas de una persona o grupo de personas, y sirve de herramienta
a la ergonomia con la finalidad de adaptar el entorno a las personas. La
antropometria puede ser estatica o dindmica, la primera es el estudio de las medidas
estructurales del cuerpo humano en diferentes posiciones sin movimiento y segunda
corresponde al estudio de las posiciones resultantes del movimiento y esta ligada a
la biomecanica.®

Para el analisis de la antropometria es necesario analizar las dos posturas mas
concurridas en la organizacion, en las cuales se establecieron ciertas
recomendaciones que les permitiran a los trabajadores tener correctas y adecuadas
posturas que mejoraran su calidad de vida. Esto se evidenciara en los Cuadros 24.,
y 25.

36 Universidad Escuela de Ingenieros. [En linea]. Disponible en:
https://www.escuelaing.edu.co/uploads/laboratorios/2956_antropometria.pdf. Consultado el 16 de
Abril
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Cuadro 24. Dimensiones antropométricas puesto de trabajo de pie

postura de la imagen es
muy concurrida en la
empresa, estas
posiciones se realizan
cuando se procede a
realizar el alistamiento
del pedido del cliente,
estas acciones se
realizan en el stand para
lograr alcanzar cada uno
de los productos.

Posicion Descripcion Dimensiones
recomendadas
La descripcion de la|Para la realizacion de

estas actividades es
importate la distancia, por
ello se recomienda una
medida de 224.8 para
hombre y 213,7 para
mujer.

La descripcion de la
postura de la imagen es
muy concurrida en la
empresa, estas
posiciones se realizan
cuando se procede a
realizar el alistamiento
del pedido del cliente,
estas acciones se
realizan en el stand para
lograr alcanzar cada uno
de los productos.

Para la realizacion de
estas actividades es
impoértate la distancia, por
ello se recomienda una
medida de 89.8 para
hombre y 80,5 para
mujer.

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 25. Dimensiones antropomeétricas puesto de trabajo sentado

Posicién

Descripcion

Dimensiones
recomendadas

".
15
I

m‘,". .

Esta labor es la mas
frecuente en la
organizacion, por parte
del gerente sub gerente,
servicio al cliente, es
por esto que se analiza
una de las posturas mas
importantes, ya que
esta se prolonga por
varias horas, ademas
contiene factores
adicionales como el
teclado y la pantalla del
pc, por ello es
fundamental  analizar
esta postura

Se recomida utilizar
descansa pies con el fin
de brindarle una

comodidad al
trabajador, se
recomienda para

hombre y para mujeres
un espacio de 70 cm,
para la movilidad, se
recomienda para los
hombres y codos formen
un angulo de 90°, se
sugiere un soporte con
el fin de ayudar a
mantener este angulo, la
distancia de la pantalla
del pc debe esta a 85,3
cm, y finalmente la
altura de la silla debe
tener 95 cm de altura, lo
cual permitira una muy
buna postura.

Fuente: elaboracion propia

Se puede concluir que con las mejoras y recomendaciones sugeridas para la
empresa con la intencion de evitar malas posiciones y graves consecuencias como
enfermedades laborales; aplicando esto se puede mejorar la calidad de vida de cada
uno de los trabajadores, ademas de lograr establecer cada una de estas
herramientas a causa de que no se cuenta con ello en la actualidad. Es vital
establecer condiciones ideales que le faciliten las labores designadas a los
colaboradores, buscando una mayor eficiencia en cada uno de los procesos

actuales.
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2.11 IMPACTO AMBIENTAL

Es importante analizar y estudiar el comportamiento de la organizacién con el medio
ambiente, con el fin de estructurar mejoras que beneficien a todo el ciclo de la
cadena de valor de la organizacion, para ello es notorio realizar un analisis de como
es el funcionamiento de la organizacién y en este aspecto evidenciar como afecta
al medio ambiente al realizar sus procesos, ello se desarrolla con el fin de lograr
unas mejoras las cuales lleven un mejoramiento y progreso para la empresa, y
principalmente para el medio ambiente.

Allen Pharama S.A.S., es una empresa que se dedica a la distribucion de
medicamentos nutraceticos y alopaticos, en donde estos productos se producen por
un proveedor especializado con laboratorio, basicamente la empresa realiza
pedidos con el fin de satisfacer su demanda, en todo este proceso se han tenido
situaciones en las cuales el producto no se vende y se tiene que desechar, esto en
primer lugar genera pérdidas para la empresa y a su vez genera un dafio al medio
ambiente ya que no se sigue un protocolo de desechos de producto. Es por estos
motivos que se realiz6 una investigacion con el fin de brindarle una ayuda a la
empresa en este sentido, que le permita tener una tranquilidad en cuanto a la
falsificacion de productos y comercializacion de estos, ademas de tener un fuerte
compromiso con el medio ambiente al disminuir desechos y contaminacion.

2.11.1 Criterios ambientales para el deterioro de los medicamentos. El reciclaje
de medicamentos es de suma importancia debido a que evita la falsificacion y
adulterio de los mismos, contribuyendo asi al mantenimiento y preservacion del
medioambiente. Del mismo modo cabe resaltar la ayuda ecologia como medio focal
para la contribuciéon a un progreso en las vidas de las personas, puesto que, la
caducidad de estas sustancias por su carga quimica atenta contra la salud, el medio
ambiente, la salubridad y, el buen uso y comportamiento de las leyes establecidas
por cada uno de los Estados por la no proliferacion de practicas indebidas con el
tratamiento de los medicamentos.

En el caso de Colombia se hace presente una entidad llamada “Punto Azul” que
surge como iniciativa de la Industria Farmacéutica (laboratorios nacionales y
multinacionales), para gestionar el Programa de Posconsumo de Medicamentos
Vencidos que antes lideraba la Camara Farmacéutica de la ANDI, a través de la
cual los laboratorios dan cumplimiento a la Resolucion 371 de 2009. ¥ La
recoleccion de los medicamentos se lleva a cabo por un operador logistico quién
tiene la responsabilidad de responder e impedir el contrabando de medicamentos
igual que su falsificacion y el mal uso de estos.

87 Punto azul. [En linea]. Disponible en: http://puntoazul.com.co/quienes-somos/. Consultado el 17
de Abril del 2018
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Luego de ello, se llega al plano en el cual empresas llevan un proceso de separacion
(metal, pastillas, carton, envases, etc) para finalmente convertirla en energia
alternativa y combustible.

Del mismo modo, se puede llevar un proceso de incineracion para medicamentos
homeopaticos que debe ser seguida por una empresa contratante autorizada por la
Secretaria del Medio Ambiente y Recursos Naturales (SEMARNAT) que cumpla con
el Procedimiento Normalizado de Operacion (PNO); los cuales son documentos que
contiene las instrucciones necesarias para prevenir irregularidades en las diferentes
actividades que se efectuan, convirtiéendose en pilar del buen funcionamiento
homeopatico.

2.11.2 Marco legal. Colombia es uno de los paises que ratifico el tratamiento de los
medicamentos y envases al llegar a la Ultima etapa de su vida util, un claro ejemplo
de esto se hace visible en la RESOLUCION No. 0371 del 26 de Febrero de 2009
Por la cual se establecen los elementos que deben ser considerados en los Planes
de Gestion de Devolucion de Productos Posconsumo de Farmacos o Medicamentos
Vencidos®, igualmente se crea la RESOLUCION 4143 DE 2012 (diciembre 7)
establece el reglamento técnico sobre los requisitos sanitarios que deben cumplir
los materiales, objetos, envases y equipamientos plasticos y elastoméricos y sus
aditivos, destinados a entrar en contacto con alimentos y bebidas para consumo
humano en el territorio nacional. *° Seguido a ello, se llega al Marco Legal Sistemas
de Recoleccion Selectiva y Gestion Ambiental, en el cual la LEY 99/93 Art. 5. No.
10. Determina las normas ambientales minimas y las regulaciones de caracter
general sobre medio ambiente. 4t DECRETO 2811/1974. Art. 38. Por razén del
volumen o de la calidad de los residuos, las basuras, desechos o desperdicios, se
podra imponer a quien los produce la obligacion de recolectarlos, tratarlos o
disponer de ellos, sefialandole los medios para cada caso.

Este marco legal va de la mano con un seguimiento por parte del ministerio de
ambiente, el cual realizara auditorias en las cuales se analizaran cada uno de los
procedimientos para lograr un bien desechos de los medicamentos vencidos,
ademas de la cooperacion de la organizacion, al trasmitir el mensaje de como
desechar las productos médicos vencidos o en malas condiciones.

38 Scribd. [En linea). Disponible en:  https://es.scribd.com/document/316691618/FARMACIAS-
HOMEOPATICAS-pdf. pp. 360. Consultado el 17 de Abril del 2018

39 MINAMBIENTE [En linea]. Disponible en:  http://www.minambiente.gov.co/index.php/component
/content/article/545-plantilla-asuntos-ambientales-y-sectorial-y-urbana-sin-galeria-
41#resoluci%C3%B3n. Consultado el 17 de Abril del 2018

40Alcaldia de Bogota. [En linea]. Disponible en: http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/
Normal.jsp?i=50951. Consultado el 17 de Abril del 2018

4“lFenalco. [En linea]. Disponible en: http://www.fenalco.com.co/sites/default/files/memorias/gondola
2016/LUIS%20FERNANDO%20MACIAS/LUISFERNANDOMACIAS.pdf . Consultado el 17 de Abril
del 2018
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2.11.3 Programa de pos consumo de residuos. Es una de las estrategias
promovidas por El Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible que tiene como
tarea la gestion ambiental adecuada de los residuos pos consumo con el fin de que
sean sometidos a sistemas de gestion diferencial y evitar que su proceso de
degradacion se realice de manera conjunta con los residuos de origen doméstico.*?

Teniendo como fundamento, la responsabilidad del productor al momento de
comprometerlo como creador de canales para la devolucién de residuos pos
consumo, permitiendo esto la correcta ejecucion de dichos productos preparados a
mantener un procedimiento diferente para su mayor aprovechamiento. Todo ello ha
sido posible a través de alianzas y acuerdos de concertacion establecidos con los
fabricantes e importadores para la recoleccion y gestion ambiental adecuada.

“MINAMBIENTE [En linea]. Disponible en:  http://www.minambiente.gov.co/index.php/component/
content/article/28-plantilla-asuntos-ambientales-y-sectorial-y-urbana#programa-posconsumo-de-
residuos. Consultado el 17 de Abril del 2018
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Cuadro 26. Obligaciones generales

CADENA

OBLIGACIONES

Productores

* Formular y presentar el Plan

* Alcanzar metas

 Poner puntos de recoleccion vy
asegurar que sean adecuados.
*Garantizar que el transporte y la
gestibon cumplan con legislacion
ambiental vigente.

*Desarrollar y financiar campanas de
divulgacion

Distribuidores y comerciantes

» Formar parte de los planes propuestos
« Aceptar devolucion (cuando
suministren para la venta)

* Informar sobre puntos de recoleccion
* Disponer, sin costo alguno un area
para los puntos de recoleccién

» Garantizar la seguridad de los puntos
de recoleccion.

» Apoyar campafas de divulgacion
*Diligenciar planillas de registro de
recoleccion.

Consumidores

* Retornar y entregar las llantas en los
puntos de recoleccion.

« Seguir
seguro.

instrucciones de manejo

Autoridades municipales y ambientales

*Fomentar el
valorizacion

aprovechamiento vy

*Apoyar programas y campafias
establecidos por los productores.

Fuente: Fenalco. Disponible en: http://www.fenalco.com.co/sites/default/files
/memorias/gondola2016/LUIS%20FERNANDO%20MACIAS/LUIS

FERNANDOMACIAS.pdf
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Este estudio muestra una gran claridad con el fin de lograr realizar correctos
procedimientos con el fin de tratar los medicamentos vencidos o en malas
condiciones, ademas de evitar copias a la marca en su receta y productos, ello
permite tener mas nocion de los diversos apoyos que da el estado frente a este
aspecto tan importante para el sector farmacéutico.

2.11.4 Plan de manejo ambiental. Este plan permite indagar en los diferentes
detalles que impactan directamente en la afectacion del medio ambiente, con el fin
de establecer diversas estrategias que mitiguen contaminacion o dafio al medio
ambiente, es importante identificar el sector en el cual se encuentra la empresa e
identificar sus propias problematicas, es importante establecer indicadores que
permitan evaluar la gestion realizada frente a la problemética. Es por ello que para
Allen Pharma S.A.S., es de vital importancia realizar un plan de manejo que permita
dar solucion a sus principales debilidades frente al ambiente, teniendo en cuenta
ello cabe mencionar que uno de los principales problemas de la empresa es el
desecho de productos vencidos, ya que muchas veces por la falta de un prondsticos
establecido se llegan a desechar diversos productos, de manera inadecuadas que
posteriormente llevan a la contaminacién del ambiente, y a un desprestigio de
marca, por lo anterior es necesario establecer un plan que ayude mitigar esta
problematica.
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Cuadro 27. Plan de manejo ambiental.

energia
eléctrica

5%, el uso de
energia en la
oficina.

Factor Aspectos Objetivo Acciones Correctivas
Ambiental Ambientales Ambientales
Fisica Consumo de | Disminuir en un | Es vital para la empresa la utilizacién

de la energia, pero es desperdiciada,
ya que se dejan encendido equipos
gue no son utilizados, o al cierre de
la oficina se dejan encendidos,
ademéas del mal uso de las luces, ya
que la oficina tiene gran entrada de
luz natural, y muchas veces se omite
que este recursos ayuda en la
ejecucion de las tareas. Por ello se
propone que los equipos cuando no
estén en uso, sean colocados en
modo, suspender con el fin de
disminuir el consumo, se le podra
realizar un seguimiento atreves de la
red de la oficina. Para reducir el
consumo de luz innecesaria, es
prudente  sugerir horarios de
encendido y apagado de switch,
teniendo en cuenta los horarios de
mayor luz ambiental.

Contaminacion
con residuos
solidos

Establecer
metodologia
correcta de
evacuacion de
producto
vencido

En muchas ocasiones la empresa,
tiene que evacuar producto vencido
0O que no cumple con los
requerimientos, y la forma de realizar
no es la adecuad, es por ello que se
propone aplicar al convenio del
sector farmacéutico con la empresa
Punto Azul, la cual se encarga de
recoger los productos vencidos y
darle un correcto proceso de
desvinculacion del mercado,
garantizando seguridad para el
cliente y para la marca de las
diversas empresas, esto ayuda a
tener un parte de tranquilidad de los
desechos de los productos.

Fuente: elaboracion propia
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2.12 COSTOS Y GASTOS

Es importante realizar un seguimiento a los costos asignados para la restructuracion
planteando para Allen Pharma S.A.S., en donde se ensefiara los precios de las
recomendaciones dadas, analizando los beneficios econdmicos que traera para la
organizacion, ademas de evaluar si el proyecto es viable y aplicable en su totalidad,
se tendran en cuenta los costos generados a lo largo de la investigacion, es
necesario estipular precios comodos para la empresa, que posteriormente se
puedan recuperar en elementos productivos y econémicos a su vez.

Todo lo anteriormente mencionado se reflejara en la Tabla 65., Tabla 66., y Tabla
67., cada uno de los costos generados por las mejoras propuestas.

Tabla 65. Arrendamiento de oficina

Bogota, barri6 minuto de 650.000 7.800.000
Dios, area 25 m? estrato
tres.

Fuente: elaboracion propia

Este costo se genera en la propuesta de un nuevo punto de reubicacién en la ciudad
de Bogota, la cual les garantizara mayor rapidez en cuanto a los tiempos de entrega
a los clientes, el costo es balanceado ya que en la zona que se encuentra hay
grandes vias de acceso y centros financieros muy cercanos.

Tabla 66. Costo de GPS

Empres G48S, el cual
permite un seguimiento 60.000 720.000
satelital, cobertura 24/7

entre otros servicios.

Fuente: elaboracion propia
El costo del GPS le ayudara a la empresa a tener un seguimiento constante sobre

los domiciliarios, con el fin de analizar los recorridos y los tiempos de demora
estipulados para la entrega del pedido.
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Tabla 67. Equipo de oficina

Silla ergonémica 189.900 6 1.139.400
Descansa pies 70.000 6 420.000
Sefializacion 9.900 9 89.100
Total 1.648.500

Fuente: elaboracion propia

Este equipo de oficina ayudara a los trabajadores a corregir sus posturas con el fin
de mejorar la ergonomia de cada uno, para evitar enfermedades laborales que
afecten al trabajador y a la empresa, ademas de las sefializaciones que ayudaran a
mejorar los procesos y recorridos del personal en situaciones de emergencia.
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3. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Es conveniente realizar un estudio en el diagndstico para la empresa Allen Pharma
S.A.S. encontrando solucidn a ciertos errores en el area administrativa, logrando un
desarrollo eficiente en la organizacion. Para ello, se aplicara una serie de métodos
que daran una oportuna salida a estas fallas, siendo imperativo el cumplimiento de
las metas, los objetivos y el plan estratégico de la organizacion.

3.1 PLANEACION ESTRATEGICA

Para las organizaciones a nivel general el plan estratégico es vital, pues, esta se
caracteriza por ensefiar de manera interna y externa sus metas, objetivos, politicas,
mision, vision, entre otras. Todo este conjunto de estrategias son creadas para
lograr un desarrollo eficaz y eficiente para las organizaciones. Por ello para Allen
Pharma es importante complementar y mejorar sus estrategias, beneficiando y
agilizando el crecimiento de la organizacion de una manera estructurada.

3.1.1 Mision. Es importante para la empresa lograr establecer una mision clara, que
permita identificar facilmente sus caracteristicas y propdsitos, es clave mencionar
gue Allen Pharma S.A.S., en la actualidad cuenta con una misién pero no es tan
clara y no define su accionar en el sector.

Se hace necesario analizar la mision de la organizacién, la cual se encuentra visible
en su pagina web y para su equipo de trabajo no esta ubicada en el espacio de
trabajo. La mision esta dada actualmente de la siguiente manera:

“Por medio de la produccion y comercializacion de nuestros productos,
proporcionamos a los colombianos y al cuerpo médico alternativas naturales y
alopéticas, convirtiendo a Allen Pharma en el mejor aliado estratégico en la
consolidacion de la medicina integrativa y terapéutica, que beneficiara al paciente
con las bondades curativas de la medicina natural y tradicional.”

Asi que para esta mision se realizan ciertas modificaciones que aclaren la idea de
negocio y la percepcion del cliente frente a la organizacion. Para esto es preciso
establecer factores claves en la construccién de una misién, que sean de facil
comprension para las personas internas y externas a la organizacion. Gracias a ello,
se establece una nueva mision a la organizacién Allen Pharma S.A.S., la cual se
instaura de la siguiente manera:

“Somos una empresa dedica al desarrollo de medicamentos naturales y alopaticos,
con el proposito de mejorar el indice de vida de la comunidad, apoyados en altos
parametros de calidad y respectivas certificaciones en nuestros productos,
acompafnado de un capital humano brindando el mejor servicio y confiabilidad a
nuestros clientes y médicos”.
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Basicamente con la construccion de la nueva mision se logra identificar de manera
atil los principales cambios, ademas de beneficios que ayudaran al cliente interno y
externo a conocer de forma clara y comoda la organizacion, exaltando el propdsito
de esta; cuéles son sus productos especificamente, cuenta con certificaciones, esto
mejora el panorama en la actividad de la organizacion, tanto en informacion veridica
y contundente.

3.1.2 Visién. La vision de la organizacion determina a donde desea llegar la
organizacion, estableciendo un camino que evidencia el proceso de crecimiento de
esta con la ayuda de un marco referencial de tiempo.

Se estudia la vision de la organizacién para determinar cuéles pueden ser los
criterios a mejorar con base al diagnéstico. En la actualidad la organizacion cuenta
con la siguiente vision:

“Ser el laboratorio lider en la medicina integrativa, ofreciendo a médicos y pacientes
alternativas terapéuticas tanto alopaticas como naturales de la mejor calidad que
mejoren su calidad de vida”.

La vision actual de la organizacion, no cuenta con un marco de tiempo en el cual
establezca criterios a alcanzar, ademas fue desarrollada en el afio 2013 y no se ha
logrado una actualizacion de esta, es por ello que se sugiere una nueva vision para
la organizacion, como la siguiente:

“Para el afio 2023 ser reconocida nacionalmente como una de las empresas lideres
en los medicamentos naturales y alopaticos, destacandonos por la calidad,
confiabilidad y certificaciones de nuestros productos, generando un crecimiento
estratégico sostenible que permita ser garantia de servicio creando valor agregando
frentes a nuestros clientes y médicos”.

Los beneficios de la propuesta de la nueva vison para la organizacion son buenos
y especificos, ya que en el rango de tiempo tiene 5 afios para lograr establecerse a
nivel nacional, y a su vez alcanzar un crecimiento interno que le permita ser
sostenible para obtener sus metas.

3.1.3 Valores. Son los ideales y principios colectivos que guian la reflexion y las
actuaciones de un individuo, o un grupo de individuos, son los ejes de conducta de
la empresa y estan inmensamente relacionados con los propdésitos de la misma.

La organizacion cuenta actualmente con unos valores establecidos pero no estan
definidos con relacion a la organizacion, por ello es necesario redefinirlos y
complementarlos con otros valores que puedan ayudar en el plan estratégico. A
continuacion se refleja los valores de la organizacion.
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“Todas nuestras operaciones estan basadas en los principios de equidad, lealtad,
integridad y transparencia, las cuales se reflejan en nuestras relaciones con
medicos, pacientes y clientes, plasmados en vocacion de servicio, asistencia y
formacion de relaciones humanas enriquecedoras para todos sus participantes”.

Teniendo como base estos factores que plantea la organizacién se llevara un
proceso de redefinicion y se complementaran con otros, para lograr una unificacion
de los valores corporativos.

e Integridad. Para Allen Pharma S.A.S., generar integridad en sus trabajadores y
procesos, con el fin de potencializar las caracteristicas de estos, logrando un
benéfico para sus clientes y para si mismo, reflejandolo de una manera ética y
profesional.

e Calidad. La calidad de los productos es vital para el cliente y para Allen Pharma
S.A.S., ya que es un compromiso darle al cliente productos que le ayuden a
mejorar su calidad de vida, trabajando cada dia en cumplir las expectativas de
este, todo esto con altos niveles de eficiencia en sus diversos procesos.

e Innovacién. Para Allen Pharma S.A.S., es importante tener muy claro que la
innovacion en sus productos es trascendente ya que le apunta a medicamentos
naturales y alopaticos, estos siendo una nueva alternativa para los médicos y
clientes, por ello es fundamental tener productos diferentes en la organizacion.

e Trabajo en equipo. El cumplimiento de los objetivos es destacable cuando se
trabaja en equipo, para la empresa es vital que sus empleados laboren unidos y
se comprometan a buscar un desarrollo grupal, ayudando en cada aspecto de
los procesos. Estos son los valores que se determinaron para la empresa, el
gerente de la organizacion destaco la complementacién de mas valores, ya que
estan en busqueda de un crecimiento en conjunto y para ello necesitaba
fundamentar sus ideas y principios con valores organizacionales.

3.1.4 Objetivos. Se pueden definir como los resultados a largo plazo que una
organizacion pretende lograr a través de su misién basica. 3 En una organizacion
los objetivos son parametros que guiaran paso a paso a la empresa en la busqueda
del éxito. Debido a que suministran direcciéon, ayudan en evaluacién, revelan
prioridades, permiten coordinacion y son esenciales para las actividades de control,
motivacion, organizacién y planeacion efectivas.

43 pid.,p. 131
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Es necesario establecer objetivos en el plan estratégico, y con mayor razén para
una organizacion que esta en busqueda de crecimiento y expansion, para ello es
necesario plantear objetivos en factores claves como, mercadeo, calidad, operacion
y servicio al cliente; es por esto que se plantean unos propositos con el fin de aportar
en el camino que estructura la empresa a partir de su mision y vision. Los objetivos
planteados son:

e Aumentar las ventas de la empresa en 5% con respecto al 2017.

e Realizar seleccién de nuevos proveedores para la produccion.

e Mejorar los tiempos de entrega planteados para el cliente.

e Crear area de servicio al cliente.

3.1.5 Metas. Tienen como objetivo guiar todas las acciones objetivas de la
organizacion, esto se puede demostrar de manera cuantitativa y cualitativa,
identificando principiante los resultados que desea alcanzar la empresa en un
periodo de tiempo determinado.

Es por ello que desde el planteamiento de los objetivos es ineludible establecer las

metas para cada uno, a continuacion se mostrara la relacion directa entre estos dos
factores.
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Cuadro 28. Objetivos y metas de Allen Pharma S.A.S.

Objetivos

Metas

con respecto al afio 2017.

Aumentar las ventas de la empresa en 5%

Aumentar las visitas a los
clientes potenciales en un 5%,
con el fin de fortalecer las
relaciones comerciales.

Crear campafas publicitarias y
de promociones mensualmente.
Actualizar y alimentar base de
datos en un 6%

para la produccion.

Realizar seleccion de nuevos proveedores

Realizar un estudio en el sector

sobre los proveedores
mensualmente

Evaluar  trimestralmente o
periddicamente los
proveedores.

para el cliente.

Mejorar los tiempos de entrega planteados

Reducir en un 15% el
porcentaje de queja por retardo,
ya que se reporto el afio anterior
un 4% en este indice.
Certificar cada pedido, antes de
ser enviado al cliente.

Crear area de servicio al cliente

Aumentar la captacion de
llamadas en un 10% y lograr la
eficacia en la toma del pedido
del cliente.

Fuente: elaboracion propia

3.1.6 Estrategias. Es la determinacién del proposito o misién y de los objetivos
basicos a largo plazo de una empresa, asi como la adopcion de los cursos de accién
y de la asignacion de recursos necesarios para cumplirlos.*4 Es fundamental realizar
estrategias para cada uno de los objetivos con el fin priorizar el logro en su
obtencién. Para eso se realiza el siguiente cuadro donde se unifica factores claves
en el plan estratégico y posteriormente se evidencian los indicadores de gestion.

44 Veldsquez Leyva, Reynerio. Folleto de direccidon estratégica. La Habana, CU: Editorial
Universitaria, 2007. ProQuest ebrary. Copyright © 2007. Editorial Universitaria. All rights reserved.
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Cuadro 29. Estrategias de Allen Pharma S.A.S.

publicitarias y de
promociones
mensualmente.
Actualizar y
alimentar base de
datos en un 6%

Objetivos Metas Estrategias
Aumentar las | ¢  Aumentar las | -Implementar metas a los
ventas de la visitas a los clientes | visitadores médicos
empresa en 5% potenciales en un | mensualmente, realizando un
con respecto al 5%, con el fin de | seguimiento semanal de
ano 2017. fortalecer las | resultados.

relaciones -Realizar estrategias de mercadeo
comerciales. las cuales brinden un
e Crear campafias | reconocimiento de marca y una

expansion del mismo

-Buscar clientes nuevos atreves de
los visitadores médicos, los cuales
se puedan registrar en la base de
datos.

Realizar seleccion
de nuevos
proveedores para
la produccion.

Realizar un estudio
en el sector sobre
los proveedores
mensualmente
Evaluar
trimestralmente o
periddicamente los
proveedores.

-Buscar nuevos proveedores en el
mercado, los cuales cumplan las
certificaciones de la empresa.
-Desarrollar una evaluacion de
proveedores, la cual permita una
comparacion entre estos, con fin
de escoger el que mejor le
favorezca a la empresa.

Mejorar los
tiempos de entrega
planteados para el
cliente.

Reducir en un 15%
el porcentaje de
gueja por retardo,
ya que se reporté el
afio anterior un 4%
en este indice.

-Contratar mas domiciliarios para
el cumplimiento del pedido.
-Realizar un limite de é&rea por
sector para los domiciliarios, tenido
en cuenta la programaciéon del
pedido.

e Certificar cada | -Programar a la operacion una
pedido, antes de | certificacion del pedido por parte
ser enviado al | del armadory el domiciliario.
cliente.

Crear éarea de|e Aumentar la | -Llevar a cabo procesos de
servicio al cliente captacion de | reclutamiento, seleccion y
llamadas en un | capacitacion de nuevo personal.
10% vy lograr la
eficacia en la toma
del pedido del
cliente.

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 30. Indicadores de gestion de Allena Pharma S.A.S

Objetivos Metas Estrategias Indicadores de Respon
Gestion sable
Aumentar las | ¢  Aumentar las visitas a | -Implementar metas a los visitadores médicos
ventas de la los clientes potenciales | mensualmente, realizando un seguimiento Gerente
empresa en 5% en un 5%, con el fin de | semanal de resultados. Ventas Realizadas (Mensual)
con respecto al fortalecer las relaciones | -Realizar estrategias de mercadeo las cuales | Ventas Planeados
afio 2017. comerciales. brinden un reconocimiento de marca y una x 100
e Crear campafias | expansion del mismo
publicitarias y de | -Buscar clientes nuevos atreves de los
promociones visitadores médicos, los cuales se puedan
mensualmente. registrar en la base de datos.
e Actualizar y alimentar
base de datos en un 6%
Realizar e Realizar un estudio en el | -Buscar nuevos proveedores en el mercado,
seleccion de sector sobre los | los cuales cumplan las certificaciones de la
nuevos proveedores empresa.
proveedores mensualmente -Desarrollar una evaluacién de proveedores, la Evaluacion de Sub
para la | ¢ Evaluar trimestralmente | cual permita una comparaciéon entre estos, con proveedores Gerente
produccion. o periodicamente los | fin de escoger el que mejor le favorezca a la (Trimestral
proveedores. empresa. )
Mejorar los | ¢ Reducir en un 15% el | -Contratar méas domiciliarios para el
tiempos de porcentaje de queja por | cumplimiento del pedido Gerente
entrega retardo, ya que se | -Realizar un limite de area por sector para los Numero de quejas (Mensual)
planteados para reporté el afio anterior un | domiciliarios, tenido en cuenta la programacion | Ppedidos entregados
el cliente. 4% en este indice. del pedido. x 100
e Certificar cada pedido, | -Programar a la operacion una certificacion del
antes de ser enviado al | pedido por parte del armador y el domiciliario.
cliente.
Crear area de | e Aumentarlacaptacionde | -Llevar a cabo procesos de reclutamiento, | Contrataciones realizad|
servicio al llamadas en un 10% vy seleccién y capacitacion de nuevo personal. Contrateaciones planead
cliente x 100 Gerente
(Mensual)
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3.1.7 Politicas. Para la empresa Allen Pharma S.A.S., es importante construir
politicas que beneficien el campo de accion del sector en el cual se encuentra,
ademas de edificar su crecimiento a través de procesos estructurados y
documentados.

3.1.7.1 Politica Administrativa. Para la administracion es importante generar un
ambiente de motivacion y transparencia para el personal, por ello se plantean las
siguientes politicas.

e Se compromete en cancelar la némina el 30 de cada mes con puntualidad.

e Se realizara mensualmente una evaluacion de los objetivos planteados y el
balance de los resultados obtenidos

e Se debera buscar a 5 clientes para indagar sobre el servicio prestado, de igual
manera se realizara la encuesta con los médicos para evaluar a los visitadores
médicos.

e Todo trabajador nuevo tendra un periodo de prueba de 1 mes.

e Se permitira en la empresa que trabajen familiares de los trabajadores.

3.1.7.2 Politica de calidad. Para Allen Pharma S.A.S., es importante establecer un
factor diferenciador en la calidad de su operacién y sus productos.

e La empresa se busca un mejoramiento continuo, en los procesos de vigilancia
en la parte de calidad para su productor, a través de un sistema de gestion de
calidad que permita evaluar los procesos del proveedor y claramente en la
fabricacion del producto.

e Disminuir faltantes y quejas en la entrega del producto.

e Evaluar el crecimiento y decrecimiento de los clientes indagando en los factores
de entrada y salida.

e Mejorar el equipo humano, con el fin de buscar nuevas estrategias en los
diversos mercados.

3.1.7.3 Politica de proveedores. Para Allen Pharma S.A.S., es importante
establecer relaciones directas con sus proveedores, para lograr un desarrollo
organizacional.

e Comprometerse en las alianzas estratégicas con sus proveedores,
principalmente realizando una evaluacion de éstos en criterios fundamentales
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como calidad, precio, métodos de pago y, principalmente normativas y
certificaciones nacionales en la produccién de farmacos.

3.1.7.4 Politica de reclutamiento. Es vital para la empresa tener una estructura
solidad en el reclutamiento de personal.

e Buscar al personal mas capacitado en el sector farmacéutico.

e En procesos de asenso tener prioridad al personal interno, y luego analizar el
exterior de la empresa.

e Dar oportunidades a practicantes de diferentes entidades, donde podamos
brindarles conocimientos y ellos puedan retribuir con nuevas estrategias.

3.2 ANALISIS ORGANIZACIONAL

Se basa en la distribucién, division, distribucion, delegacion de las diversas tareas
en los puestos que conforman la organizacion, donde se ejecuta una estructura de
cumplimiento, responsabilidad y compromiso por las actividades previstas. Por esta
razon, para la empresa es de gran ayuda establecer documentalmente las funciones
de cada miembro de la organizacion con el fin de estructurar las actividades del
trabajador, evitando tener desorden y sobrecarga laborar para los integrantes de la
organizacion.

3.2.1 Organigrama. Es una representacion grafica que le permite a la empresa
identificar la estructura organizacional.

Es importante mencionar que en la actualidad la empresa Allen Pharma S.A.S., no
cuenta con un organigrama establecido, esto implica un desorden organizacional,
la falta de identificacién de los mandos, ademas de las sobre carga de labores a los
trabajadores, todo ello provoca ciertas situaciones negativas que afectan
principalmente la operacion, y posteriormente se ve reflejado en un mal servicio al
cliente. Las problematicas son muy evidentes ya que a la recepcionista se le
encargan muchas labores, esto lleva a que se sature y en muchas ocasiones se
equivoque en las tareas designadas, ademas de la falla de comunicacién entre el
personal es muy clara ya que la recepcionista es la que se mantiene al margen de
los pedidos de los clientes y sus respectivos envios. Esto ha provocado
internamente muchas discusiones que afecta la estabilidad del trabajador y la
tranquilidad del ambiente laboral.
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Estructura actual, Allen Pharma S.A.S
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Es necesario realizar un organigrama para la empresa, buscando definir el nivel
jerérquico de esta. Actualmente Allen Pharma S.A.S. no cuenta con un organigrama
es por ello que se realizé la construccion de uno, con ayuda de la gerencia quienes
aportaron ideas de lo que deseaban plantear para su organizacion; para lograr
establecer esta construccion se tuvo que examinar el desorden de algunos
trabadores, ya que a muchos se les generaba una sobrecarga de sus funciones. Por
otra parte, se desea agregar una administracion para cada area, puesto que muchos
cargos no cuentan con un lider o supervisor directo generando mayor presion y
trabajo para el gerente de la organizacion, considerando su carga de
responsabilidades dentro y fuera de la organizacion. Por todo lo anterior se sugiere
un organigrama de manera lineal, ya que este es el que mas se adapta a la
estructura de la organizacion.
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Estructura propuesto, Allen Pharma S.A.S
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En el Organigrama propuesto, se puede evidenciar la nueva estructura para la
empresa Allen Pharma S.A.S., en el cual se establecieron los diversos cargos, se
puede destacar con el organigrama propuesto un ordenamiento de las areas de la
empresa ademas de las funciones de cada uno de los integrantes de esta.

Para repartir cargas en la organizacion al Gerente se designaron otras cargas al sub
gerente quien ayudara en la supervision de las otras areas, continuando con este
ideal de disminuir cargas, con el fin de ser mas productivos en conjunto se
establecieron cargos como director de operaciones, este con el fin de analizar
niveles de demanda y satisfaccion del cliente en la toma de pedido y su entrega,
evaluando y mejorando los procesos. El segundo cargo sugerido fue el director de
marketing y ventas, este tendra como misién realizar programacion de ventas, la
realizacion y seguimiento de estas. El tercer cargo sugerido fue el visitador médico
especialista este tendra la mision de capacitar a los visitadores con menor
experiencia, ademas de tener un seguimiento de los objetivos como conjunto. Es
importante para la organizacion que estos nuevos cargos se estructuren de la
manera correcta con el fin de impulsar el crecimiento de la organizacion con una
nueva reestructuracion.

3.2.2 Manuales de funciones. Es un instrumento o herramienta de trabajo que
contiene el conjunto de normas y tareas que desarrolla cada funcionario en sus
actividades cotidianas y sera elaborado técnicamente basados en los respectivos
procedimientos, sistemas, normas y que resumen el establecimiento de guias y
orientaciones para desarrollar las rutinas o labores cotidianas.*®> Es por esto que la
empresa Allen Pharma debe implementar manuales de funcién que puedan aclarar
las funciones y obligaciones de cada trabajador, cabe aclarar que la empresa no
cuenta actualmente con ello, por eso se realiz6 la construccion y propuesta de los
manuales para los cargos propuestos en el organigrama, esto se realizé para curar
alaempresay a los trabajadores en la sobrecarga laborar y disminuir estrés laboral,
errores en pedidos, errores en el servicio al cliente, confusion de productos, metas
y proyeccion de ventas. En conclusion la organizacion necesita redistribuir y aclarar
las funciones para lograr una eficiencia operacional que se reflejara en el corto plazo
del crecimiento de esta.

45 Gonzalez, G. . [En linea). Disponible en:
https://gilbertogonzalezsanchez.files.wordpress.com/2012/10/trabajo-3-definicic3b3n-del-manual-
funciones.pdf [Consultado el 16 de Marzo del 2018]
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MANUAL DE FUNCIONES

PHA‘Hen Pagina: 1
darima Gerente General
Cdédigo: 001
Datos Generales
Nombre del cargo: Gerente General
Dependencia Ninguna
Numero de cargos 1
Jefe inmediato: Ninguno
Profesional e administracibn de empresas, ingenieria
Formacién académica: industrial, economia o carreras afines. Amplia experiencia y
conocimiento en la gerencia y organizacion.
Experiencia requerida: 5 afios de experiencia

Objetivo del Cargo

Coordinar las diferentes areas de la organizacion, evaluando la planeacién, organizacion,
ejecucion y resultados en la parte operativa y ventas. Desarrollando estrategias que beneficien a
la organizacion en un crecimiento en el mercado, integrando factores claves como la innovacion,
estructuracion y métodos, que lleven a la satisfaccion de los clientes interno y externos.

Funciones del cargo

Dirigir y asumir la direccién de la organizacion.

Plantear objetivos mensuales, con el fin de buscar crecimiento a la organizacion.

Desarrollar planes de accidén en base a los objetivos y puntos criticos de la organizacién.

Brindar capacitacion en las areas directivas en la ejecucién de proyectos.

Programar reuniones semanales, para evaluar resultados de actividades designadas.

Establecer contacto con proveedores, para evaluar protocolos de calidad en los productos

Establecer contacto con clientes, realizando una evaluacion del proceso, buscando mejoras.

Brindar soporte documental a los visitadores médicos.

Adaptarse al sector, buscando un desarrollo de mercados, con alianzas estratégicas.

Supervisar las ordenes de pedido de producto terminado

Practicar un inventario mensual sobre los productos

Realizar presupuestos y proyecciones anuales y mensuales.

Esfuerzos del cargo

Debe estar en movimiento constante en las areas, y

Fisico . .
vistas con nuevos clientes

Necesita altos niveles de concentracién, manejo de

Mental . -
informacion y esfuerzo mental

Visual Uso permanente de computador

Condiciones de trabajo

El puesto de trabajo cuenta con condiciones de ventilacion, iluminacion, teniendo espacios
amplios y optimos para el desarrollo de la actividad, con bajo riego laboral

Relaciones

Internas Externas

Subgerente, Director de operaciones, Director de marketing y
ventas, Visitadores médicos, servicio al cliente, domiciliarios | Proveedor, Clientes, Medico

Elaborador por: Aprobado por:

Jhonatan Andrés Pardo Ariza Francisco Diaz
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3.3 PLANIFICACION DE RECURSOS HUMANOS

Este factor es de gran importancia para la organizacion ya que permite identificar
eficientemente el nimero de personas pertinentes para satisfacer la demanda
interna con el fin de garantizar altos estandares en su operacion, también ayuda a
disminuir cargas laborales que pueden afectar a los trabajadores ya contratados,
logrando una ventaja competitiva, destacandose por la obtencion del personal mas
apto capacitado y con aptitud, que pueda aportar desarrollo a la organizacion en sus
diferentes areas.

Allen Pharma S.A.S., no cuenta actualmente con un area de recursos humanos
establecida que le permita llevar un control exhaustivo, sobre todos los procesos
relacionados con el area, estas funciones las realiza la subgerente, pero para esta
persona no hay funciones claras y una estructura documental lo que le permita
desempefiar con mayor brevedad estas tareas, por ello los procesos de
reclutamiento, seleccién, contratacién y capacitacion no estan construidos, por esto
que se realiza la construccién de cada uno de los elementos propuestos.

3.3.1 Reclutamiento. Es un proceso en el cual se divulga en el mercado las
oportunidades que la organizacion ofrece a las personas que se identifique y
cumplan con las caracteristicas determinadas, esto es un factor importante en el
recurso humano de toda empresa ya que debe realizar un estudio determinado para
evaluar el perfil del aspirante, este proceso debe ser muy eficiente, debido a que se
desea atraer candidatos potencialmente capacitados y calificados para ocupar el
cargo en la organizacion.

Teniendo claro estos factores es vital que se lleven a cabo dos procesos para el
reclutamiento de personal, estos procesos funcionan de manera interna y externa.
El reclutamiento interno, es un proceso que recoge atodo el personal de la empresa,
iniciando por la divulgacion del cargo al personal interesado, posteriormente
reuniendo y estudiando las hojas de vida, para analizar los posibles aspirantes al
cargo, evaluado factores importantes como experiencia, actitudes y aptitudes, con
el fin de lograr un proceso transparente el cual pueda beneficiar en resultados a la
organizacién en general.

El reclutamiento externo, es un proceso en el cual se realiza una convocatoria a
personas ajenas a la organizacion, iniciando por una convocatorio o incluso cuando
el candidato lleva la hoja de vida a las instalaciones, para realizar este tipo de
reclutamiento se lleva a cabo la divulgacion del cargo en diferentes medios como
bolsas de empleo en la web, periddicos o incluso el voz a voz, de igual manera para
atraer al personal mas apto y capaz de ocupar la vacante propuesta.

A causa de lo anterior se recomienda a la empresa seguir el siguiente proceso de
reclutamiento que se vera reflejado en el Diagrama 7.
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Diagrama 7. Proceso de reclutamiento Allen Pharma S.A.S.
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3.3.1.1 Solicitud de vacantes. En este proceso se realiza la propuesta del nuevo
puesto, con el fin de evidenciar las necesidades del nuevo cargo, y si es de esta
forma se dard inicio al reclutamiento del personal.

3.3.1.2 Publicacion en bolsas de empleo. Es importante una vez puesto en
marcha el proceso de reclutamiento, dar a conocer las nuevas vacantes para la
empresa en el mercado externo, esto se refiere a las bolsas de empleo las cuales
facilitan la busqueda del candidato més adecuado para la organizacion.

3.3.1.3 Publicacion interna en la organizacién. Para todo proceso de
reclutamiento es fundamental contar con el talento humano interno, ya que hay
muchos trabajadores preparados y capacitados que desean hacer participes de este
nuevo proceso.

3.3.1.4 Busqueda de candidatos. Luego de realizar las diferentes publicaciones,
es necesario realizar un proceso de busqueda seleccionando al candidato mas
adecuado para el cargo.

3.3.1.5 Escoger posibles candidatos. Para los procesos internos y externos es
necesario seleccionar a los candidatos con serias posibilidades al cargo.

3.3.1.6 Reclutamiento externo e interno. En esta parte del proceso se asemeja a
escoger definitivamente a los candidatos con el fin de continuar y estimular el
proceso, con ello se selecciona quienes contindan o terminan el reclutamiento.

3.3.1.7 Fin de proceso. Debido a la seleccién de quienes contindian y no contindian
el proceso, se determina acabar este para las personas no favorecidas.

3.3.1.8 Siguiente proceso. Para las personas favorecidas con el proceso, se
permite dar un siguiente paso en la selecciéon del mejor candidato.

3.3.2 Seleccioén. Lograr identificar a potenciales aspirantes con las facultades
requeridas por la empresa, analizando caracteristicas principales como
conocimientos, experiencia, actitud y aptitud, entre otras, con el fin de desempeniar
las actividades del cargo.

Este proceso es la continuacion del reclutamiento, puesto que se analiza cada uno
de los aspirantes que lograron progresar en la primera etapa del proceso, con base
a ello es necesario identificar las caracteristicas de cada aspirante, buscando una
similitud con el cargo disponible, esto sucederd de la misma manera con los
aspirantes internos, se analizarda intensivamente quienes cuentan con las
caracteristicas necesarias para ocupar la posicion. Cabe resaltar que los procesos
externo e internos, se deben realizar con transparencia, para no afectar el proceso
y no afectar a los aspirantes.
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Para la empresa Allen Pharma S.A.S., es necesario contar con un proceso que les
permita identificar las actividades a realizar en esta area, es notorio que no cuenta
en la actualidad con una estructura de procesos. Iniciando este proceso es
necesario realizar una entrevista a cada candidato con la disposicion de conocer un
poco mas sobre la persona y sobre las intenciones que desea al trabajar con la
organizacion, posteriormente se definira quienes contindan en el proceso, sabiendo
esto se realizara una prueba de conocimientos o habilidades para el cargo, con ello
se realizara una comparacion entre los integrantes y finalmente se les realizara una
entrevista un poco mas especifica, para determinar cual serd el candidato a
contratar.

Este proceso se evidencia en el Diagrama 8., esto permitira a la organizacion
analizar y llevar a la practica estas actividades.

Diagrama 8. Proceso de seleccion Allen Pharma S.A.S.
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3.3.2.1 Candidatos del reclutamiento. Para los diversos candidatos se debe
realizar una programacion sobre el siguiente proceso, en el cual se deben exponer
los componentes de cada activada planeada para la seleccion.

3.3.2.2 Entrevista. Esta fase del proceso es muy importante, ya que se evaluaran
conocimientos del candidato, ademas de patologias en su comportamiento y
pensar, con el fin de analizar si esto sera compatible con la organizacion, en esta
fase se determinara quienes continuaran en el proceso y quienes seran eliminados
de este.

3.3.2.3 Fin de proceso. Para los candidatos no aptos, se finaliza el proceso de
seleccion, debido al previo analisis de los resultados de la entrevista.

3.3.2.4 Prueba de conocimientos o habilidades. En esta etapa se realizara una
evolucion de las capacidades mentales y motrices del candidato dependiendo el
cargo al cual se presente, con el fin de analizar qué candidato tendra un mayor
margen de contribucién a la organizacion.

3.3.2.5 Comparacion de resultados. Se debera comparar los resultados de todos
los candidatos, con el fin de pre seleccionar a la personal que cumpla con los
conocimientos y habilidades para la empresa.

3.3.2.6 Entrevista final. Esta etapa permitira al jefe directo tener un previo contacto
con el fututo trabajador, con el fin de obtener hallazgos de su actitud, y compromiso
y aspiraciones del cargo al cual aspira.

3.3.2.7 Andlisis de resultados. Finalmente se realiza una comparacion de todos
los resultados obtenidos en la prueba de conocimientos y entrevista final, con el fin
de seleccionar al candidato mas 6ptimo para la empresa.

3.3.2.8 Fin de proceso. Para los candidatos no aptos, se finaliza el proceso de
seleccién, debido al previo analisis de los resultados de las diversas pruebas.

3.3.2.9 Eleccién del candidato. Con el fin de terminar el proceso de seleccién se
escoge al candidato con mayor potencial para el cargo, el cual demostrd la
capacidad de desempeniar diversas actividades.

3.3.3 Contratacion. Es la forma de pactar las obligaciones del campo ocupado por

el aspirante, en donde se realiza esta accion siguiendo toda la normativa legal
exigida por el estado colombiano.
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Actualmente Allen Pharma S.A.S., no cuenta con un proceso claro en la contratacion
de sus nuevos trabajadores, es por ello que se le recomienda aplicar, técnicas
basicas que abarcan un contrato laboral, como fecha de la celebracion de este,
politicas, compromisos, obligaciones, condiciones de trabajo, horarios de trabajo,
remuneracion, método de pago y duracidon de contrato. Estas caracteristicas le
ayudaran a la empresa a realizar con mayor rapidez y facilidad un contrato de
trabajo. Es sugerible que todo contrato celebrado por la empresa, tenga la revision
de un abogado, el cual puede afirmar si el contrato esta bien y puede proceder a
diligenciarse.

3.3.4 Capacitacion. Este proceso es fundamental en toda organizacion, ya que
para el nuevo trabajador es importante conocer cada uno de los proceso de la
organizacién, ademas de conocer al detalle las funciones del cargo a ocupar, es
debido estructurar de buena manera este proceso, para lograr una buena
adaptabilidad del trabajador a la empresa y viceversa.

La organizacion debe gestar al inicio de este proceso realizar una induccion en
donde se debe ensefiarle al aspirante todo el plan estratégico que se ha
desarrollado, ademas de la infraestructura de la empresa, el puesto de trabajo,
companieros y jefes de trabajo, es muy importante realizar esto ya que el nuevo
trabajador debe conocer al detalle como es el funcionamiento general de la
empresa.

Continuando en la estructura del proceso, se debe realizar la capacitacion del
puesto de trabajo, en cual se refuerzan las funciones de cargo y se dan nuevos
conocimiento respectivamente a los requerimientos del puesto, basta aclara que la
capacitacion se debe realizar para tragadores nuevos y antiguos, debido a la
necesidad de sembrar nuevos conocimientos que puedan brindarle a la
organizacion factores claves de desarrollo y éxito.

Para la empresa Allen Pharma S.A.S., es importante aplicar las guias basicas del
Cuadro 31., ello ayuda a trasmitir nuevos conocimientos y pasos a realizar es este
proceso tan importante, este disefio favorece de gran forma al nuevo trabajador
porque le facilitara aprender rapidamente como es la estructura y funcionamiento
de la empresa.
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Cuadro 31. Proceso de capacitacion.

NO

Procesos

Descripcion

Métodos de analisis

Diagnostico de
la situacioén

Inventario de
necesidades de
capacitacion que
deben ser
satisfechas

Andlisis organizacional

Anédlisis del talento humano

Analisis de la estructura de
cargos

Analisis del entrenamiento

Andlisis de competencias
generales

Disefio de la
capacitacion

Disefio del
programa de
capacitacion o de
entrenamiento

A quien capacitar: Personal en
capacitacion o educandos

Como capacitar: Métodos de
capacitacion o recursos
institucionales

En qué capacitar: Asunto o
contenido de la capacitacion

guién capacitara: Instructor o
capacitador

Donde capacitara: lugar de
capacitacion

Cuando capacitar: Fechas y
horarios establecidos para
capacitar

Para que capacitar: Cumplir con
los objetivos de la capacitacion

Implementacion
0 accion

Promocion y ejecucion del
proyecto

Tipos de capacitacion

Técnicas de capacitacion

Etapas de capacitacion

Evaluacion y
control

Aplicacion de los
programas de
capacitacion

Monitoreo del proceso

Evaluacion y medicion de
resultados

Comparacion de la situacién
actual con la anterior

Andlisis de Beneficio/costo

Fuente: CHIAVENATO, Idalberto. Administraciéon de recursos humanos: el
capital humano de las organizaciones. Octava edicion. México:
McGrawHill, 2007. Consultado el 22 de octubre de 2017.
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3.3.5 Plan de capacitaciones. Este plan ayuda a establecer los procesos de
capacitacion, de tal manera que se puedan estipular los temas a tratar, las personas
gue daran la capacitacion, el tiempo que tardara, esto es importante para el
desarrollo del talento humano en la organizacion.

PLAN DE CAPACITACIONES
Caodigo: 001

Allen

Pharma .
M JORASU CALDAD DE VDA ecursos Humanos

Plan: 001

Justificacion
Para Allen Pharma S.A.S., es importante contar con el personal mas capacitado,
con el fin de brindar un excelente servicio al cliente, ademéas de mejorar cada uno

de los aspectos en la estructura y organizacion de la empresa, promoviendo la
potencializacion del recurso humano permitiendo destacarse en el sector.

Alcancé

El plan es aplicado en la ciudad de Bogotéa D.C., se llevara a cabo en la oficina
central de operaciones, en donde se encuentra el personal encargado de llevar a
cabo las diversas capacitaciones.

Fines del Plan de Capacitacion

Incrementar la productividad

Incentivar el trabajo en equipo

Concientizar sobre el servicio al cliente

Ensefar nuevos procedimientos

Compatrtir nuevos lanzamientos

Generar compromiso asia la organizacion

Dar a conocer el plan estratégico de la empresa
Motivar al trabajador

Estrategias
Para lograr el cumplimento de los planes es necesario plantear estrategias que
permitan su alcance

Evaluar lo ensefiado

Exponer casos de la vida real que permitan su analisis

Realizar este plan 2 o 3 veces al mes

Dar constante feedback constructivo a cada uno de los trabajadores
Evaluar la capacitacion por parte de los trabajadores

Establecer metodologias sencillas y concretas
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Temas de Capacitacion

Relacién de servicio al cliente
Relaciones interpersonales
Nuevos procesos

Normativa del sector farmacéutico
Técnicas de comunicacion

Plan estrategico

Capacitadores

Gerente

Sub gerente

Visitador médico especializado
Expertos del sector

Conferencista en sector farmacéutico

Recursos Fisicos

Se utilizard la infraestructura de la oficina centran en Bogota D.C.,
especificamente la sala de juntas con la ayuda de herramientas tecnoldgicas
como el video beam que permitira un mejor desempefio de la actividad.

Presupuesto del Plan

Costos
Conferencista x conferencia $ 350.000
Pasaje Medellin-Bogota personal Allen Pharma $571.992
S.A.S Medellin (4) (142.998)
Total de presupuesto $921.992

Cronograma de Capacitaciones

Se evidencia a continuacién el plan de capacitacion de Allen Pharma S.A.S., que
se llevara a cabo en Bogota, segun los temas establecidos para el afio 2019.

Afio 2019

Temas Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio

123 4|1|2|3 41|23 | 41|23 41|23 ]4]1|2]3])4|1)12]|3]4

Plan estratico *| %

Naormativa del sector farmacéutico K

Técnicas de comunicacion *

Relacion de servicio al cliente %

Relaciones interpersonales Lk

Nuevos procesos *
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3.4 ESTUDIO DE SALARIOS

El estudio salarial ayuda a la empresa a establecer los salarios de los trabajadores,
teniendo claro las actividades desempefiadas, la carga laboral que representa para
cada uno de los trabajadores, esto representa dar un pago justo que permita una
comodidad y tranquilidad a los miembros de la organizacion.

Para Allen Pharma S.A.S., es necesario realizar este estudio salarial, con el
propésito principal de establecer una metodologia, que le permita a la empresa en
el desarrollo de nuevos cargos aplicar el método, ademas de estipular y analizar si
en la actualidad los pagos a los trabajadores son los mas justos de acuerdo a la
carga laboral designada. El método aplicado para la empresa es la asignacion de
puntos, ello permite la comparacion de caracteristicas cuantitativas y cualitativas.

3.4.1 Método de asignacion de puntos. Es un método cuantitativo el cual permite
asignar puntos a cada uno de los puestos de la organizacion, con ello se realiza una
sumatoria con el fin de obtener un valor total, esto se analiza con el fin de escoger
el valor adecuado.

3.4.1.1 Base puntual por cantidad de cargos. Teniendo en cuenta cada uno de
los cargos en la empresa, se procede a escoger la base puntual que permitira
realizar los calculos posteriormente, la empresa en la actualidad cuenta con 10
trabajadores, esto da una base puntual de 800 puntos, para escoger este criterio es
necesario analizar la Tabla 68.

Tabla 68. Base Puntual

Cargos Sub Factores Base Puntual
Hasta 10 Hasta 7 800
Entre 11y 20 Entre 8 y 10 1.000
Entre 21y 40 Entre 11y 13 2.000
Mas de 40 Mas de 13 3.000

Fuente: VELANDIA HERRERA, Néstor Fernando, y MORALES ARRIETA,
Juan Antonio. Salarios estrategia y sistema salarial o de
compensaciones. Bogota:Editora, Lily Solano Arévalo. 1999. p-114

3.4.1.2 Clasificacion de factores. Con el fin de determinar los factores de

calificacion se deben escoger los porcentajes que se adecuen a la organizacion para
ello se analizara la Tabla 69.
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Tabla 69. Parametros porcentuales

Habilidad 40% - 65%
Responsabilidad 25% - 40%
Esfuerzo 10% - 25%
Condiciones de Trabajo 5% - 10%

Teniendo en cuenta los pardmetros porcentuales de cada factor, es necesario
analizar cada una de sus actividades disefiadas en los manuales de funciones, con
el fin de aportar un valor adicional a los factores individuales, es importante que la
calificacion que se le da a cada uno de los diversos factores no debe superar a la
base puntual obtenida por la cantidad de cargos de la organizacion.

En la Tabla 70., se muestra la construccién de la calificacion porcentual de cada
factor.

Tabla 70. Calificacion de factores

Habilidad 50% 400 Educacion 25% 200
Experiencia 10% 80
Iniciativa e ingenio 15% 120
Responsabilidad 30% 240 Manejo de personas 10% 80
Contacto con el cliente 15% 120
Informacioén 5% 40
confidencial

Esfuerzo 10% 80 Fisico 7% 56
Mental 4% 32
Visual 2% 16
Condiciones de 10% 80 Riesgos laborales 5% 40

Trabajo - .
Ambiente de trabajo 2% 16
Total 100% 800 Total 100% 800

Fuente: elaboracion propia

Con el fin de clarificar cada calculo de la Tabla 70., es necesario analizar las
formulas, para determinar de dénde provienen los resultados y con ello poder
corroborar su acierto, para seguir en la construccion de los salarios de los
trabajadores. Para obtener los puntos de cada uno de los factores se aplicé la
Ecuacion 12., que ayudo a establecer cada uno los criterios a evaluar.
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Ecuacion 12. Puntos por factor general

Puntos por Factor general
= Base puntual * Porcentaje por factor general

Fuente: Universidad de América, repositorio. Disponible
en:file:///C:/Users/andre/Downloads/3122739-2017-1-Il.pdf.
Consultado el 23 de abril del 2018.

Aplicando esta formula se hallaron los puntos para cada criterio, teniendo como
factor importante, la base puntual que obtuvimos en la Tabla 70., con un valor de
800 puntos.

Para obtener los puntos por factor fue necesario aplicar la Ecuacion 13., donde se
tuvo en cuanta el porcentaje de cada uno de los criterios.

Ecuacion 13. Puntos por factor individual

Puntos por Subfactor = Base puntual * Porcentaje por subfactor

Fuente: Universidad de América, repositorio. Disponible en: file:///C:/ Users
/andre/Downloads/3122739-2017-1-11.pdf. Consultado el 23 de abril
del 2018.

Con la ayuda de la férmula se pudo obtener los puntos por sub factor, este proceso
re realiz6 para cada uno de los sub factores; de igual manera se tuvo en cuenta la
base puntual obtenida por el nimero de trabajadores de la empresa.

3.4.1.3 Grado de factores. Para determinar y lograr asignar los puntos se debe
proceder a realizar una division de los factores de evaluacion en grados con el fin
de lograr establecer la clasificacion de manera homogénea. Esto se llevara a cabo
con la Ecuacion 14.

Ecuacion 14. Progresion aritmética

Puntuacion maxima — Puntuacion minima

n—1

Fuente: Universidad de América, repositorio. Disponible en:
file:///C:/ Users/andre/Downloads/3122739-2017-1-11.pdf.
Consultado el 23 de abril del 2018.
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En la Tabla 71., se evidenciara la definicion de cada uno de los grados de los
factores que corresponde a la calificacién, esto permitird lograr desarrollar cada uno
de los criterios individuales con el fin de lograr dar una calificacion por cargo en la

empresa.

Tabla 71. Clasificacion de grados y puntos

Habilidad Educacion

Experiencia

Iniciativa e
ingenio

Responsabilidad Manejo de

personas

Contacto
con el
cliente

Informacion
confidencial

A WO N P A WODNPFEP M OODN P PM~AODNMNPEP DADODNMNPEPR~AODNEPRP

Técnico

Tecnologo
Profesional

Especialista
0 — 6 meses

6 -12 meses
12 — 36 meses

36 meses en
adelante
No necesita iniciativa

Baja iniciativa
Media iniciativa
Alta iniciativa

No tiene personal a
cargo
Entre 1 a 4 personas

Entre 4 a 8 personas

8 personas en
adelante
No tiene contacto

Contacto bajo
Contacto medio
Contacto alto

No maneja
informacion
Baja informacién

Media informacién

Alta informacion

58

23

35

23

35

11

25
83
141

200
10

33
56
80

15

50

85
120

10
33
56
80

15

50

85
120

16
27
40
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Tabla 71. (Continuacion)

Esfuerzo Fisico 1 No posee esfuerzo fisico 7
2 Bajo esfuerzo fisico e 23
3 Medio esfuerzo fisico 39
4 Alto esfuerzo fisico 56
Mental 1 No posee esfuerzo 4
mental
2 Bajo esfuerzo mental 9 13
3 Medio esfuerzo mental 22
4 Alto esfuerzo mental 32
Visual 1 No posee esfuerzo visual 2
2 Bajo esfuerzo visual 6
4
3 Medio esfuerzo visual 10
4 Alto esfuerzo visual 14
Condiciones Riesgos 1 Riesgo de accidente bajo 5
rabaj laboral . :
de trabajo aborales 2 Riesgo de accidente 11 16
medio
3 Riesgo de accidente alto 27
4 Riesgo de accidente muy 40
alto
Ambiente 1 Condiciones excelentes 2
de trabajo 2 Condiciones normales 5 7
3 Condiciones medias 12
4 Condiciones bajas 16

Fuente: elaboracion propia

3.4.1.4 Clasificacion de los cargos. Teniendo claro en el desarrollo del estudio
salarial, se debe realizar la clasificacién para cada cargo de la organizacion,
mediante los manuales de funciones, en ello se debe asignar una calificacién que
se vera reflejada en la Tabla 72. Se debe tener en cuenta que se realiza la
clasificacion para los dos cargos propuestos.
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Tabla 72 . Calificacion por cargos

Domiciliarios

Visitadores Médicos

Visitador Médico Especialista

Servicio al cliente

Director de Marketing y ventas

Director de Operaciones

Sub Gerente

Gerente General

25

25
83
141
200
10
33
56
80
15

Educacion

Habilidad

83

83

141

141 141

141

200

10

Experiencia

33

33

56

56

56

56

80

Iniciativa e

ingenio

50

0
5

5
8

85

85

85

85

85

120 120

120
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Tabla 72. (Continuacién)

10
33
56
80
15
50
85
120

Responsabilidad Manejo de

personas

Contacto con el
cliente

Informacion
confidencial 16
27
40
Esfuerzo Fisico
23
39

56

A WO N PFP M ODNMNEPAA ODNEFP MM ODNDPR

80

120

40

39

207

80

120

40

39

80

85

27

39

80

85

27

39

56

80
120 120
16 16
39

56

10
33
120 120
5
16
56 56



Tabla 72. (Continuacién)

Esfuerzo Mental 1 4

2 13

3 22

4 32

Visual 1 2

2 6

3 10

4 14

Condiciones de Riesgos laborales 1 5
trabajo

2 16

3 27

4 40

32

14

27
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32

14

27

32

14

27

32

14

27

32

14

27

22

10

40

13
22

6
10
40 40



Tabla 72. (Continuacién)

Condiciones de Ambiente de
trabajo trabajo

Total puntos por cada cargo

12
16

754 671 593 593

512

633

505

342

Fuente: elaboracion propia
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Gracias al desarrollo de la calificacién por cargos, es importante analizar esto con
el fin de comparar los salarios actuales, para determinar cuéles de estos son
perceptibles a un ajuste, es necesario mencionar que se realizé el mismo proceso
para los cargos propuestos.

3.4.1.5 Propuesta de ajuste salarial. Para lograr la obtencion de una propuesta
salarial se procede a escoger los resultados de cada cargo en la Tabla 72., esto
permitird lograr a través de los diferentes métodos de regresion, dar como resultado
la propuesta de salarios. En el desarrollo de ello se tomaran los totales de puntos
por cada cargo y los salarios actuales, esto ayudara a establecer el célculo de los
meétodos de regresion. Para los cargos sugeridos en la organizacion, se realizé una
encuesta laboral en el mercado, el cual arrojo un promedio de los valores
presentados en Tabla 73.

Tabla 73. Puntos y salarios actuales por cargo

1 Gerente General 754 $5.000.000
2 Sub Gerente 671 $3.800.000
3 Director de 593 $2.000.000
Operaciones
4 Director de 593 $2.000.000
Marketing y
ventas
5 Servicio al cliente 512 $1.000.000
6 Visitador médico 633 $3.000.000
especialista
7 Visitador médico 505 $2.500.000
8 Domiciliarios 342 $1.400.000

Fuente: elaboracion propia

Con base a la Tabla 73., se procede a realizar los célculos por cada método de
regresion lineal, con el fin de hallar el indice de correlacién mas cercano a 1, esto
representa una probabilidad de error, baja para el ejercicio, esto estara
representado en la Tabla 74.
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Tabla 74. Métodos de regresion

Lineal -2.104.907,97 8.612,68 Y =-2.104.907,97 +8.612,68 0,8156
X)
Logaritmica -23.347.517,1 4.096.130,65 Y =23.347.517,+ 0,7493
4.096.130,65Ln(x)
Exponencial 341.477,60 0,003319117 Y = 341.477,60 % ¢%003319117 0,7904
Potencial 54,19202999 1,604521874 Y =54,19202999 0,7380

x1,604521874

De acuerdo a los resultados obtenidos en la Tabla 74., con el fin de hallar el mejor
método de regresion que permita, estipular los salarios por cargo, con base a ello
se escogido la regresion lineal, debido a que su coeficiente de correlacion es el mas
cercano a 1. A continuacion se realizara la Grafica 15., de esta funcidn que permite
visualizar el comportamiento de la ecuacion.

Grafico 15. Regresion lineal
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y =8612,7x - 2E+06

R*=0,6653
$5.000.000 ®

$4.000.000

$3.000.000 0
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$1.000.000 °

S0
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Obteniendo la grafica de la ecuacién y su funcién se procede a calcular los salarios
por cargo, esto se realiza con el fin de analizar si el pago es correcto segun a su
carga laboral y gracias a los procedimientos realizados anteriormente, esto permite
un analisis comparativo ente los salarios propuestos y los salarios reales por cargo.
Esto se evidenciara en la Tabla 75.
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Tabla 75. Comparacion de salarios COP

1 Gerente General $5.000.000 $4.389.052 $5.000.000
2  Sub Gerente 671 $3.800.000 $3.674.200 $3.674.200
3  Director de 593
Operaciones $2.000.000 $3.002.411  $3.002.411
4  Director de 593
Marketing y $2.000.000 $3.002.411  $3.002.411
ventas
5 Servicio al cliente 512 $1.000.000 $2.304.784 $2.304.784
6 Visitador médico 633 $3.000.000 $3.346.918 $3.000.000
especialista
7  Visitador médico 505 $2.500.000 $2.244.495  $2.500.000
8 Domiciliarios 342 $1.400.000 $840.628 $1.400.000

Fuente: elaboracion propia

Gracias a los célculos obtenidos en la Tabla 75., se puede realizar un analisis de
cada uno de los cargos de la organizacién. Para el Gerente General se decide dejar
el salario inicial, debido a que la carga laborar que exige este cargo, ademas de las
jornadas extras que demanda este cargo, por estos motivos se deja el salario de las
misma manera, para el sub gerente hay un incremento de $200.000 no es una
variacion tan significativa, pero de igual forma se decide incrementar este salario
debido al grado de responsabilidad del cargo, ya que es la mano derecha del
Gerente General, ademas de las jordanas extras de trabajo que demanda
diariamente este cargo en la empresa. De acuerdo a los dos nuevos cargos
propuestos para la empresa, se realizé una encuesta laboral en el mercado, con el
fin de estimar un promedio salarial, ademas en los procesos realizados con
antelacion se evaluaron las responsabilidades que ejercen en la organizacion, es
por ello que se ha estipulado un salario para ambos directivos de $3.002.411. En el
cargo de servicio al cliente se evidencia un incremento notable, debido a que esta
persona es la encargada de realizar bastantes procedimientos, ademas de la
responsabilidad del envié del producto y la recepcion de las llamadas del cliente,
por estos motivos se sugiere un salario de $2.304.784. Para el caso del visitador
médico especialista hay un incremento por un valor de $300.00, pero pese a ello se
ha decido mantener el mismo salario, debido a la baja intensidad horaria y unos
indices de responsabilidad no muy altos, en cuanto a los visitadores se evidencia
una disminucion salarial, pero esta no aplicara ya que estas personas son muy
importante para la empresa debido a que promueven la ventas e ingresos. Por
altimo para el domiciliario se presenta un disminucion notoria, debido a un indice
bajo de responsabilidades, pero no se tuvo en cuenta esta disminucion, ya que
realiza una de las labores mas importantes, que es llevar el producto puerta a puerta
al cliente.
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3.4.1.6 Proyeccion Salarial. Con el fin de realizar la proyeccion se tomara como
referencia el indice de Precios del Consumidor, este indice esta proyectado por los
proximos 5 afos, es por ello que de igual manera se realizara la proyeccion de los
salarios de la empresa, ello se vera reflejado en la Tabla 76.

Tabla 76. Proyeccion del IPC

2018 3.30%
2019 3.90%
2020 3.65%
2021 3.35%
2022 3.00%

Fuente: Grupo Bancolombia. En linea. (Consultado 27 de abril del 2018).
Disponible en: file:///C:/Users/andre/Downloads/Tabla%20Macroecon%
C3%B3micos%20Proyectados%20-%20Abril%202018%20(1).pdf

Gracias al comportamiento en la proyeccién del IPC visualizada en la Tabla 8., se
puede calcular el comportamiento de los salarios por 5 afios, esto ayudara al
empresario a abalizar cuanto crecerd en promedio la mano de obra de su
organizacion. Con el fin de evidenciar este comportamiento se realizara la
proyeccién de cada uno de los salarios en la Tabla 77.

Tabla 77. Proyeccion salarial COP

1 Gerente 5.165.000 5.195.000 5.182.500 5.167.500 5.150.000
General

2 Sub Gerente 3.795.449 3.817.494 3.808.308 3.797.286 3.784.426

3 Director de 3.101.491 3.119.505 3.111.999 3.102.992 3.092.483
Operaciones

4  Director de 3.101.491 3.119.505 3.111.999 3.102.992 3.092.483
Marketing y
ventas

5  Servicio al 2.380.842 2.394.671 2.388.909 2.381.994 2.373.928
cliente

6  Visitador 3.099.000 3.117.000 3.109.500 3.100.500 3.090.000
meédico
especialista

7  Visitador 2.582.500 2.597.500 2.591.250 2.583.750 2.575.000
médico

8 Domiciliarios 1.446.200 1.454.600 1.451.100 1.446.900 1.442.000

Fuente: elaboracion propia
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3.5 LIQUIDACION DE NOMINA

Es importante para toda organizacion realizar procesos de liquidacion mensual de
némina, debido a que la mano de obra genera grandes costos para toda empresa,
es por ello que para Allen Pharma S.A.S., se realizar& esta liquidacion con el fin de
visualizar los nuevos costos de mano de obra, con los salarios propuestos.

Cuadro 32. Conceptos en la liquidacion de némina

Concepto Valor Descripcién
Salario Minimo Legal Vigente $781.717 Describe la remuneracién minima a la que
(S.M.L.V) ' todo empleado tiene derecho

Se paga a los trabajadores que devengan

Auxilio de Transporte $88.211 hasta dos (S.M.L.V)

Aportes parafiscales
Las cajas de compensacion familiar se
encargan de administrar los recursos
aportados por las empresas, y que tienen

Caja de compensacion

., 4% - 1
familiar como objetivo otorgar un subsidio a los
trabajadores que tiene beneficiarios con
derecho a él.
Para el célculo del aporte al SENA se
SENA 2% excluye el auxilio de transporte, al igual que
para los demés aportes parafiscales.
ICBF 3% Los recursos son del 3% de aportes
Cargas prestacionales
Cesantias 8.33% Busca proteger de alguna forma al

trabajador que queda “cesante”,

Toda empresa debe pagar a sus

Prima de servicios 8,33% empleados como prima de servicios, un

salario mensual por cada afio laborado
Descanso remunerado consistente en 15
dias de salario por afio.
Beneficio econémico a cargo del
empleador.

Vacaciones 4.17%

Intereses sobre cesantias 1%

Seguridad social

Protege a todo empleado contra

Salud 12,5% ) )
contingencias en salud.
Empleador 8,5%
Empleado 4%
Pension 16% Ampara al trabajador contra vejez, invalides
y muerte.
Empleador 12%
Empleado 4%
Protege al trabajador contra accidentes de
Riesgos laborales 1,044% trabajo y enfermedades profesionales, el

aporte depende del nivel de riesgo y lo
paga todo empleador.

Fuente: Gerencie. En linea. (Consultado 27 de abril del 2018).
Disponible en: https://www.gerencie.com/nomina.html
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Tabla 78. Total devengado y deducido

Gerente 5.000.000 1 5.000.000 5.000.000 200.000 200.000 400.000 4.600.000
General

(1)
Sub Gerente 3.674.200 1 3.674.200 0 3.674.200 146.968 146.968 293.936 3.380.264
(1)
Director de 3.002.411 1 3.002.411 0 3.002.411 120.096 120.096 240.193 2.762.218

Operaciones

@)

Director de 3.002.411 1 3.002.411 0 3.002.411 120.096 120.096 240.193 2.762.218
Marketing vy
ventas

1)
Servicioal  2.304.784 1 2.304.784 0 2.304.784 92.191 92.191 184.383 2.120.401
cliente (2)
Visitador 3.000.000 1 3.000.000 0 3.000.000 120.000 120.000 240.000 2.760.000
médico
especialista
1)
Visitador 2.500.000 3 7.500.000 0 7.500.000 300.000 300.000 600.000 6.900.000
médico (3)
Domiciliarios ~ 1.400.000 2 2.800.000 176422 2.976.422 112.000 112.000 224.000 2.752.422
2
Total base mensual 30.283.806 176.422  30.460.228 1.211.352 1.211.352 2.422.704 28.037.524
Total base Anual 363.405.672 2.117.064 365.522.736  14.536.227 14.536.227 29.072.454  336.450.222
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Tabla 79. Aportes parafiscales

‘Gerente 5000000 425000  600.000 52000 200.000  1.277.000
General
1)
Sub Gerente 3.674.200 312.307 440.904 38.212 146.968 938.391
1)
Director de 3.002.411 255.205 360.289 31.225 120.096 766.816
Operaciones
1)
Director de 3.002.411 255.205 360.289 31.225 120.096 766.816
Marketing vy
ventas
1)
Servicioal 2.304.784 195.907 276.574 23.970 92.191 588.642
cliente (2)
Visitador 3.000.000 255.000 360.000 31.200 120.000 766.200
médico
especialista
1)
Visitador 2.500.000 212.500 300.000 26.000 100.000 638.500
médico (3)
Domiciliarios  1.400.000 119.000 168.000 14.560 56.000 357.560
2
Total 23.883.806 2.030.124 2.866.057 248.392 955.352 6.099.924
mensual
Total anual 286.605.672 24.361.482 34.392.681 2.980.699 11.464.227 73.199.089
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Tabla 80. Prestaciones sociales

Gerente

5.000.000

416.500

50.000

416.500

208.500

1.091.500

“Gerente  5.000.000  5.000.000 416500  50.000 416500 208500  1.091.500

General
(1)

Sub Gerente
(1)
Director de
Operaciones
(1)
Director de
Marketing vy
ventas
(1)
Servicio al
cliente (2)
Visitador
médico
especialista
(1)
Visitador
médico (3)
Domiciliarios
(2

Total
mensual
Total anual

3.674.200

3.002.411

3.002.411

2.304.784

3.000.000

2.500.000

1.400.000

23.883.806

286.605.672 365.522.736

3.674.200

3.002.411

3.002.411

2.304.784

3.000.000

7.500.000

2.976.422

30.460.228

306.061

250.101

250.101

191.989

249.900

624.750

247.936

2.537.337

30.448.044

36.742

30.024

30.024

23.048

30.000

75.000

29.764

304.602

3.655.227

306.061

250.101

250.101

191.989

249.900

624.750

247.936

2.537.337

30.448.044

153.214

125.201

125.201

96.109

125.100

104.250

58.380

995.955

11.951.457

802.078

655.426

655.426

503.134

654.900

1.428.750

584.016

6.375.231

76.502.772
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Tabla 81. Nomina propuesta COP

Gerente General 4.600.000 1.277.000 1.091.500 2.368.500 6.968.500
1)
3.380.264 938.391 802.078 1.740.469 5.120.733
Sub Gerente (1)
) 2.762.218 766.816 655.426 1.422.242 4.184.460
Director de
Operaciones (1)
2.762.218 766.816 655.426 1.422.242 4.184.460
Director de Marketing
y ventas (D)
. ) 2.120.401 588.642 503.134 1.091.776 3.212.177
Servicio al cliente (2)
- L 2.760.000 766.200 654.900 1.421.100 4.181.100
Visitador meédico
especialista (1)
. L 6.900.000 638.500 1.428.750 2.067.250 8.967.250
Visitador médico (3)
. 2.752.422 357.560 584.016 941.576 3.693.998
Domiciliarios (2)
Total mensual 28.037.524 6.099.924 6.375.231 12.475.155 40.512.679
Total anual 336.450.282 73.199.089 76.502.772 149.701.860 486.152.143
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Teniendo en cuenta los datos de la Tabla 81., se puede evidenciar la liquidacion de
la nébmina para el afio 2018, esto le permite a la empresa estimar cuanto pagara por
la mano de obra en cada cargo de la organizacion, ello ayudara a establecer si los
sueldos establecidos son viables, a comparacién de los actuales. Para evidenciar la
proyeccion de los sueldos por afio hasta el 2022, se realiza el mismo procedimiento,
es notorio que estas proyecciones tienen como base el IPC.

Es necesario realizar la proyeccion de ndémina a los 5 afios respectivos, con el fin
de identificar cuantitativamente los costos totales de la nOmina propuesta para la
empresa, es evidenciara la nomina para el restante afio 2018 y el resto de las
proyecciones se ilustraran en el Anexo G.

Tabla 82. Nomina propuesta para el afio 2018

Gerente General

@)

4.600.000 1.277.000 1.091.500 2.368.500 6.968.500

Sub Gerente (1)  3.380.264 938.391 802.078 1.740.469 5.120.733
Director de 5762218 766.816 655.426 1.422.242 4.184.460
Operaciones (1)

Director de

Marketing y ventas ~ 2.762.218 766.816 655.426 1.422.242 4.184.460

(1)

Ser"'c'o(g' cliente 5 120.401 588.642 503.134 1.091.776 3.212.177
Visitador  médico ,, ;¢4 59 766.200 654.900 1.421.100 4.181.100
especialista (1)

V'S'tad‘(’;)med'co 6.900.000 638.500 1.428.750 2.067.250 8.967.250
Domiciliarios (2) ~ 2.752.422 357.560 584.016 941.576 3.693.998

Total mensual 28.037.524  6.099.924 6.375.231 12.475.155 40.512.679
Total anual 196.262.668 42.699.468 44.626.617 87.326.085  283.588.753

Fuente: elaboracion propia
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3.6 COSTO DEL ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Para Allen Pharma S.A.S, se desarrollaron diversas metodologias que ayudaran en
el continuo desarrollo organizacional, es importante los beneficios que se
obtuvieron, como replantear el la mision, vision, y su plan estratégico en general, ya
que en la actualidad la empresa no contaba con este.

Un factor importante para la empresa que se trabajo fue el disefio de los indicadores,
esto permitird evaluar de manera frecuente como se trabaja la planeacion
estratégica, con base a ello se estructuro el organigrama de la empresa, debido a
que en la actualidad no lo tenia, es importante mencionar que se sugirio
implementar dos nuevos cargos, que puedan asegurar y mejorar procesos,
posteriormente se construyeron los manuales de funcidon por cada cargo en la
organizacién. Se sugiri6 a la empresa implementar procesos de reclutamiento,
seleccién y capacitacion con el fin de obtener los mejores candidatos que aporten
al desarrollo que busca la organizacion.

Los costos a los cuales se incurrieron en este estudio, fue la liquidacion de némina,
en el cual se establecieron métodos con el fin de hallar los salarios que cada cargo
debia tener, esto ayuda a realizar las nuevas proyecciones salariales con el fin de
lograr la liquidacion de la nbmina, estas liquidaciones se desarrollaron con el fin de
proyectarlas hasta el afio 2022, a continuacion en la Tabla 83., se evidenciara la
tabla resumen de esta por cargo.
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Tabla 83. Liquidacion de nébmina por cargo

Gerente

General 6.968.500 7.240.272 7.222.850 7.219.019 7.214.550
Sub Gerente 5.120.733 5.320.441 5.307.639 5.304.824 5.301.539
Director de

Operaciones  4.184.460 4.347.654  4.337.193 4.334.893 4.332.209

Director de

Marketing y 4.184.460 4.347.654 4.337.193 4.334.893 4.332.209
ventas

Servicio  al

cliente 3.212.177 3.337.453 3.329.422 3.327.656 3.325.596
Visitador

médico 4.181.100 4.344.163 4.333.710 4.331.412 4.328.730
especialista

Visitador

médico 8.967.250 9.533.604 9.510.665 9.508.749 9.506.515
Domiciliarios  3.693.998 3.905.070 3.896.965 3.895.248 3.893.244
Total

mensual 40.512.679 42.376.311 42.275.638 42.256.693  42.234.591

Total anual 283.588.753 508.515.737 507.307.654 507.080.321 506.815.095

Fuente: elaboracion propia
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4. ESTUDIO FINANCIERO

El estudio permite reconocer los beneficios que puede obtener la organizacion con
el trabajo realizado en cada uno de los aspectos de esta, con ello se logra evaluar
si la aplicacion del proyecto es viable o por el contrario no es recomendable. Para
alcanzar el desarrollo de este resultado se realizaran indicadores financieros con
respecto a los estados de pérdidas y ganancias consiguiendo el analisis de los
resultados obtenidos.

4.1 INVERSION

Se refiere a ciertos bienes que son necesarios para la operacion o su
funcionamiento, acatando normas legales, ademas de procesos internos
estipulados por la organizacion. Estos bienes pueden ser tangibles e intangibles,
gue por lo general se pagan por anticipado. Es importante visualizar las cotizaciones
de cada uno de estos bienes adquiridos, los cuales se encontraran en el Anexo C.

Tabla 84. Equipo de oficina

Silla ergonémica $189.900 6 $1.139.400
Descansa pies $70.000 6 $420.000
Sefializacion $9.900 9 $89.100
Total $ 1.648.500

Fuente: elaboracion propia
4.2 GASTOS OPERACIONALES

Son los gastos en los que la empresa incurre como parte de las diversas actividades
que implican el negocio permitiendo la identificacion de bienes o servicios, los
cuales generan una obligacion para la compafiia. Por ello se muestra a continuacion
(Tabla 85., y Tabla 86.,) los gastos de la reestructuracién que fueron encontrados
en las diversas propuestas sugeridas.

Tabla 85. Arrendamiento de oficina

Bogota, barri6 minuto de $650.000 $7.800.000
Dios, area 25 m? estrato
tres.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 86. Costo de GPS

Empres G4S, el cual

permite un seguimiento $60.000 $720.000
satelital, cobertura 24/7

entre otros servicios.

Fuente: elaboracion propia

Estas fueron las propuestas sugeridas para la empresa con sus respectivos costos
mensuales y anuales, con el fin de identificar si estas son aplicables y viables para
la empresa en la cual se desarrollo la restructuracién técnica administrativa.

4.3 GASTOS ADMINISTRATIVOS

Son los gastos que no afectan de manera directa la operacion de la empresa, son
especificamente gastos de nd6mina, dotacion de personal, entre otros. En este caso,
se tendré en cuenta especificamente la ndmina. Para ello se analizara el estado de
resultados de la empresa del afio 2017 y las proyecciones realizadas de némina,
con el fin de realizar una comparacién que permita establecer el incremento o
decremento de los gastos administrativos.

Tabla 87. Nomina comparativa

Némina 2017 $11.943.150 $ 249.317.804
N6mina actual 2018 $16.480.120 $ 256.827.621
NOmina propuesta $40.512.679 $283.588.753

Fuente: elaboracion propia

Cabe resaltar que en la actualidad la empresa realizo tres (3) contrataciones
quienes se ven reflejadas en el incremento de la ndbmina actual. Es importante
aclarar que la némina propuesta en su valor es mas alta debido a que se realizaron
propuestas de nuevos cargos, ademas de ajustes salariales de acuerdo a la
actividad realizada por el trabajador. La diferencia en la nbmina actual con la
propuesta es de $ 26.761.132, esto significa un aumento progresivo gracias a las
razones dadas anteriormente.
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4.4 ESTADOS DE RESULTADOS

Es el resultado en el que la empresa da a conocer como desarrollé su actividad
econOmica en los diversos aspectos como: gastos, costos y deudas, los cuales al
final de la operacion arrojaran si se logré obtener utilidades o pérdidas. A
continuacion, se presentard el cierre del afio 2017 que la organizacion compartio
para el desarrollo del proyecto. Es necesario aclarar que para el proyecto solo se
tendran en cuenta los gastos administrativos y los costos de no calidad, debido que
las mejoras presentadas, se enfocaron mas al ahorro de ciertos procesos de la
empresa, con base a ello se realizaran las proyecciones de los gastos sin
reestructuracion y con restructuracion, con el fin de evaluar la diferencia en valor de
cada uno de estos aspectos.

Tabla 88. Estado de resultados 2017

Ingresos Operacionales 576.185.382
Gastos administrativos

Gastos de personal 143.317.804
Honorarios 10.681.775
Impuestos 8.913.500
Arrendamientos 20.595.500
Seguros 844.713
Gastos legales 21.867.314
Mantenimiento y reparacion 1.288.000
Adecuacion e instalacion

Depreciacion 1.759.188
Amortizacion

Diversos 36.346.749
Total gastos administrativos 245.674.543
Operacionales de ventas 40.566.350
Utilidad operacional 289.944.480
Costo de ventas 256.744.655
Ingresos no operacionales 391.079
Gastos no operacionales 23.013.641
Utilidad antes de impuestos 10.577.262
Impuesto de renta 3.434.600
Utilidad del ejercicio 7.142.662

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 89. Gastos proyectados sin reestructuracion

Gastos
administrativos
Gastos de
personal
Honorarios
Impuestos
Arrendamientos

Seguros
Gastos legales

Mantenimiento y
reparacion
Adecuacion e
instalacion
Depreciacion
Amortizacién

Diversos

Total gastos
administrativos
Operacionales de
ventas

Costo de no
calidad
Total

257.545.292
11.098.364

9.261.127
21.398.725

877.657
22.720.139

1.338.232

1.759.188

37.764.272
363.762.995

42.148.438

266.484.940

672.396.373

267.589.558
11.531.200

9.622.310
22.233.275

911.885
23.606.225

1.390.423

1.759.188

39.237.079
377.881.143

43.792.227

276.877.853

698.551.223

277.356.577

11.952.089
9.973.525
23.044.789

945.169
24.467.852

1.441.173

1.759.188

40.669.232
391.609.595

45.390.643

286.983.895

723.984.133

286.648.022

12.352.484
10.307.638
23.816.790

976.832
25.287.525

1.489.453

1.759.188

42.031.651
404.669.584

46.911.230

296.597.855

748.178.668

295.247.463
12.723.059
10.616.867
24.531.293

1.006.137
26.046.151

1.534.136

1.759.188

43.292.601
416.756.895

48.318.566

305.495.791

770.571.253

304.104.887
13.104.751

10.935.373
25.267.232

1.036.322
26.827.535

1.580.160

1.759.188

44.591.379
429.206.827

49.768.123

314.660.664

793.635.614
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Tabla 90. Gastos proyectados con reestructuracion

Gastos
administrativos
Gastos de
personal
Honorarios
Impuestos
Arrendamientos

Seguros
Gastos legales

Mantenimiento y
reparacion
Adecuacion e
instalacion
Depreciacion
Amortizacién

Diversos

Total gastos
administrativos
Operacionales de
ventas

Costo de no
calidad
Total

257.545.292
11.098.364

9.261.127
21.398.725

877.657
22.720.139

1.338.232

1.759.188

37.764.272
363.762.995

42.148.438

266.484.940

672.396.373

283.588.753
11.531.200

9.622.310
29.795.152

911.885
23.606.225

1.390.423

1.759.188

39.237.079
401.442.216

43.792.227

49.838.014

495.072.456

293.939.742

11.952.089
9.973.525
30.882.675

945.169
24.467.852

1.441.173

1.759.188

40.669.232
416.030.646

45.390.643

42.358.823

503.780.112

303.786.724

12.352.484
10.307.638
31.917.245

976.832
25.287.525

1.489.453

1.759.188

42.031.651
429.908.740

46.911.230

34.356.210

511.176.179

312.900.326

12.723.059
10.616.867
32.874.762

1.006.137
26.046.151

1.534.136

1.759.188

43.292.601
442.753.227

48.318.566

27.870.219

518.942.012

322.287.335
13.104.751

10.935.373
33.861.005

1.036.322
26.827.535

1.580.160

1.811.964

44.591.379
456.035.824

49.768.123

22.703.081

528.507.028
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De acuerdo a la Tabla 90., se evidencia una disminucién en el total de los gastos
gracias a la reduccién de los mismo en el proyecto, este valor se discriminaré en la
Tabla 91., es importante que en los siguientes cinco afos la empresa continte con
la reduccion de estos gastos, los cuales se trasforman en ahorro a pesar de la
inversion en la némina de la organizacion. Por otro lado, los costos de no calidad de
la empresa son elevados y se tienen en cuenta por localidades en donde se
concentran las principales perdidas de clientes, por ello se pretende disminuir de
manera porcentual. Como solucion, se planted la reduccion de este indicador en un
18% en las diferentes localidades, permitiendo ahorrar dinero a la empresa, donde
se podra re invertir para mejorar su operacion e incrementar sus ventas.

Tabla 91. Costos no calidad

Engativa 8% 2% 10% 5% 25%
Fontibon 4% 2% 3% 3% 12%
Bosa 6% 1% 4% 2% 13%
Usme 5% 3% 6% 1% 15%

Fuente: elaboracién propia

Estas pérdidas se reflejan en $ 256.744.655, los cuales se describen en la Tabla
92.

Tabla 92. Valores de los costos de no calidad 2017

Devoluciones 87.051.270
Pedidos no entregados 56.539.572
Pedidos cancelados por tiempo 65.051.270
Pedidos cancelados por producto 47.840.025
incorrecto

Total 256.482.137

Fuente: elaboracion propia
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4.5 FLUJO DE CAJA

Esta herramientas nos permite evaluar las entradas y salidas de efectivo de la
empresa, ello lo podemos analizar gracias los Estados de Resultados realizados
con antelacion, para determinar con veracidad si la restructuracion aplicada le
ayudara a mejorar a la empresa.

Para evidenciar la metodologia de trabajo, se realizara un flujo de caja con
restructuracion y otro sin restructuracion, con el fin de comparar estos resultados
analizando si son aplicables las recomendaciones.

4.5.1 Flujo de caja sin restructuracion. De acuerdo al desarrollo en los estados
de resultados en la Tabla 88., se presenta la proyeccion del afio 2018 sin
reestructuracion, con el fin de proyectar los siguientes afos. Es clave mencionar
gue se tomara como afo base el 2018, ademas que las proyecciones realizadas se
derivan del IPC en Colombia. En la Tabla 93., se evidenciar el estado de resultado
proyectado.
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Tabla 93. Flujo de caja sin restructuracion

0 1
Gastos administrativos 377.881.143
Operacionales de ventas 43.792.227
FLUJO NETO DE - 421.673.370

EFECTIVO

2
391.609.595
45.390.643
437.000.238

3
404.669.584
46.911.230
451.580.814

4
416.756.895
48.318.566
465.075.461

5
429.206.827
49.768.123
478.974.950

Fuente: elaboracion propia
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Gréfico 16. Flujo de caja sin restructuracion

1
421.673.370 3
437.000.238

451.580.814 4

465.075.461

5

478.974.950

4.5.2 Flujo de caja con reestructuracion. Segun el desarrollo del flujo de caja dado
por la organizacion en la Tabla 88., se le aplicaron los diversos gastos e inversiones
sugeridas, de igual manera partiendo del afio base se realizara las proyecciones
correspondientes con el fin de evaluar el comportamiento de los gastos de la
reestructuracion, con el fin de obtener resultados que permitan indagar si este

proyecto beneficia a la organizacion. En la Tabla 94., se puede evidenciar los datos
obtenidos.
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Tabla 94. Flujo de caja con reestructuracion

Gastos administrativos
Operacionales de
ventas
Costo de no calidad
Inversion - 1.648.500

FLUJO NETO DE -1.648.500
EFECTIVO

1

401.442.216
43.792.227

49.838.014

395.396.429

2

416.030.646
45.390.643

42.358.823

419.062.466

3

429.908.740
46.911.230

34.356.210

442.463.760

4

442.753.227
48.318.566

27.870.219

463.201.574

5

456.035.824
49.768.123

22.703.081

483.100.866

Fuente: elaboracion propia
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Gréfico 17. Flujo de caja con reestructuracion

1

2
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3
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0

463.201.574

-1.648.500

5

483.100.866

Con base a los resultados obtenidos en la Tabla 94., se pueden analizar para el
calculo de los indicadores financieros que ayudaran a identificar si el proyecto es
viable en la aplicacion para la empresa, teniendo claro que los estudios realizados
llevaran a arreglar problemas internos de la empresa, que a futuro generaran
utilidades e inversiones que aporten al crecimiento de Allen Pharma S.A.S.
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4.6 INDICADORES FINACIEROS

Los diversos indicadores financieros que existen sirven para ayudar a calcular, los
beneficios econdmicos de un proyecto, con el fin de analizar si el proyecto es viable
y aplicable para las organizaciones. Para el presente proyecto se aplicaran los
indicadores como; valor presente (VP), costo anual uniforme (CAUE). Estos
indicadores permiten con exactitud analizar si todo lo aplicado a lo largo de este
estudio es de beneficio para la organizacion.

4.6.1 Tasa de interés de oportunidad (TIO). Este indicador permite calcular el
porcentaje de interés, donde se aplicara con los diversos indicadores propuestos,
esta tasa ayuda a un calculo mas exacto con el fin de lograr el mayor beneficio para
la organizacion. Para poder hallar la TIO es necesario establecer el DTF del
presente afio, ademas de la inflacion y la tasa que el inversionista desea obtener
del proyecto. En la Tabla 95., se evidencia los cambios del DTF a lo largo del
presente afo.

Tabla 95. DTF aio 2017

Mes DTF
31/12/2017 5,21%
24/12/2017 5,28%
17/12/2017 5,34%
10/12/2017 5,31%
03/12/2017 5,31%

Promedio anual% 6,01%

Fuente: Banco de la republica Disponible en:
http://www.banrep.gov.co/es/contenidos/
page/qu-ndice-precios-consumidor-ipc.
Consultado el 29 DE Julio del 2018

De acuerdo al calculo del DTF, se podra determinar junto con la inflacion del
presente afio y con la tasa que el inversionista desea obtener, se obtiene la TIO con
el fin de calcular los diversos indicadores financieros estipulados. En la Tabla 96.,
se puede evidenciar el valor de la TIO.

Tasa de interés de oportunidad

TIO = (1 + DTF)(1 + INF)(1 + INV)

TIO = (1 + 6,01%)(1 + 4,09%)(1 + 10%) = 21,38%
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Tabla 96. Valor de la TIO

DTF 6,01%
Tasa de retribucion para el 10%
inversionista

Inflacion del afio 2017 4,09%
TIO 21,38%

Fuente: elaboracion propia

4.6.2 Valor presente. Es el valor actual del dinero o capital, el cual permite
establecer en realidad como ser& el comportamiento del dinero , para llevar a cabo
este calculo se realizara una comparacion de los valores dados sin reestructuracion
y con reestructuracion, con el fin de aplicar el CAUE que permita dar una viabilidad
al proyecto. Para calcular el valor presente neto es necesario aplicar su formula
teorica la cual se observa en la Ecuacion 15.

Ecuacion 15. Valor presente neto

FN

Ty

Fuente: Repositorio universidad de américa
file:///C:/Users/andre/Downloads/3122739-2017-1-
[I.pdf

Donde:
I= Tasa interna de oportunidad

Valor sin reestructuracion

421.673.370 + 437.000.238 + 451.580.814 4 465.075.461 + 478.974.950
(1+21,38%)'  (1+21,38%)% (1+21,38%)° (1+21,38%)* (1+ 21,38%)5

VP =

VP sinreestrucutracion = 19.756.244

Valor Presente con reestructuracion

395.396.429 + 419.062.466 + 442.463.760 + 463.201.574 + 483.100.866
(1+21,38%)!  (1+21,38%)2 (1+21,38%)3 (1+21,38%)* (1+21,38%)5

VP = —1.648.500 +

VP con reestrucutracion = 16.896.984
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4.6.3 Costo anual uniforme equivalente (CAUE). Este indicador permite, evaluar
la cantidad anual uniforme en cada periodo en el cual se efectla los ingresos y
desembolsos en el tiempo establecido.

Ecuacién 16. Costo anual uniforme equivalente
CAUE = VP[ (a+ o
B 1+ -1

Fuente: Repositorio universidad de américa
file:///IC:/Users/andre/Downloads/3122739-
2017-1- ll.pdf

CAUE sin reestructuracion

21,38%(1 + 21,38%)°

CAUE = 19.756.244
(1+21,38%)5 — 1

CAUE =$ 422.388.576

CAUE con reestructuracion

21,38%(1 + 21,38%)°

CAUE = 16.896.984
(1+ 21,38%)5 — 1

CAUE =$ 396.502.528

Ahorros = 422.388.576- 396.502.528

Ahorro anual = 25.886.048

Con el fin de establecer el ahorro que la empresa puede obtener del proyecto, se
realiza una comparacion del mismo sin reestructuracion y con reestructuracion,
donde se obtuvo como resultado un valor de $25.886.048. Lo anterior, explica el
valor del ahorro anual por los proximos 5 afos para la empresa, donde se tendra la
oportunidad de tener nuevas inversiones que mejoren la operacién e imagen de la
compaifiia, reflejando de esta manera un incremento en sus ingresos.
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5. CONCLUSIONES

De acuerdo al diagnostico, se concluye que Allen Pharma S.A.S., a nivel externo
esta ubicando en un entorno favorable, ya que a pesar del poco tiempo que lleva
en el mercado ha tenido una gran acogida, gracias a las alternativas de
medicamentos que ofrece como sus diversas lineas nutracéuticas y alopaticas,
ademas de la experiencia que tiene en el sector, le ha permitido adaptarse a los
cambios ejercidos por el mercado, por otro lado se identificé que la organizacién
presenta falencias en las areas evaluadas, impidiendo un crecimiento notorio
empresarial.

En el desarrollo del estudio técnico se realizaron y estructuraron procesos, que
se trasforman en productividad para la organizacidn minimizando cargas
laborales, asi mismo la estandarizacion del método de entrega del producto evito
la pérdida de clientes. Al mismo tiempo
se crearon nuevos puntos de distribucién para una mayor accesibilidad del
cliente. De manera analoga, se logré un seguimiento detallado a la operacién de
entrega a través de GPS, consiguiendo tener un control en tiempo real sobre el
pedido del cliente, con el fin de cumplir la promesa de venta.

En el estudio administrativo se concluyo, con la construccion de un nuevo plan
estratégico que brinde facilidades de practica a una empresa que esta en
proceso de crecimiento, gracias a ello se logré proponer la creacion de nuevos
cargos llevando a disefiar un estudio salarial de la organizacion con el fin de
estructurar las tareas especificas por cargo y no generar un recargo de
actividades para el trabajador, con todo esto se espera fortalecer los procesos
internos que se reflejen en un buen ambiente laboral y un crecimiento
organizacional.

Por ultimo en el estudio financiero se concluyd, que el proyecto para la empresa
Allen Pharma S.A.S., es viable ya que los estudios realizados tuvieron como foco
arreglar problematicas internas, que generen un ahorro para la empresa que
posteriormente pueda reinvertirse en nuevos procesos que permitan incrementar
el nimero de clientes, para ello se decidié disminuir en un 25% los costos de no
calidad que se evidencian geograficamente en Bogota, generando un ahorro
significativo de $25.886.048a lo largo de los 5 afios proyectados.
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6. RECOMENDACIONES

Incrementar puntos de distribucion, los cuales le permitan disminuir y recuperar
los porcentajes negativos en las diversas zonas de Bogota, de esta manera
recuperar los clientes perdidos y lograr un incremento de pedidos.

Estudiar y disefiar un plan de ventas que abarque mas sectores econémicos y
nuevos nichos de mercado que permitan aumentar sus recursos econdmicos y
lograr un posicionamiento en el mercado.

Efectuar la certificacion 1ISO 9001 en Sistemas de Gestidon de la Calidad, con el
fin de generar mas confianza en sus productos y procesos, estimulando un
crecimiento organizacional.

Aumentar las promociones en sus productos, las cuales permiten atraer mas
clientes y estimular a los clientes actuales.

Realizar alianzas estratégicas con droguerias nuevas, donde puede dar a
conocer sus productos y abarcar mas zonas en las diversas ciudades que ofrece
sus productos.
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ANEXO A
FORMATO TIEMPOS
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Allen
Pharma

Elaborado por:

Jhonatan Andres Pardo Ariza

Descripcion de actividad Ciclos
1 2 3
Programacion pedido de
MP 16,05 16,09 16,07
Allen
Elaborado por: Jhonatan Andres Pardo Ariza
Descripcion de actividad Ciclos
1 2 3
Requerimiento de MP
33,10 33,06 33,07
Allen
Pharma
Elaborado por: Jhonatan Andres Pardo Ariza
Descripcién de actividad Ciclos
1 2 3
Determinar cantidad a
pedir 11,05 11,01 11,02
Allen
Pharma
Elaborado por: Jhonatan Andres Pardo Ariza
Descripcién de actividad Ciclos
1 2 3
Realizar pedido a
proveedor 38,08 38,96 38,40
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Ph‘%‘}}fﬁ

MEJORA SU CALIDAD DE V!

Elaborado por:

Jhonatan Andres Pardo Ariza

Descripcion de actividad Ciclos
1 2 3
Recepcion de pedido
11,14 11,17 11,11
Allen
Pharma
Elaborado por: Jhonatan Andres Pardo Ariza
Descripcion de actividad Ciclos
1 2 3
Almacenamiento
11,24 11,27 11,21
Allen
Pharma
Elaborado por: Jhonatan Andres Pardo Ariza
Descripcion de actividad Ciclos
1 2 3
Programacién pedido de
produccion de productos 16,73 16,76 16,70
Allen
Pharma
Elaborado por: Jhonatan Andres Pardo Ariza
Descripcion de actividad Ciclos
1 2 3
Recepcion de pedido
P P 16,72 16,69 16,75
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Allen

Pharma

MEJORASU CALD,

Elaborado por:

Jhonatan Andres Pardo Ariza

Descripcion de actividad Ciclos
1 2 3
Almacenamiento
33,48 33,45 16,52
Allen

Pharma
Elaborado por: Jhonatan Andres Pardo Ariza
Descripcidn de actividad Ciclos

1 2 3
Informe de productos
disponibles a visitadores
médicos 16,74 16,71 16,77

Allen

Pharma
Elaborado Jhonatan Andres Pardo Ariza
por:
Descripcién Ciclos
de
actividad

1123|4567 |8|9]10(11|12|13|14 |15

Recepcion
dellamada | 118|121 | 118 | 115|123 | 118 | 114 | 118 | 1,15 | 1,25 | 1,18 | 1,15 | 1,23 | 1,18 | 1,17
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Allen
Pharma

Elaborado por:

Jhonatan Andres Pardo Ariza

Descripcién de Ciclos
actividad
1,2 |3 4 5 6 7 8 9 10
Toma de datos
2,83 2,87 2,83 2,80 2,83 2,81 2,80 2,83 2,81 2,83
Allen
Pharma
Elaborado Jhonatan Andres Pardo Ariza
por:
Descripcion Ciclos
de actividad
1123456789 |1|1|1|11]|1
Programaci6 0|12 |3|4]5
n de pedIdO 2,5 25 2,6 25 2,5 2,5 25 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5
el el ol s olslols |7 slsl]7]ale
Allen
Pharma
Elaborado por: Jhonatan Andres Pardo Ariza
Descripcion de Ciclos
actividad
1 2 3 4 5 6 7 8
Organizar pedido
11,43 | 11,46 | 11,40 | 11,48 | 11,39 | 11,43 11,45 11,43
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ANEXO B
PLAN MAESTRO DE PRODUCCION
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Cerazol 2019

Cerazol Meses

2019 1 J2 [3 [4 [5 6 [7 [8 [9 [10 [11 [12
Demanda

Unidades 130 | 137 |144(151|158|165|172|178|185|192(199| 206
(mes)

Inventario | 195 | 50 | 0| o|o|olo|lolo|lo|ol o
Inicial

Produccion | 134 | g7 [144(151|158|165|172|178|185|192|199| 206
requerida

Inventario | 5 | o | g o0|o|olololo|lo|ol o
final

Cerazol 2020

Cerazol Meses

2020 1 [2 [3 [4 [5 [6 [7 [8 |9 [10 [11 |12
Demanda

Unidades 213 |220 (227|234 | 241|248 | 255|262 | 269|276 | 283|290
(mes)

Inventario 0o lo|lo|o|lololo]olo|lo]o]o
Inicial

Produccion | 213 | 220|227 234|241 | 248|255 |262 | 269 | 276 | 283 | 290
requerida

Inventario 0o lo|lo|lo|lololo]ololo]lo]o
final

Cerazol 2021

Cerazol Meses

2021 1 [2 [3 [4 [5 [6 |7 [8 |9 J[10 [11 [12
Demanda

Unidades 297 |304|311|318|325|331|338|345|352 (359|366 | 373
(mes)

Inventario | | 5 | g | o|lo|olo|olo|olo]o
Inicial

Produccion | 4. 13041311 318|325 331|338 345|352 | 359 | 366 | 373
requerida

ventario 1o o o|o|ojo|olo|o|o|o0]o0
final
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Cerazol 2022

Cerazol Meses

2022 1 2 [3 [4 [5 [6 [7 [8 [9 [10 [11 [12
Demanda

Unidades 380 | 387|394 (401|408 |415|422|429|436 | 443|450 | 457
(mes)

Inventario | o | 5 | g | gl o|o|o|o|lo]lo]|o]o
Inicial

Produccion | ag | 3371304 | 401 | 408 | 415 | 422 | 429 | 436 | 443 | 450 | 457
requerida

Inventario | 5 | g | g | o0|o|o|o|o]lo]lo]|o]o
final

Cerazol 2023

Cerazol Meses

2023 1 (2 [3 [4 [5 Je6 [7 [8 Jo [10 [11 [12
Demanda

Unidades | 464 | 473|478 |484 | 491|498 |505 | 512|518 | 526 | 533|540
(mes)

Inventario |\ o\ 5 | gl o lo|lo|ololo|lololo
Inicial

Produccion | je/ | 473|478 | 484 | 491 | 498 | 505 | 512 | 518|526 | 533 | 540
requerida

Inventario |\ o\ 5 | g o lo|o|ololo|o|lolo
final

ENFADAY

Enfaday 2019

Enfaday Meses

2019 1 (2 [3 [4 [5 [6 [7 [8 [9 J10 J11 |12
Demanda

Unidades 136 |142|147|152|157 163|168 |173|178| 184|189 194
(mes)

Inventario | o 1 g | gl olo|lo|o|ololol|o]o
Inicial

Produccion | 1561145 1147(152|157| 163| 168|173 | 178 | 184 | 189 | 194
requerida

Inventario | o 1 g | g olo|lo|lo|ololol|o]o
final
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Enfaday 2020

Enfaday

Meses

2020

10

11

Demanda
Unidades
(mes)

199

205

210

215

220

226

231

236

241

247

252

Inventario
Inicial

Produccion
requerida

199

205

210

215

220

226

231

236

241

247

252

Inventario
final

Enfaday 2021

Enfaday

Meses

2021

10

11

Demanda
Unidades
(mes)

262

268

273

278

283

289

294

299

304

310

315

Inventario
Inicial

Produccién
requerida

262

268

273

278

283

289

294

299

304

310

315

Inventario
final

Enfaday 2022

Enfaday

Meses

2022

10

11

12

Demanda
Unidades
(mes)

325

331

336

341

346|352

357

362

367

373

378

383

Inventario
Inicial

Produccion
requerida

325

331

336

341

346 | 352

357

362

367

373

378

383

Inventario

final
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Enfaday 2023

Enfaday Meses

2023 1 J2 3 [4 Is [6 [7 [s8 Jo [10 [11 [12
Demanda

Unidades 325 | 394 (399|404 | 409 | 415 | 420 | 425 | 430 | 436 | 441 | 446
(mes)

Inventario | o 1 5 | g | o |lo|lolo|olololo]lo
Inicial

Produccion | 55c | 394 | 399 | 404 | 409 | 415 | 420 | 425 | 430 | 436 | 441 | 446
requerida

Inventario | o 1 5 | g | o |lo|lolo|olololo]lo
final

250




ANEXO C
PUNTO DE REORDEN
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Cerazol 2019

Meses Demanda Total Demanda Punto de reorden
promedio

1 130 0,46 7
2 137 0,48 7
3 144 0,51 8
4 151 0,53 8
5 158 0,56 8
6 165 0,58 9
7 172 0,61 9
8 178 0,63 9
9 185 0,65 10

10 192 0,68 10

11 199 0,70 11

12 206 0,73 11

Cerazol 2020
Meses Demanda Total Demanda Punto de reorden
promedio

1 213 0,75 11
2 220 0,78 12
3 227 0,80 12
4 234 0,83 12
5 241 0,85 13
6 248 0,88 13
7 255 0,90 14
8 262 0,93 14
9 269 0,95 14

10 276 0,98 15

11 283 1,00 15

12 290 1,02 15
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Cerazol 2021

Meses Demanda Total Demanda Punto de reorden
promedio
1 297 1,05 16
2 304 1,07 16
3 311 1,10 16
4 318 1,12 17
5 325 1,15 17
6 331 1,17 18
7 338 1,19 18
8 345 1,22 18
9 352 1,24 19
10 359 1,27 19
11 366 1,29 19
12 373 1,32 20
Cerazol 2022
Meses Demanda Total Demanda Punto de reorden
promedio
1 380 1,34 20
2 387 1,37 21
3 394 1,39 21
4 401 1,42 21
5 408 1,44 22
6 415 1,47 22
7 422 1,49 22
8 429 1,52 23
9 436 1,54 23
10 443 1,57 23
11 450 1,59 24
12 457 1,61 24
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Cerazol 2023

Meses Demanda Total Demanda Punto de reorden
promedio
1 464 1,64 25
2 473 1,67 25
3 478 1,69 25
4 484 1,71 26
5 491 1,73 26
6 498 1,76 26
7 505 1,78 27
8 512 1,81 27
9 518 1,83 27
10 526 1,86 28
11 533 1,88 28
12 540 1,91 29
ENFADAY
Enfaday 2019
Meses Demanda Total Demanda Punto de reorden
promedio
1 136 0,48 7
2 142 0,50 8
3 147 0,52 8
4 152 0,54 8
5 157 0,55 8
6 163 0,58 9
7 168 0,59 9
8 173 0,61 9
9 178 0,63 9
10 184 0,65 10
11 189 0,67 10
12 194 0,69 10
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Enfaday 2020

Meses Demanda Total Demanda Punto de reorden
promedio
1 199 0,70 11
2 205 0,72 11
3 210 0,74 11
4 215 0,76 11
5 220 0,78 12
6 226 0,80 12
7 231 0,82 12
8 236 0,83 13
9 241 0,85 13
10 247 0,87 13
11 252 0,89 13
12 257 0,91 14
Enfaday 2021
Meses Demanda Total Demanda Punto de reorden
promedio
1 262 0,93 14
2 268 0,95 14
3 273 0,96 14
4 278 0,98 15
5 283 1,00 15
6 289 1,02 15
7 294 1,04 16
8 299 1,06 16
9 304 1,07 16
10 310 1,10 16
11 315 1,11 17
12 320 1,13 17
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Enfaday 2022

Meses Demanda Total Demanda Punto de reorden
promedio
1 325 1,15 17
2 331 1,17 18
3 336 1,19 18
4 341 1,20 18
5 346 1,22 18
6 352 1,24 19
7 357 1,26 19
8 362 1,28 19
9 367 1,30 19
10 373 1,32 20
11 378 1,34 20
12 383 1,35 20
Enfaday 2023
Meses Demanda Total Demanda Punto de reorden
promedio
1 388 1,37 21
2 394 1,39 21
3 399 1,41 21
4 404 1,43 21
5 409 1,45 22
6 415 1,47 22
7 420 1,48 22
8 425 1,50 23
9 430 1,52 23
10 436 1,54 23
11 441 1,56 23
12 446 1,58 24
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ANEXO D
STOCK DE SEGURIDAD
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Cerazol 2019

Meses stock de seguridad
1 4
2 5
3 5
4 5
5 5
6 6
7 6
8 6
9 6
10 6
11 7
12 7
Cerazol 2020
Meses stock de seguridad
1 7
2 7
3 8
4 8
5 8
6 8
7 9
8 9
9 9
10 9
11 9
12 10

258




Cerazol 2021

Meses

stock de seguridad
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Cerazol 2023

Meses stock de seguridad
1 15
2 16
3 16
4 16
5 16
6 17
7 17
8 17
9 17
10 18
11 18
12 18
Enfaday 2019

Meses stock de seguridad
1 5
2 5
3 5
4 5
5 5
6 5
7 6
8 6
9 6
10 6
11 6
12 6
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Enfaday 2020

Meses stock de seguridad
1 7
2 7
3 7
4 7
5 7
6 8
7 8
8 8
9 8
10 8
11 8
12 9
Enfaday 2021

Meses stock de seguridad
1 9
2 9
3 9
4 9
5 9
6 10
7 10
8 10
9 10
10 10
11 11
12 11
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Enfaday 2022

Meses

stock de seguridad
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ANEXO E
COTIZACIONES
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Silla Neumatica de Escritorio con Brazos y Apoyacabeza Negro Rta

SKU 334036 | Compariir <
67 Unidades disponibles

Precio corresponde a la ubicacion de CUNDINAMARCA
El precio puede cambiar al modificar la zona de envio o retiro.

$189.900 uno

Anorro: $17.000 UND
Precio Normal $286-568-0Nb
Acumulas: 189 CMR Puntos

Caracteristicas del producto «

Cantidad
+

1
Agregar al carro ™

Agregar a milista

Calcula el valor de tu cuota CMR N® de cuotas Valor de la cuota

1 4 5189.900

METODOS DE ENVIO Y RETIRO

m?ig'e Q @ Prepérate con todo
Categorias de la semana Tu historia Tus compras Vender Crea tu cuenta Ingresa Ayuda / PQR
Volver al listado Per otr Compartir | Vender uno

Base Reposa Pies Qo
Descansa Pies Dp-1002 X-
kim 460 X 340 Mm.

$70.000

M

B3 36 cuotas de $ 1.944
visa @ =

Cantidad

A~
1 Comprar




mercado Q E@ Preparate con todo

libre
Categorias ~ Ofertas de la semana Tiendas oficiales Tu historial Tus compras Vender Crea tu cuenta Ingresa Ayuda /PQR
Volver al listado Accesorios para Vehiculos Accesorios para Carros Otros Compartir | Vender uno igual

Nuevo - 3 vendidos

Aviso Ruta De Evacuacion ©
20x15 Cms Senalizacién
Fabricamos

$9.900

E3 36 cuotas de $ 275
visa @D =

Mas informacion

@ Envio a nivel nacional

e los tiempos y las formas de envio

I

Calcular costos

Cantidad:

! v



ANEXO F
PROYECCION DE NOMINA
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Nomina propuesta para el afio 2019

Gerente
General
Sub Gerente
Director de
Operaciones
Director de
Marketing vy
ventas
Servicio al
cliente
Visitador
médico
especialista
Visitador
médico
Domiciliarios
Total mensual
Total anual

4.779.400
3.512.094
2.869.945

2.869.945

2.203.097

2.867.640

7.169.100

2.858.704

29.129.925
349.559.100

1.326.803
974.988
796.722

796.722

611.599

796.082

663.402

371.505

6.337.821
76.053.855

1.134.069
833.359
680.988

680.988

522.757

680.441

1.701.103

674.861

6.908.565
82.902.782

2.460.872
1.808.347
1.477.710

1.477.710

1.134.356

1.476.523

2.364.504

1.046.366

13.246.386
158.956.637

7.240.272
5.320.441
4.347.654

4.347.654

3.337.453

4.344.163

9.533.604

3.905.070

42.376.311
508.515.737

Nomina propuesta para el afio 2020

Gerente
General

Sub Gerente
Director de
Operaciones
Director de
Marketing vy
ventas
Servicio al
cliente
Visitador
médico
especialista
Visitador
médico
Domiciliarios

Total mensual

Total anual

4.767.900
3.503.643
2.863.039

2.863.039

2.197.796

2.860.740

7.151.850

2.852.885

29.060.893
348.730.718

1.323.611
972.642
794.805

794.805

610.127

794.166

661.805

370.611

6.322.571
75.870.856

1.131.340
831.354
679.349

679.349

521.499

678.804

1.697.010

673.469

6.892.173
82.706.080

2.454.950
1.803.995
1.474.154

1.474.154

1.131.626

1.472.970

2.358.815

1.044.080

13.214.745
158.576.936

7.222.850
5.307.639
4.337.193

4.337.193

3.329.422

4.333.710

9.510.665

3.896.965

42.275.638
507.307.654
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Nomina propuesta para el afio 2021

Gerente
General
Sub Gerente
Director de
Operaciones
Director de
Marketing vy
ventas
Servicio al
cliente
Visitador
médico
especialista
Visitador
médico
Domiciliarios
Total mensual
Total anual

4.767.900
3.503.643
2.863.039

2.863.039

2.197.796

2.860.740

7.151.850

2.852.356

29.060.364
348.724.367

1.319.780
969.827
792.504

792.504

608.361

791.868

659.890

369.538

6.304.272
75.651.260

1.131.340
831.354
679.349

679.349

521.499

678.804

1.697.010

673.353

6.892.058
82.704.694

2.451.119
1.801.180
1.471.854

1.471.854

1.129.860

1.470.672

2.356.899

1.042.892

13.196.329
158.355.954

7.219.019
5.304.824
4.334.893

4.334.893

3.327.656

4.331.412

9.508.749

3.895.248

42.256.693
507.080.321

Noémina propuesta para el afio 2022

Gerente
General

Sub Gerente
Director de
Operaciones
Director de
Marketing vy
ventas
Servicio al
cliente
Visitador
médico
especialista
Visitador
médico
Domiciliarios
Total mensual

Total anual

4.767.900
3.503.643
2.863.039

2.863.039

2.197.796

2.860.740

7.151.850

2.851.739

29.059.746
348.716.958

1.315.310
966.542
789.820

789.820

606.301

789.186

657.655

368.287

6.282.922
75.395.061

1.131.340
831.354
679.349

679.349

521.499

678.804

1.697.010

673.219

6.891.923
82.703.076

2.446.650
1.797.896
1.469.170

1.469.170

1.127.800

1.467.990

2.354.665

1.041.505

13.174.845
158.098.137

7.214.550
5.301.539
4.332.209

4.332.209

3.325.596

4.328.730

9.506.515

3.893.244

42.234.591
506.815.095
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MANUAL DE FUNCIONES

Allen .
lzmhal;n’la Subgerente Pagina: 2
Caodigo: 002
Datos Generales
Nombre del cargo: Subgerente
Dependencia Area administrativa
Numero de cargos 1
Jefe inmediato: Gerente general
Profesional e administracion de empresas, ingenieria
Formacion académica: industrial, economia o carreras afines. Amplia experiencia y
conocimiento en la gerencia y organizacion.
Experiencia requerida: 2 afios de experiencia

Objetivo del Cargo

Coordinar las diferentes areas de la organizacion, evaluando la planeacién, organizacion, ejecucién
y resultados en la parte operativa y ventas. Realizando un seguimiento a los directores de
operaciones y marketing, realizando planes de mejora y desarrollo.

Funciones del cargo

Realizar un seguimiento a las areas de la organizacion semanal.

Plantear objetivos mensuales, con el fin de buscar crecimiento a la organizacion.

Desarrollar planes de accién en base a los objetivos y puntos criticos de la organizacion.

Estar al tanto de la informacion financiera de la organizacion para presentarla y analizarla con la
contadora

Establecer contacto con proveedores, para evaluar protocolos de calidad en los productos

Establecer contacto con clientes, realizando un autodiagnéstico del proceso, buscando mejoras.

Realizar contrataciones y pago de némina y afiliacion de los trabajadores

Velar por el cumplimiento del plan estratégico de la organizacion.

Realizar tareas designadas por el Gerente general

Analizar cuentas y pagar a proveedores

Supervisar inventario semanal de producto.

Contralar las nuevas contrataciones

Esfuerzos del cargo

Debe estar en movimiento constante en las areas, y

Fisico . .
vistas con nuevos clientes

Necesita altos niveles de concentracién, manejo de

Mental . -
informacion y esfuerzo mental

Visual Uso permanente de computador

Condiciones de trabajo

El puesto de trabajo cuenta con condiciones de ventilacion, iluminacion, teniendo espacios
amplios y optimos para el desarrollo de la actividad, con bajo riego laboral

Relaciones

Internas Externas

Gerente general, Director de operaciones, Director de
marketing y ventas, Visitadores médicos, servicio al

cliente, domiciliarios Proveedor, Clientes, Medico
Elaborador por: Aprobado por:
Jhonatan Andrés Pardo Ariza Francisco Diaz
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MANUAL DE FUNCIONES

Allen Pagina: 3
E;lagna Director de Operaciones agina.
Caodigo: 003
Datos Generales
Nombre del cargo: Director de operaciones
Dependencia Area administrativa
Numero de cargos 1
Jefe inmediato: Gerente general, Subgerente

Profesional o estudiante de ingenieria industria, con

Formacién académica: e , . . c
conocimientos en area de operaciones con fines logisticos

Experiencia requerida: 1 afos de experiencia

Objetivo del Cargo

Coordinar el area de operaciones de la organizacién, mejorando tiempos de llamadas y de entrega
para el cliente, establecimiento procedimientos que indiquen como incrementar la productividad de
esta area, implementadas estrategias con el personal a cargo con presentacion de resultados.

Funciones del cargo

Implementar métodos en la recepcién y despacho de producto, reduciendo quejas y costos.

Plantear objetivos mensuales, con el fin de buscar crecimiento del area.

Desarrollar planes de accién en base a los objetivos y puntos criticos de la operacion.

Realizar una programacion de la entrega y distribucién de producto con los domiciliarios por
areas

Establecer contacto con proveedores, para evaluar protocolos de calidad en los productos

Establecer contacto con clientes, realizando un autodiagnéstico del proceso, buscando mejoras.

Desarrollar un plan maestro de produccion enfocado al pedido de producto terminado.

Velar por el cumplimiento del plan estratégico de la organizacion.

Realizar tareas designadas por el Gerente general y subgerente

Realizar 6rdenes de compra de materias primas, y de produccion de producto

Realizar inventario semanal de producto.

Programar reuniones semanales con el equipo de trabajo estableciendo metas y corrigiendo
errores.

Esfuerzos del cargo

Debe estar en movimiento constante en el area de
Fisico operaciones, debe permanecer sentado por un largo
tiempo, estrés laboral.

Necesita altos niveles de concentraciéon, manejo de

Mental . L,
informacion y esfuerzo mental

Visual Uso permanente de computador

Condiciones de trabajo

El puesto de trabajo cuenta con condiciones de ventilacion, iluminacion, teniendo espacios
amplios y optimos para el desarrollo de la actividad, con bajo riego laboral

Relaciones
Internas Externas
Gerente general, Subgerente, Director de marketing y
ventas, servicio al cliente, domiciliarios Proveedor, Clientes.
Elaborador por: Aprobado por:
Jhonatan Andrés Pardo Ariza Francisco Diaz

271




MEJORASU CALIDAD DE VDA

MANUAL DE FUNCIONES

Director de Marketing y Pagina: 4

Ventas

Cédigo: 004

Datos Generales

Nombre del cargo:

Director de Marketing y ventas

Dependencia

Area administrativa

Numero de cargos

1

Jefe inmediato:

Gerente general, Subgerente

Formacioén académica:

Profesional o estudiante de ingenieria industria,
administracion, publicidad o marketing con conocimientos en
innovacion, posicionamiento y desarrollo, del mercado.

Experiencia requerida:

1 afos de experiencia

Objetivo del Cargo

Coordinar el area de marketing y ventas de la organizacién, mejorando en las proyecciones e
ingresos de la organizacién, estimulando el crecimiento de nuevas alternativas de marketing, y
aplicando planes de ventas mensuales para el equipo de trabajo

Funciones del cargo

Imprentar estrategias de marketing digital.

Plantear objetivos mensuales, con el fin de buscar crecimiento del area.

Desarrollar planes de accién en base a los objetivos y puntos criticos de ventas y marketing.

Realizar encuestas evaluando el producto y servicio, identificando mejoras

Efectuar convenios y buscar nuevos clientes en el sector

Establecer contacto con clientes y médicos, realizando un autodiagnéstico del proceso.

Realizar una programacién y proyeccién de ventas mensual con base a la gerencia.

Realizar tareas designadas por el Gerente general y subgerente

Implementar estrategias de estudio de mercado en otros sectores

Presentar informé con resultados de las estrategias implementadas mensualmente.

Programar reuniones semanales con el equipo de trabajo.

Esfuerzos del cargo

Debe estar en movimiento constante en el area de
Fisico marketing y ventas, debe permanecer sentado por un
largo tiempo, estrés laboral.

Necesita altos niveles de concentraciéon, manejo de

Mental : -
informacion y esfuerzo mental

Visual Uso permanente de computador

Condiciones de trabajo

El puesto de trabajo cuenta con condiciones de ventilacion, iluminacion, teniendo espacios
amplios y optimos para el desarrollo de la actividad, con bajo riego laboral

Relaciones

Internas Externas

Gerente general, Subgerente, Director de operaciones

Visitadores médicos, servicio al cliente, domiciliarios Clientes, Medico.

Elaborador por: Aprobado por:

Jhonatan Andrés Pardo Ariza Francisco Diaz
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MANUAL DE FUNCIONES

Allen
lfhal;ma Servicio al cliente Pagina: 5
Cddigo: 005
Datos Generales
Nombre del cargo: Servicio al cliente
Dependencia Area administrativa

NUmero de cargos 1

Jefe inmediato: Gerente general, Subgerente, Director de operaciones

Tecndlogo o técnico en carreras administrativas, con

Formacioén académica: - " .
conocimientos en el servicio al cliente

Experiencia requerida: 1 afios de experiencia

Objetivo del Cargo

Coordinar las funciones de recepcion de pedido del cliente y su despacho, brindando atencién
y valor agregado en el contacto con este, dar oportuna respuesta a peticiones, queja o reclamos,
con el fin de garantizar la satisfaccion y cumplimento de los objetivos de la organizacion y cliente

Funciones del cargo

Recibir y atender las llamadas del cliente para tomar la orden.

Programar los pedidos del cliente afirmando entrega de este.

Desarrollar planes de accién en base a los objetivos del area.

Realizar encuestas evaluando el producto y servicio.

Efectuar un inventario diario de producto.

Establecer contacto con clientes y médicos.

Preparar la orden del cliente para su despacho, con su respectiva comanda.

Realizar tareas designadas por el Gerente general, subgerente, director de operaciones

Presentar un informé semanal de las PQR al director de operaciones.

Revisar y diligenciar base de datos con clientes nuevos.

Esfuerzos del cargo

Debe permanecer sentado por un largo tiempo

Fisico : L .
causando molestias ergonémicas, estrés laboral.

Necesita altos niveles de concentracion, manejo de

Mental . -
informacion y esfuerzo mental

Visual Uso permanente de computador

Condiciones de trabajo

El puesto de trabajo cuenta con condiciones de ventilacion, iluminacion, teniendo espacios
amplios y 6ptimos para el desarrollo de la actividad, con bajo riego laboral

Relaciones

Internas Externas

Gerente general, Subgerente, Director de operaciones,
Director de marketing y ventas, Visitadores médicos,

Domiciliarios Clientes, Medico.
Elaborador por: Aprobado por:
Jhonatan Andrés Pardo Ariza Francisco Diaz
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MANUAL DE FUNCIONES

Allen .
Pharma Domiciliario Pégina: 6
Ve JORASUCALDADE VDA Codigo: 006
Datos Generales
Nombre del cargo: Domiciliario
Dependencia Area de Operaciones
Numero de cargos 2
Jefe inmediato: Gerente general, Subgerente, Director de operaciones
Formacién académica: Bachiller académico
Experiencia requerida: 1 afios de experiencia

Objetivo del Cargo

Entregar los pedidos del cliente segun la programacion pactada, brindando el servicio puerta a
puerta, cumpliendo con los requerimientos de cliente, brindando un excelente servicio en el fin
del proceso.

Funciones del cargo

Entregar el pedido al cliente en la ubicacién pactada.

Cumplir en la entrega en la fecha y hora programada.

Desarrollar planes de accién en base a los objetivos del area.

Revisar la comanda del pedido, revisando que este completo y en orden.

Cobrar el pedido al cliente.

Entregar la comanda a servicio al cliente cuando termine la entrega.

Tener excelente presentacién personal para la entrega del pedido.

Realizar tareas designadas por el Gerente general, subgerente, director de operaciones.

Tener la documentacion actualizada de la motocicleta.

Cuidar y entregar el producto en perfectas condiciones al cliente.

Esfuerzos del cargo

Debe permanecer sentado por un largo tiempo
Fisico conduciendo causando molestias ergonémicas, estrés
laboral.
Mental Necesita altos niveles de concentracion.
Visual No aplica

Condiciones de trabajo

La labor sera externa a la empresa, se le brindara toda la proteccion personal para
domiciliarios, ya que el riesgo es alto.

Relaciones

Internas Externas

Gerente general, Subgerente, Director de operaciones,
Director de marketing y ventas, Visitadores médicos,

Servicio al cliente Clientes, Medico.
Elaborador por: Aprobado por:
Jhonatan Andrés Pardo Ariza Francisco Diaz
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MANUAL DE FUNCIONES

thannme% Visitador Médico Pagina: 7
MEJORA SUCALDAD DE VDA ES eC| al |Sta i
P Cddigo: 007
Datos Generales
Nombre del cargo: Visitador Médico Especialista
Dependencia Area de Marketing y ventas
Numero de cargos 1
Jefe inmediato: \(lseer:tear;te general, Subgerente, Director de marketing y

Técnico o tecndlogo en vetas y comercio, con conocimientos

Formacion académica: - A
en el area farmacéutica.

Experiencia requerida: 2 afios de experiencia

Objetivo del Cargo

Coordinar visitadores médicos, trasmitiendo metas y objetivos mensuales, brindando
capacitacion en el area farmacéutica, ademas de buscar nuevos clientes en el sector con el fin
de agrandar el portafolio de médicos

Funciones del cargo

Capacitar visitadores medidos.

Cumplir con la metas de ventas propuestas.

Visitar 8 médicos diariamente.

Realizar seguimiento semanal a los visitadores médicos.

Llenar base de datos con médicos nuevos.

Realizar inventario de producto de cortesia a los visitadores médicos.

Tener excelente presentacién personal en las visitas.

Realizar tareas designadas por el Gerente general, subgerente, director de operaciones.

Evaluar a los visitadores médicos en la presentacién de producto y marca.

Esfuerzos del cargo

. Debe estar en constante movimiento por varios sectores
Fisico . .
de la cuidad de Bogota.
Mental Necesita altos niveles de concentracion.
Visual No aplica

Condiciones de trabajo

La labor sera externa a la empresa, se le brindara todas obligaciones legales, ya que el riesgo
es alto.

Relaciones

Internas Externas

Gerente general, Subgerente, Director de
operaciones, Director de marketing y ventas,

Visitadores médicos, Servicio al cliente Médicos.
Elaborador por: Aprobado por:
Jhonatan Andrés Pardo Ariza Francisco Diaz
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MANUAL DE FUNCIONES

Allen
l:hal;ma} Visitador Médico Pagina: 8
Cddigo: 008
Datos Generales
Nombre del cargo: Visitador Médico
Dependencia Area de Marketing y ventas
Numero de cargos 5

Gerente general, Subgerente, Director de marketing

Jefe inmediato: ventas, y Visitador médico especialista;

Técnico o tecndlogo en vetas y comercio, con conocimientos

Formacién académica: , A
en el area farmacéutica.

Experiencia requerida: 6 meses a 1 afio de experiencia

Objetivo del Cargo

Visitar a los diferentes médicos del portafolio presentando los productos de Allen Pharma S.A.S.,
con el propésito de generar ventas para la organizacion, basados en el plan estratégico.

Funciones del cargo

Cumplir con la metas de ventas propuestas.

Visitar 8 médicos diariamente.

Llenar base de datos con médicos nuevos.

Realizar inventario de producto de cortesia diariamente.

Tener excelente presentacién personal en las visitas.

Realizar tareas designadas por el Gerente general, subgerente, director de operaciones.

Esfuerzos del cargo

. Debe estar en constante movimiento por varios sectores
Fisico . .
de la cuidad de Bogota.
Mental Necesita altos niveles de concentracion.
Visual No aplica

Condiciones de trabajo

La labor ser4 externa a la empresa, se le brindara todas obligaciones legales, ya que el riesgo
es alto.

Relaciones

Internas Externas

Gerente general, Subgerente, Director de
operaciones,
Director de marketing y ventas, Visitadores médicos,

Servicio al cliente Médicos.
Elaborador por: Aprobado por:
Jhonatan Andrés Pardo Ariza Francisco Diaz
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ANEXO H

AUTODIAGNOSTICO DE LA CAMARA DE COMERCIO, APLICANDO EL
PROYECTO
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Gestion estratégica de la empresa Allen Pharma S.A.S

1 Lagestion y proyeccion de la empresa corresponde a un plan estratégico. 4

2  El proceso de toma de decisiones en la empresa involucra a las personas 4
responsables por su ejecucion y cumplimiento.

3  El plan estratégico de la empresa es el resultado de un trabajo en equipo. 4

4  Laempresa cuenta con metas comerciales medibles y verificables en un 5

plazo de tiempo definido, con asignacion del responsable de su
cumplimiento.

5 Laempresa cuenta con metas de operacion medible y verificable en un 4
plazo de tiempo definido, con asignacién del responsable de su
cumplimiento.

6 Laempresa cuenta con metas financieras medibles y verificables en un 4
plazo de tiempo definido, con asignacion del responsable de su
cumplimiento.

7 Al planear se desarrolla un andlisis de: Debilidades, Oportunidades, 3
Fortalezas y Amenazas.
8 Analiza con frecuencia el entorno en que opera la empresa considerando 5

factores como: nuevos proveedores, nuevos clientes, nuevos
competidores, nuevos productos, nuevas tecnologias y nuevas
regulaciones.
9 Paraformular sus estrategias, compara su empresa con aquellas que 3
ejecutan las mejores practicas del mercado

10 El personal esta involucrado activamente en el logro de los objetivos de la 5
empresa y en la implementacién de la estrategia.

11 El presupuesto de la empresa corresponde a la asignacion de recursos 2
formulada en su plan estratégico.

12 Laempresa cuenta con una vision, misién y valores escritos, divulgados y 4
conocidos por todos los miembros de la organizacion.

13 Laempresa ha desarrollado alianzas con otras empresas de su sector o 4
grupo complementario

14 Laempresa ha contratado servicios de consultoria y capacitacion 3

15 Se tienen indicadores de gestion que permiten conocer permanentemente 4

el estado de la empresa y se usan como base para tomar decisiones

16 El personal de confianza es multidisciplinario y representan diferentes 3
puntos de vista frente a decisiones de la compafiia.

17 Se relaciona estratégicamente para aprovechar oportunidades del entorno 4
y consecucion de nuevos negocios.

Puntaje promedio 3,82
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Gestion comercial de la empresa Allen Pharma S.A.S

1 Lagestion de mercadeo y ventas corresponde a un plan de marketing 4

2 Laempresa tiene claramente definido el mercado hacia el cual esta dirigida 4
(clientes obijetivos).

3 Laempresa tiene definidas estrategias para comercializar sus servicios. 3

w

4  Laempresa conoce en detalle el mercado en que compite.

5 La Empresa tiene definida y en funcionamiento una estructura comercial 4
para cumplir con sus objetivos y metas comerciales

6 Laempresa establece cuotas de venta y de consecucién de clientes 4
nuevos a cada uno de sus vendedores.

7 Laempresa dispone de informacién de sus competidores (precios, calidad, 3
imagen).

8 Los precios de la empresa estan determinados con base en el 4
conocimiento de sus costos, de la demanda y de la competencia.

9 Los productos y/o servicios nuevos han generado un porcentaje importante 5
de las ventas y utilidades de la empresa durante los Ultimos dos afios.

10 Laempresa asigna recursos para el mercadeo de sus servicios 4

(promociones, material publicitario, otros).

11 Laempresa tiene un sistema de investigacion y analisis para obtener 4
informacidon sobre sus clientes y sus necesidades con el objetivo de que
éstos sean clientes frecuentes.

12 Laempresa evalla periddicamente sus mecanismos de promocién y 3
publicidad para medir su efectividad y/o continuidad.

13 Laempresa dispone de catélogos o material con las especificaciones 4
técnicas de sus productos o servicios.

14 Laempresa cumple con los requisitos de tiempo de entrega a sus clientes. 3

15 Laempresa mide con frecuencia la satisfaccion de sus clientes para 4

disefar estrategias de mantenimiento y fidelizacion.

16 La empresa tiene establecido un sistema de recepcion y atencién de 4
quejas, reclamos y felicitaciones

17 Laempresa tiene registrada su marca (marcas) e implementa estrategias 5
para su posicionamiento.

Puntaje promedio 3,82
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Gestidon operaciones de la empresa Allen Pharma S.A.S

1 El proceso de operaciones es suficientemente flexible para permitir 4
cambios necesarios para satisfacer a los clientes.

2 Laempresa tiene definidos los criterios y variables para hacer la 3
planeacién de la produccién

3 Laempresa tiene planes de contingencia para ampliar su capacidad 4
instalada o de trabajo por encima de su potencial actual, cuando la
demanda lo requiere.

4  Laempresa cuenta con criterios formales para la planeacién de compra de 4
equipos y materiales.

5 Laempresa tiene amparados los equipos e instalaciones contra siniestros. 4

6  El proceso de produccién se basa en criterios y variables definidos en un 4
plan de produccion.

7  Laempresa cuenta con un procedimiento formal de investigacion de 4
nuevas tecnologias 0 procesos.

8 Laempresa tiene planes de contingencia para la consecucién de 3

materiales, repuestos o personas claves que garanticen el normal
cumplimiento de sus compromisos.

9 Laempresa cuenta con planes de actualizacion tecnologica para sus 4
operarios y/o profesionales responsables del producto o servicio

10 La administracion de los inventarios garantiza niveles adecuados de uso, 3
abastecimiento y control.

11 Laempresa cuenta con la capacidad de sus equipos y/o con la capacidad 3
de trabajo del talento humano para responder a los niveles de operacion
que exige el mercado.

12 Los responsables del manejo de los equipos participan en su 3
mantenimiento.

13 La administracion de los inventarios garantiza niveles adecuados de uso y 3
control.

14 Lainfraestructura, instalaciones y equipos de la empresa son adecuados 4
para atender sus necesidades de funcionamiento y operacion actual y
futura.

15 Lainnovacion es incorporada en los diferentes procesos de la empresa y 4
se considera fundamental para su supervivencia y desarrollo.

16 La compra de materiales se basa en el concepto de mantener un nivel 3
Optimo de inventarios segun las necesidades.

17 Laempresa cuenta con un proceso de evaluacion y desarrollo de 3
proveedores.

Puntaje promedio 3,563
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Gestion administrativa de la empresa Allen Pharma S.A.S

1 Laempresa tiene definido algin diagrama donde se muestra la forma como 3
esta organizada

2 Lainformacion de los registros de la aplicacién de los procedimientos 4
generales de la empresa es analizada y utilizada como base para el
mejoramiento.

3 Laempresa involucra controles para identificar errores o defectos y sus 3
causas, a la vez que toma acciones inmediatas para corregirlos.

4  La gerencia tiene un esquema de seguimiento y control del trabajo de la 4
gente que le permite tomar mejores decisiones.
5 Laempresa tiene definidas las responsabilidades, funciones y lineas de 4

comunicacion de los puestos de trabajo o cargos que desempefian cada
uno de los colaboradores.
6 Laempresa cuenta con una junta directiva o junta de socios que orienta 3
sus destinos, aprueba sus principales decisiones, conoce claramente el
patrimonio y aportes de los socios y su respectivo porcentaje de
participacion.

7 Laempresa tiene definidos y documentados sus procesos financieros, 5
comerciales y de operaciones.

8 Las personas de la empresa entienden y pueden visualizar los diferentes 4
procesos de trabajo en los que se encuentra inmersa su labor.

9 Las personas tienen pleno conocimiento de quién es su cliente interno, 4
quién es su proveedor interno y qué reciben y entregan a estos.

10 La empresa tiene documentados y por escrito los diversos procedimientos 3
para la administracion de las funciones diarias.

11 Laempresa posee un reglamento interno de trabajo presentado ante el 3
Ministerio del Trabajo, un reglamento de higiene y una politica de seguridad
industrial.

12 Laempresa cuenta con un esquema para ejecutar acciones de 5

mejoramiento (correctivas y preventivas, pruebas metrolégicas e
inspecciones) necesarias para garantizar la calidad del producto o servicio.

13 Los productos o servicios de la empresa cumplen con las hormas técnicas 4
nacionales o internacionales establecidas para su sector o actividad
econémica.

14 La empresa capacita y retroalimenta a sus colaboradores en temas de 3
calidad, servicio al cliente y mejoramiento continuo.

15 El Gerente impulsa, promueve Y lidera programas de calidad en la 5
empresa.

16 Laempresa posee un manual de convivencia y un cédigo de ética. 4

17 Laempresa se actualiza sobre las leyes o normas en materia laboral, 4
comercial, tributaria y ambiental.

Puntaje promedio 3,82
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Gestion humana de la empresa Allen Pharma S.A.S

1 Laempresa cuenta con definiciones claras (politicas) y se guia por pasos 4
ordenados (procedimientos) para realizar la basqueda, seleccion y
contratacién de sus trabajadores.

2  Enlabusqueda de candidatos para las vacantes, se tienen en cuenta los 4
colaboradores internos como primera opcion.
3 Parallenar una vacante, se definen las caracteristicas (competencias) que 4

la persona debe poseer basado en un estudio del puesto de trabajo que se
va a ocupar (descripcién de las tareas, las especificaciones humanas y los
niveles de desempefio requerido).
4  En la seleccion del personal se aplican pruebas (de conocimientos o 3
capacidad, de valoracion de las aptitudes y actitudes y de personalidad)
por personas idéneas para realizarlas.
5 En la seleccion del personal se incluye un estudio de seguridad que 4
permita verificar referencias, datos, autenticidad de documentos,
antecedentes judiciales, laborales y académicos, y una visita domiciliaria.

6 Laempresa cuenta con proceso de induccion para los nuevos trabajadores 4
y de re-induccién para los antiguos.
7 Laempresa tiene un programa de entrenamiento en habilidades practicas y 3

técnicas, formacion humana y desarrollo personal para el mejor
desempefio de sus colaboradores.

8 Laempresa mide el impacto del entrenamiento en el desempefio del 5
personal y se tiene una retroalimentacién continua que permite seguir
desarrollando el talento de las personas.

9 Cada puesto de trabajo tiene definida la forma de medir el desempefio de 4
la persona (indicador) lo cual permite su evaluacién y elaboracion de
planes de mejoramiento.

10 Laempresa esti alerta a identificar futuros lideres con alto potencial y 5
colaboradores con desempefio superior.

11  Se premiay reconoce el cumplimiento de las metas, especialmente cuando 4
se superan.

12 Laplanta, los procesos, los equipos y las instalaciones en general estan 3
disefiados para procurar un ambiente seguro para el trabajador.

13 Laempresa realiza actividades sociales y recreativas y busca vincular a la 4
familia del trabajador en dichas actividades.

14 Elresponsable de la gestién humana guia y acompafia a los jefes para 3

desarrollar el talento de sus colaboradores, analizando no solo la persona
sino los demas aspectos que influyen en el desempenio.

15 Laempresa logra que el personal desarrolle un sentido de pertenencia y 5
compromiso.
16 El trabajo en equipo es estimulado en todos los niveles de la empresa. 4
17 Lacomunicacion entre los diferentes niveles de personal de la compafiia 3
(directivos, técnicos, administrativos, otros) se promueve y es agil y
oportuna.
Puntaje promedio 3,88
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Gestion financiera de la empresa Allen Pharma S.A.S

1 Laempresa realiza presupuestos anuales de ingresos, egresos y flujo 3
de caja.

2 Lainformacion financiera de la empresa es confiable, oportuna, Util y 3
se usa para la toma de decisiones.

3 Laempresa compara mensualmente los resultados financieros con 3
los presupuestos, analiza las variaciones y toma las acciones
correctivas.

4  El Empresario recibe los informes de resultados contables y 3
financieros en los diez (10) primeros dias del mes siguiente a la
operacion.

5 El Empresario controla los margenes de operacion, la rentabilidad y la 3
ejecucioén presupuestal de la empresa mensualmente.

6 Laempresa tiene un sistema establecido para contabilizar, controlar y 3
rotar eficientemente sus inventarios.

7 Laempresa cuenta con un sistema claro para establecer sus costos, 4
dependiendo de los productos, servicios y procesos.

8 Laempresa conoce la productividad que le genera la inversion en 3
activos y el impacto de estos en la generacion de utilidades en el
negocio.

9 Laempresa tiene una politica definida para el manejo de su cartera, 4

conoce y controla sus niveles de rotacion de cartera y califica
periédicamente a sus clientes.

10 Laempresa tiene una politica definida para el pago a sus 3
proveedores.

11 Laempresa maneja con regularidad el flujo de caja para tomar 3
decisiones sobre el uso de los excedentes o faltantes de liquidez.

12 La empresa posee un nivel de endeudamiento controlado y ha 4
estudiado sus razones y las posibles fuentes de financiacion.

13 Laempresa cumple con los compromisos adquiridos con sus 5
acreedores de manera oportuna.

14 Cuando la empresa tiene excedentes de liquidez conoce como 3
manejarlos para mejorar su rendimiento financiero.

15 Laempresa tiene una politica establecida para realizar reservas de 4
patrimonio y reinversiones.

16 Laempresa evalla el crecimiento del negocio frente a las inversiones 3
realizadas y conoce el retorno sobre su inversion.

17 Laempresa tiene amparados los equipos e instalaciones contra 4
siniestros.

Puntaje promedio 3,41
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Gestion internacional de la empresa Allen Pharma S.A.S

1 Laempresa vende sus productos o servicios en mas de tres ciudades en el 4
mercado colombiano

2 La empresa dentro de las perspectivas para los proximos tres afios incluye 2
insercion en mercados internacionales

3  Ha previsto la proteccién de su propiedad industrial (marca, producto, 2
patentes) en los paises hacia los cuales pretende exportar

4 La empresa tiene establecidas las fuentes de informacidn para identificar 2

las oportunidades comerciales de sus productos / servicios en mercados
internacionales

5 Laempresa ha realizado estudios de mercado en los paises de interés 2
sobre la competencia y condiciones de negociacién

6  El producto o servicio cumple con los requerimientos y normas exigidos en 5
el mercado internacional

7  Cuenta con un producto o servicio diferenciado que fabrica o provee con 2
estandares de calidad internacionales y al que le incorpora innovacion
permanente

8 Laempresa conoce y tiene previsto todo el proceso y apoyo logistico 2
requerido para la exportacién de los productos o servicios

9 Laempresa tiene establecidas las politicas de precios, descuentos y 2

formas de pagos para el mercado internacional al cual desea llegar

10 Laempresa ha tenido experiencias en ferias, ruedas o misiones 2
internacionales

11 Laempresa tiene identificadas sus fortalezas y debilidades para 2
aprovechar las oportunidades y para hacerle frente a las amenazas del
mercado internacional

12 Conoce la influencia que tiene sobre su negocio aspectos como, tratados 2
de libre comercio, medidas arancelarias y/o restricciones técnicas
13 Laempresa conoce las barreras no arancelarias a las cuales puede 2

enfrentarse su producto o servicio (requerimientos medioambientales -
normas de responsabilidad social)

14 La empresa conoce sobre las ventajas y estimulos para la promocion de 2
las exportaciones

15 La empresa cuenta con capacidad productiva para atender mercados 2
internacionales
16 Su empresa cuenta con un modelo financiero que le permita cuantificar un 2
proyecto de internacionalizacion
17 Realiza contactos con clientes extranjeros o distribuidores internacionales 5
Puntaje promedio 2,47
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Gestion de calidad de la empresa Allen Pharma S.A.S

1 Laempresa cuenta con una politica de calidad definida 4

2  Laempresa desarrolla un andlisis perioédico para identificar los procesos 4
criticos (aquellos que afectan directamente la calidad del producto o
servicio).

3 Los métodos de trabajo relacionados con los procesos criticos de la 3
empresa estan documentados.

4  Los documentos relacionados con los métodos de trabajo son de 4
conocimiento y aplicacién por parte de los involucrados en los mismos.

5 Lainformacion de los registros de la aplicacién de los procedimientos 3

generales de la empresa es analizada y utilizada como base para el
mejoramiento.

6 Laempresa involucra controles para identificar errores o defectos y sus 4
causas, a la vez que toma acciones inmediatas para corregirlos.

7 Laempresa hace pruebas metrolégicas e inspecciones a sus equipos (en 5
caso de que se requiera).

8 Laempresa cuenta con un esquema de accién para ejecutar las acciones 4
correctivas y preventivas necesarias para garantizar la calidad del producto
0 servicio.

9 Los productos o servicios de la empresa cumplen con las normas técnicas 3
nacionales o internacionales establecidas para su sector o actividad
econdmica.

10 Laempresa cuenta con parametros definidos para la planeacion de compra 5
de equipos, materia prima, insumos y demés mercancias.

11 Laempresa se esfuerza por el mejoramiento y fortalecimiento de sus 3
proveedores.

12 La empresa capacita a sus colaboradores en temas de calidad y 4
mejoramiento continuo

13 El personal que tiene contacto con el cliente recibe capacitacion y 3
retroalimentacion continua sobre servicio al cliente.

14 El Gerente impulsa, promueve Y lidera programas de calidad en la 5
empresa.

15 El Gerente identifica las necesidades del cliente y las compara con el 5
servicio ofrecido, como base para hacer mejoramiento e innovaciones.

16 Se mide en la empresa el indice de satisfaccion del cliente como base para 3
planes de mejora de la organizacion

17 Laempresa aprovecha sus logros en gestion de calidad para promover su 4

imagen institucional, la calidad de sus productos y servicios y su
posicionamiento en el mercado.
Puntaje promedio 3,88
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Gestion logistica de la empresa Allen Pharma S.A.S

1 Lagerencia revisa periodicamente aspectos relativos a la importancia de la 4
logistica para el desarrollo competitivo de la empresa

2 Laempresa se preocupa por mantener informacion actualizada sobre las 3
caracteristicas de la cadena de abastecimiento en la que se encuentra el
negocio

3  Laconcepcion de logistica que tiene la empresa comprende los flujos de 5
materiales, dinero e informacion

4  El gerente y en general el personal de la empresa han establecido los 4
parametros logisticos que rigen el negocio en el que se encuentra la
empresa

5 En la empresa se establecen responsabilidades y actividades para la 4
captura y procesamiento de los pedidos y la gestion de inventarios.

6 Laempresa cuenta con un responsable para la gestion de compras, 5

transporte y distribucion, o por lo menos establece responsabilidades al
respecto con su personal.

7 Laempresa tiene definido o esta en proceso la construccion de un sistema 3
de control para el seguimiento adecuado del sistema logistico

8 Los trabajos relacionados con la logistica cuentan con indicadores de 3
desempefio que permitan optimizar los costos

9 Laempresa cuenta con una infraestructura idonea para optimizar los 3
costos de logistica

10 Laempresa analiza y dispone de la tecnologia adecuada para darle 4
soporte al sistema logistico

11 Laempresa cuenta con un sistema o proceso para la codificacion de sus 5
productos

12 El grupo humano de la empresa esta sintonizado con la operatividad de la 5
logistica

13 Laempresa cuenta con un programa claro y probado de manejo de 4
inventarios

14 Laempresa cuenta con informacion contable oportuna y confiable que 3
alimente el sistema logistico

15 Laempresa revisa periodicamente sus procesos para establecer 4
oportunidades de tercerizacion de los mismos

16 En la empresa se actualiza permanentemente en aspectos que regulan los 3
procesos logisticos de la empresa

17 Laempresa planea actividades para garantizar la seguridad del proceso 3
logistico

Puntaje promedio 3,82
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Gestion familiar de la empresa Allen Pharma S.A.S

1 Los miembros de la familia estan capacitados para los cargos que 4
desempefan

2 Elser miembro de la familia es una ventaja para ingresar a la empresa 4

3 Laempresa cuenta con una Junta Directiva que los ayude a pensar en la 3
estrategia de la empresa

4  Laempresa cuenta con un Protocolo Familiar 4

5 Los recursos de la empresa son utilizados para uso personal de los que 3
trabajan en ella

6  Las cuentas bancarias de su empresa estan divididas de las de su familia 4

7 Laempresa cuenta con procedimientos para evaluar y recompensar el 4
desempefio de sus miembros

8 Dentro de la empresa, los conflictos familiares son un impedimento para 4
desarrollar la estrategia empresarial

9  Como fundador ha pensado en un proceso de sucesion 3

10 Los miembros de la familia consideran que la empresa va a ser transferida a 4

las siguientes generaciones y por lo tanto se cuenta con un programa de
formacion para posibles sucesores

11 Ladinamica de la empresa se basa en los valores de la familia 4

12  Existen diferencias entre la visién de la familia y la vision de la empresa 4

13 La empresa tiene establecidos procedimientos y reglas claras para la 4
incorporacion y retiro de los miembros de la familia

14  Se tiene planeado un proceso de sucesién dentro de la empresa 3

15 Se ha establecido un reglamento para establecer el valor y la venta de 4
acciones

16  Se tienen establecidos sistemas de valoracién o evaluacién para los miembros 3
que trabajan en la empresa con aplicacion similar a los miembros familiares

17 Laempresa cuenta con un Consejo de Familia 4

Puntaje promedio 3,71
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Resultados autodiagnostico de la empresa Allen Pharma S.AS.

No. Areas Puntaje
1 Planeacion estratégica 3,82
2 Gestion comercial 3,82
3 Gestion de operaciones 3,53
4 Gestion administrativa 3,82
5 Gestién humana 3,82
6 Gestion financiera 3,41
7 Gestion internacional 3,41
8 Gestion de calidad 3,88
9 Gestion logistica 3,82
10  Empresas de familia 3,71

Puntaje total 3,71

CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA
AUTODIAGNOSTICO EMPRESARIAL

Gestion de operaciones

Gestion financiera

288




En esencia los resultados para Allen Pharma S.A.S., son muy positivos ya que
varias de las areas lograron una gran mejoria, lo cual significa un incremento en la
productividad interna y externa. El primer aspecto comparativo es la gestion de a
planeacién estratégica la cual tenia 3,00, y paso a 3,82, destacando principalmente
la cuantificacion de los objetivos de la empresa, con el fin de estructurar el camino
que se desea recorrer, teniendo en cuenta las decisiones y las diversas metas
propuestas en las diversas areas de la organizacion. En segundo lugar la gestion
comercial tenia un 2,94 y logré 3,82, mejorando items como, establecer su cliente
objetivo, analizar cuales son sus principales competidores, disefar estrategias para
avanzar en el mercado y por ultimo definir como estudiar el macro entrono del
sector.

En tercer lugar se encuentra la gestion de operaciones, la cual tenia un 2,36 y paso
a 3,53, mejorando aspectos como, disminucion de los inventarios, programacion de
la produccién y responder a la demanda de la organizacion. En cuarto lugar esta la
gestion administrativa, que tenia un 2,29 e incremento6 a 3,82, logrando promover el
trabajo en equipo, definiendo las obligaciones de cada uno de los trabajadores y por
ultimo incluyendo en cada uno de los indicadores productivos a los colaboradores
de la organizacion. En quinto lugar se encuentra la gestion humana la cual tenia un
2,29 y logré un 3,82, en donde se trabaj6 la integracién de los trabajadores y la
motivacion de cada uno de ellos, ademas de factores importante como establecer
indicadores al plan estratégico y estructurar la misién y vision de la organizacion.

En el sexto lugar se encuentra la gestion financiera, que tenia un 2,24 e incremento
a 3,41, donde se logré6 mejorar aspectos en proyecciones que se reflejaban en la
toma de decisiones para la administracién, ademas de vincular con puntualidad
balances y estado de resultados mensuales con el fin de realizar un seguimiento
eficiente a la parte financiera. En el séptimo lugar se encuentra la gestidon
internacional, cabe resaltar que la empresa no tiene como foco realizar
exportaciones por ahora, debido a su centralizacion de clientes nacionales. En el
octavo lugar se encuentra la gestion de la calidad, donde tenia un 2,87 y aumento
a 3,88, esta mejoria fue gracias al trabajo en identificar los procesos criticos,
capacitando al personal en los diversos procesos de la organizacién, con el fin de
brindar los mas altos estandares de calidad. En el noveno lugar se encuentra la
gestién logistica, que tenia un 3,00 y paso a 3,82, gracias a los nuevos modelos
logisticos aplicados, con el objetivo de reducir tiempos y lograr la promesa de
tiempos para el cliente. Finalmente encontramos en la posicién diez la gestion
familiar, la cual se mantiene constante ya que el empresario no ve como prioridad
este aspecto. Con la evaluacion y comparacion de cada uno de estos criterios
podemos concluir que el trabajo realizado en la empresa Allen Pharma S.A.S., fue
eficiente ya que varias de las areas mejoraron en aspectos vitales, los cuales
causaran un enorme beneficio a futuro, causando un crecimiento organizacional.
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