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PLAN DE NEGOCIOS.

Empresa: Medisfarma Sas.

Nit: 900979320-9

Localizaciéon donde se desarrolla la actividad comercial como matriz:
Cali, Valle del Cauca.

Actividad Comercial:
Comercializacion, distribucion y dispensacion de medicamentos de Nivel | - 11 - llI,

Hospitalarios, Medico-Quirurgicos, y Operador Logistico Farmacéutico.

Fecha: Septiembre de 2018.



RESUMEN EJECUTIVO

1. Contextualizacion.

Medisfarma Sas, es una empresa de caracter privada, enfocada en el sector de la
salud, bajo el esquema societario “S.A.S”, que fundamenta el desarrollo de su
objeto social, desde hace mas de 13 afos; en el sector de la Comercializacion,
distribucion y dispensacion de medicamentos de Nivel | - Il - |ll, Hospitalarios,
Medico-Quirurgicos, y Operador Logistico Farmacéutico, ubicadas en puntos
estratégicos de cada municipio para dar cobertura a nuestros clientes, cumpliendo
siempre con la legislacion y requerimientos técnicos en sus establecimientos y con
personal altamente calificado. La esencia organizacional es la dispensacion de las
mas reconocidas y prestigiosas marcas de productos farmacéuticos de naturaleza
Genérica, presentacion comercial, de alto costo, oncolégicos, dispositivos
meédicos, ademas cuentan con una envasadora para la distribucion de productos
quimicos.

Con cerca de los 200 empleados; La sede principal y administrativa de la firma,
esta ubicada en la ciudad de Santiago de Cali, sin embargo y como se podra
analizar posteriormente, cuenta con presencia comercial en gran parte del
territorio nacional. Cuenta ademas, con droguerias propias bajo la marca
medisfarma, para el formato "drogueria” especializada en la comercializacion de
farmacos y medicina para el cliente final.

Nace en el mes de octubre del afio 2005 como una drogueria para la venta de
medicamentos bajo la administracion de su representante legal y propietario
FERNANDO IVAN JARAMILLO, persona natural, con identificacion tributaria
94.391.240-1, matricula mercantil 52017— 1, quien también solicitara el
acogimiento al proceso concursal, por cuanto su actividad comercial y econémica
se liga unica y exclusivamente al movimiento financiero de la sociedad Medisfarma
Sas.

Posteriormente y como estrategia de posicionamiento, se da inicio a la expansion
de la empresa a través de contratos con reconocidas instituciones, para el
suministro de medicamentos a sus usuarios, quienes vieron en la actividad
comercial, un aliado estratégico para el desarrollo de sus negocios.



Debido a las exigencias del mercado y con el objetivo de ampliar la garantia y
estabilidad juridica, en junio del afio 2016 se constituyd una nueva empresa de
naturaleza juridica, denominada MEDISFARMA S.A.S. con identificacion tributaria
900.979.320 — 9, matricula mercantil 956792 — 16 (actual solicitante) y domicilio
en la ciudad de Cali, con un unico accionista, bajo la representacion legal de
FERNANDO IVAN JARAMILLO.

MISION
Medisfarma Sas

“‘Es un Deposito de medicamentos y cadena de droguerias que se encuentran
altamente comprometidos con el bienestar de los usuarios, desarrollando el
servicio farmacéutico independiente, responsable y ético, garantizando la calidad,
inocuidad y uso racional de los medicamentos e insumos que proveemos, todo
esto realizado a través de una adecuada atencion personalizada que genera valor
agregado a nuestra actividad y donde prima la satisfaccién de nuestros clientes.”

VISION

“Para el ano 2024 Medisfarma Sas , sera una empresa con un alto crecimiento
sostenible que estara a la vanguardia regional y nacional en el mercado de
distribuidores de productos farmacéuticos e insumos medico/quirdrgicos,
reaccionando permanente y oportunamente las necesidades del mercado,
generando de esta forma, bienestar social con el suministro de mejores productos,
incorporacion de tecnologias avanzadas y alternativas de negocios que generen
valor a nuestro clientes externos e internos.”

Actualmente, la organizacién, ha disefiado estrategias de negocio, partiendo de la
historia de la crisis, con el fin de fundamentar una reorganizacion administrativa,
financiera, técnica y operativa, que le permita vislumbrar a partir de estas variables
criticas a contraatacar, un escenario de viabilidad, dentro del nuevo esquema
situacional y comercial, acaecido por las condiciones del mercado y las variables
exdgenas que hicieron llegar a la situacion coyuntural de caja, que hoy en dia
afronta la misma.

Teniendo en cuenta lo anterior y detallando la “historia de la crisis” que a
continuacion exponemos como parte fundamental de la contextualizacion; la
disminucion en los ingresos y el detrimento patrimonial, fueron recurrentes
principalmente por el deterioro del sector la salud y que ademas se ha visto
afectado por la fuerte crisis por la que atraviesa el sistema, lo que ha conllevado a
cierre de hospitales y clinicas, por la falta o impuntual giro de recursos por parte
de los pagadores.



Asi mismo las administradoras de los recursos de salud hacen contratos con las
entidades prestadoras de salud (IPS) y con proveedores de medicamentos, (caso
de Medisfarma Sas), afecta enormemente el pago inoportuno de cartera,
trasladando el déficit financiero a la sociedad.

En el ano 2015, con la venta de SALUDCOOP a CAFESALUD EPS, hubo una
considerable cifra de cartera que nos qued6 adeudando, posteriormente a
mediados del ano 2017 se llevo a cabo la venta de CAFESALUD EPS a
MEDIMAS EPS; dicha venta genero para la sociedad solicitante la terminacién de
un importante contrato y una cartera de dificil cobro por una valor de $429.millones
de pesos, con mas de 360 dias de vencida. A la fecha la entidad en liquidacion,
apenas inicia el proceso de reconocimiento de deudas con proveedores.

Con la entidad MEDIMAS EPS, se inici6 contrato prometedor en el mes de
noviembre del afio anterior. Inicialmente los giros de recursos fueron oportunos, lo
que le permitia a la sociedad, operar en una forma optima hasta el mes de mayo,
del afio en mencion ; sin embargo, pasé a ser una cartera dificil de recaudar, con
abonos esporadicos e insuficientes para cubrir la fuerte carga operativa y logistica.

La cartera vencida con la entidad supera los $800 millones de pesos, lo que ha
afectado enormemente el flujo de caja de la empresa.

En el ano 2016, se hizo acercamiento con la entidad estatal SERVICIO
NANCIONAL DE APRENDIZAJE, SENA a través de una licitacion publica,
adjudicando el contrato a Medisfarma Sas .

Para la atencion del contrato fue necesario el abastecimiento de medicamentos de
alto costo, en su mayoria que eran de uso exclusivo para sus usuarios y las tarifas
pactadas para la ejecucion del contrato no fueron estudiadas razonablemente, lo
que golped la rentabilidad durante afio y medio, por este motivo se realizé la
terminacién del contrato antes de la fecha, quedando un inventario obsoleto por
mas de $800 millones de pesos aproximadamente.

Un factor determinante que ha causado el déficit financiero actual, fue la falta de
un estudio de mercado, dado que la apertura de mas de 8 puntos propios de
dispensacion y 14 tercerizados en el departamento de Cundinamarca, no ha
generado los ingresos esperados para cubrir la operacion proyectada.

Asi mismo la ampliacion de cobertura del contrato con la entidad POSITIVA ARL
S.A. no impactdé de manera positiva en la generacion de ingresos como se
esperaba, afectando enormemente el catalogo pactado desde hace dos afos.

El crecimiento en puntos de dispensacion conllevé a la inversion en inventarios,
gastos logisticos, incremento en los gastos de ndémina por los colaboradores
necesarios para atender la operacion.



Los procesos administrativos no se fortalecieron de la mano como crecidé la
operaciéon, control de puntos e inventarios, facturacion, cartera, talento humano
entre otros, lo que también ha generado una fuerte crisis.

Han sido diversos los factores que han causado grandes dificultades en la
empresa, una fuerte crisis financiera, lo que obligd en el ultimo afio a tomar los
cupos disponibles en diferentes entidades financieras para el apalancamiento de
la operacién sin pensar que se llegaria a un flujo de caja afectado y que no les
permite avanzar con el cumplimiento de los contratos actuales ni cumplir
puntualmente con las acreencias contratadas actualmente.

De acuerdo a lo anterior, la empresa ha venido cambiando progresivamente su
estructura organizacional, para poder vislumbrar una viabilidad administrativa,
comercial y financiera que le permita desarrollar su actividad empresarial de
manera atractiva-rentable y asi, no solamente cumplir con los compromisos
financieros , sino también de crecimiento y rentabilidad.

Cabe anotar, que para poder desarrollar un plan de negocios acorde a las nuevas
realidades de la firma, se hace necesario detallar el “modus operandi” de la misma
y de igual forma, contextualizar su mercado a la realidad del mismo y su
capacidad de respuesta al interior

1.1 Objetivo del plan.

El objetivo del plan pretende en lo fundamental disefiar un plan estratégico de
negocios acorde a sus verdaderas capacidades, que se configurara conforme a la
especialidad y nuevos enfoques de la empresa, quien ya ha adelantado parte de
las actividades que recurren de una historia reciente en unas actividades que le
son conocidas por muchos afos de todos sus directivos, que hoy serian la base
de un nuevo esquema o formato comercial que seran la base para replantear un
proceso de reorganizacion.

Ademas de la especificacion logistica y comercial de las actividades, se expondran
las soluciones explicitas que se tienen planteadas, con el fin de dar soporte al
proceso de reorganizacion a incursionar y aun mas que eso, VIABILIZAR una
operacion comercial nacional que en estos momentos presenta algunos
inconvenientes de caja.

Como parte fundamental y de vision del presente plan de negocios que acompana
y argumenta una reestructuracion completa del desarrollo de las actividades
comerciales ejercidas, se tiene como meta clara la fundamentacion en los sectores
mas rentables para la compaiia y el fortalecimiento de las relaciones comerciales



para la generacién, consecucion y desarrollo de contratos nuevos; con el fin de
solventar en el mediano y largo plazo la firma.

Dicho lo anterior, y como congruencia en un plan de negocios, se contextualizara
dentro de un marco historico y un analisis sectorial, el medio en el que se
desempenfia la organizacion y cuales son las tendencias que enmarcan su vision
comercial y operativa. El analisis se realizara teniendo en cuenta varios factores
de incidencia activa, como lo son: El factor econdmico, el factor politico y legal, el
factor social y el factor medio ambiental.

2. Analisis de Mercado.

Antes de empezar a exponer las caracteristicas internas de la operacion propia, es
necesario, importante e indispensable hablar, sobre el entorno de la actividad
comercial con el fin de entender un poco mejor el marco comercial-social de la
firma y poder realizar una mejor contextualizacion del documento y la situacion de
la sociedad deudora.

SECTOR SALUD.

'Antes de que en 1993 fuera sancionada la Ley 100, que cred el Sistema de
Seguridad Social integral, las entidades que brindaban servicios de salud a todos
los colombianos eran el Seguro Social, Caprecom y Cajanal.

Esa ley permitié que ingresara el sector privado a competir en ese sector, creando
las hoy conocidas y polémicas Empresas Prestadoras de Salud, EPS, en dos
regimenes: contributivo (por pago de los ciudadanos al sistema)
y subsidiado (pago a cargo del Estado). Ademas de garantizar la atencion
prioritaria de salud, las EPS tienen otras obligaciones:

- Realizar labores preventivas: a madres gestantes, a nifios en desarrollo y
con vacunacion.
- Constituir redes integrales de proveedores: hospitales, laboratorios, sitios de
terapias y dispensarios de medicamentos.

- Vigilar por la calidad del servicio, pagar las incapacidades, pensiones y licencias
de maternidad.

En el pasado Colombia tenia un sistema de salud desastroso, pero ahora cuenta
con uno que protege el bolsillo de las familias, especialmente, el de las mas



pobres y ademas ofrece un paquete de beneficios”, destaca el presidente del
gremio de las EPS, Jaime Arias.

Y reconoce que hay desafios no resueltos: “La poblacion se nos envejecio, el 8%
de los colombianos es mayor de 65 afosy el perfil de las enfermedades pasoé
de agudas e infecciosas a cronicas de alto costo.

A esa realidad se le suma la existencia de un alto numero de medicamentos de
complejidad y, por consiguiente, de altisimo costo”.

Las 40 EPS que existen en el pais (de los dos regimenes) tienen mas de siete
millones de pacientes con enfermedades cronicas.

Anualmente hacen cerca de 500 millones de consultas médicas, odontoldgicas y
con especialistas, mas de un millén cada dia.

En ellas trabajan cerca de 200.000 profesionales y 300.000 técnicos vy
administrativos y prestan servicios a través de 10.000 IPS y mas de 1.500
hospitales.

Segun el vocero de Pacientes Colombia, Denis Silva, el mayor numero de quejas
que reportan los usuarios ante la Superintendencia Nacional de Salud esta
relacionado con demoras para acceder al sistema de urgencias, a las citas con
especialistas y a la entrega de medicamentos.

La Supersalud indica que, solo el pasado mes de abril, afiliados el régimen
contributivo generaron 28.915 quejas, mientras que los del subsidiado pusieron
12.917 quejas.

Sin embargo un estudio de la Universidad Jorge Tadeo Lozano encontré que
en Bogota, por ejemplo, el 60% de las personas que acuden a urgencias no las
necesitaban, segun la clasificacién del triage que permite definir la prioridad de la
atencion.

Entre los beneficios que reciben los pacientes en Colombia, mas que en otros
paises, tienen derecho a la mayoria de los medicamentos a través de las EPS, un
logro de hace tan solo 25 afios.

Las EPS en menos de cinco dias tienen que ponerlos a disposicion del paciente.
Sin embargo, algunos no son de facil acceso y se deben importar, lo que alarga
los tiempo de espera para los usuarios.

Segun un estudio del Ministerio de Salud, el 80% de las personas considera que
se les estan entregando bien los farmacos., Lo anterior favorece y genera impacto
positivo para la sociedad solicitante , dado que la percepcion del consumidor final
y a nivel general ha venido mejorando de manera conservadora, pero
positivamente.

1http://caracol.com.co/2018/06/22/salud/1529624568 236896.html




°l. FUENTES PRESUPUESTALES DEL SECTOR SALUD Y PROTECCION
SOCIAL

Para la vigencia 2018, segun el decreto 2236 del 27 de Diciembre de 2017, le
fueron asignados al sector salud via Presupuesto General de la Nacién $24.6
billones de los cuales se encuentran bloqueados $8.1 billones para una
apropiacion disponible de $16.5 billones. Estos recursos representan un
incremento nominal de 21.7% frente a los $13.58 billones asignados para la
vigencia 2017. (Ver decreto No. 2170 de diciembre 27 de 2016). El sector se
financia esencialmente con recursos corrientes, esto es proveniente de impuestos
generales (81%), seguido de recursos fiscales y contribuciones parafiscales que
administra el Fosyga (Fondos Especiales) con un 16%. En menor medida
aparecen otros recursos relacionados con la venta de servicios que realiza el
Invima (en mayor medida registros sanitarios) y por la cuota de auditaje que recibe
la Superintendencia Nacional de Salud de sus vigilados. Las cifras se recogen a
continuacion.

GRAFICA 1. COMPOSIOON DE LOS RECURSOS APROPADOS PARA EL SECTOR SALUD POR FUENTE DE FINANCAMIENTD. WIGENCA 2018
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La principal fuente de financiacion de los gastos de funcionamiento corresponde a
los ingresos corrientes con una participacion del 87% seguido de los Fondos
Especiales con una participacién del 10%.



Por otra parte los gastos de inversién se financian en un 44% de otros recursos
del tesoro seguido de Fondos especiales con una participacion del 31%.
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Por otra parte los gastos de inversion se financian en un 44% de otros recursos del tesoro seguido
de Fondos especiales con una participacion del 31%
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. RECURSOS ASIGNADOS PARA FUNCIONAMIENTO E INVERSION PARA LA
VIGENCIA 2018 FRENTE A LOS ASIGNADOS PARA LA VIGENCIA 2017

Como se mencion6 con anterioridad para la vigencia 2018 le fueron asignados al
sector salud $24.6 billones de los cuales se encuentran bloqueados $8.1 billones
para una apropiacion neta de $16.5 billones lo cual representa un incremento del
21.7% (en términos corrientes) frente al presupuesto asignado para la vigencia
2017.

La vigencia del 2018 presenta una modificacion importante en cuanto al destino de
los recursos asignados a la entidad FONDOS la cual segun ceso sus funciones a
partir del el 31 de Julio de 2017 en virtud de lo dispuesto por el decreto 1429 de
2016 modificado por los decretos 546 y 1264 de 2017, particularmente lo
siguiente:

“Articulo 22. Terminacion de funciones: La Direccion de Administracion de Fondos
de la Proteccion Social el Ministerio de Salud y Proteccion Social continuara
adelantando las funciones establecidas en el Decreto - Ley 4107 de 2011, hasta el
31 de Julio de 2017”.8



Estos recursos pasaron a ser administrados por la nueva entidad “ADRES” tal
como lo estipula el Articulo 2 del Decreto 1264 de 2017 asi: “Articulo 2.
Transferencia de recursos del Presupuesto General de la Nacion para ser
administrados por la ADRES.

Las apropiaciones incorporadas en el Presupuesto General de la Nacion que por
mandato de la Ley deban ser administrados por la ADRES, se programaran como
transferencias, en el presupuesto del Ministerio de Salud y Proteccion Social,
identificando para tal efecto, la respectiva fuente de financiacion y se ejecutaran
con la asignacion que el ordenador del gasto en la respectiva seccidon
presupuestal delante de tales recursos”.

Con esta claridad, y con el fin de poder realizar comparaciones, se tomé el valor
asignado en el 2017 a la entidad Fondos para régimen subsidiado y se traslado a
funcionamiento del MSPS.

2 INFORME DE EJECUCION PRESUPUESTAL SECTOR SALUD Y PROTECCION SOCIAL ENERO DE 2018
MINISTERIO DE SALUD Y PROTECCION SOCIAL OFICINA ASESORA DE PLANEACION Y ESTUDIOS
SECTORIALES - OAPES

SECTOR FARMACEUTICO.

*En Colombia existen cerca de 90 laboratorios farmacéuticos, entre nacionales y
extranjeros. 57 de ellos hacen parte de la Camara de la Industria Farmacéutica de la
ANDI y varios pertenecen al mismo tiempo a alguno de otros dos gremios: la Asociacion
de Laboratorios Farmacéuticos de Investigacion y Desarrollo (Afidro), que reune a 23
grandes multinacionales, y la Asociacion de Industrias Farmacéuticas (Asinfar), a la que
estan afiliados 26 laboratorios colombianos.

Las ventas de la industria farmacéutica en Colombia se dividen en dos grupos: las
institucionales (los medicamentos que compra el sistema de salud y que luego las
EPS le entregan a cada ciudadano) y las comerciales (lo que pagamos de nuestro
bolsillo cuando vamos a una farmacia, sin importar si el medicamento fue prescrito
0 no por un especialista). Se calcula que anualmente el negocio mueve unos 9,5
billones de pesos en Colombia, de los cuales casi 70% son ventas institucionales y
30% son comerciales.

Segun el ministro de salud Alejandro Gaviria, por la naturaleza del sistema (de
aseguramiento y cobertura universal), en Colombia “el gasto de bolsillo es



sustancialmente menor que en casi el resto de los paises de América Latina”. Y
eso no lo valoramos mucho los colombianos, dice Gaviria.

“‘Nosotros somos un pais especial porque combinamos un mercado institucional
muy fuerte, lo que no pasa en Ecuador, Peru o Bolivia, que tienen sistemas de
salud débiles, y el hecho de que tengamos tan buena cobertura es aprovechado
por la industria farmacéutica en Colombia, pero también tenemos un mercado
comercial o privado que crece rapidamente”, explica Claudia Vaca, directora del
Centro de Pensamiento en Medicamentos, Informacién y Poder de la Universidad
Nacional.

Eso se debe, segun ella, a algo que no funciona como deberia: “Muchos usan la
EPS porque no tienen la plata para pagar una consulta particular, pero cuando
reciben la formula médica y ven la fila para recibir un medicamento se van vy, si
pueden, lo compran de su bolsillo”.

Al analizar las cifras de la industria hay que tener en cuenta otra division, entre los
medicamentos prescritos y los de venta libre (también conocidos como OTC). En
Colombia esta prohibida la publicidad de los primeros, razon por la que vemos
comerciales de television de acetaminofén o ibuprofeno, pero no de medicamentos
para el cancer o la hepatitis.

Esto es importante porque el grueso de las ventas de la industria farmacéutica en
Colombia son institucionales y de medicamentos por prescripcion. Y aunque en las
institucionales se incluyen los medicamentos sencillos y genéricos, que el sistema
de salud provee a EPS e IPS (hospitales y clinicas) para tratar males como el
dolor de cabeza, existe una correlacion directa entre ventas institucionales,
grandes laboratorios internacionales y medicamentos de alta complejidad y alto
costo que, por ende, deben ser formulados por un especialista.

La industria multinacional farmacéutica —autodenominada de investigacion y
desarrollo— asegura que vive del alto costo de sus farmacos patentados para
financiar nuevas investigaciones que tardan afios y pasan por cuatro fases de
estudios clinicos. La patente es una especie de sello que cada pais le otorga a un
medicamento o dispositivo médico, para que la empresa que lo desarrollé lo
comercialice de manera exclusiva por un tiempo determinado (suelen ser 20
anos).



“‘Hay que admitirlo sin pena, las patentes son una excepcién al principio de la libre
competencia, pero son la excepcion que el mundo ha aceptado y estan
respaldadas por tratados internacionales para que las empresas puedan recuperar
la inversion que hicieron para innovar”, explica Gustavo Morales, presidente de
Afidro. “Las patentes generan sobrevalor, es cierto, pero ese sobrevalor es el que
permite que 5 afos después haya, por ejemplo, nuevos medicamentos contra el
cancer o contra la artritis”, concluye.

¢, Tanta innovacion como antes?

El presidente de Afidro sostiene que, después de la industria militar, la
farmacéutica es la que mas invierte en el mundo en investigacion y desarrollo.
Pero la mayoria de expertos en el tema no coinciden con esa afirmacion.

De acuerdo con Morales, los laboratorios hacen inversiones de miles de millones
de dolares para descubrir y producir nuevas moléculas que terminen en
medicamentos vitales, y esa inversion sostiene un proceso muy largo que casi
siempre resulta en fracaso para las farmacéuticas. “Se calcula que 8 de cada 10
investigaciones no conducen finalmente a un medicamento que entre al mercado y
sea comercializado y por eso la industria debe recuperar la inversion de todas
esas investigaciones solo con lo que se venda de 1 o0 2 medicamentos”, asegura.
El problema es que nadie sabe con certeza cuanto dinero invierten los laboratorios
en investigacion y desarrollo en el mundo.

Para Carolina Gomez, directora de Medicamentos y Tecnologias en Salud del
Ministerio de Salud, “en la teoria es obvio que la industria debe recuperar lo que
invierte, pero en la practica el problema estda desbordado porque nadie sabe
realmente cuanto vale investigar para desarrollar un nuevo medicamento y cuando
uno se entera de las convenciones de empresas farmacéuticas en las que se
llevan a los empleados a Estambul o0 a Roma, lo primero que piensa es que estan
ganando demasiado y no todo el dinero de las ventas es precisamente para
compensar lo que gastan en investigaciones”.

En los ultimos afos se han dado a conocer tres estudios con cifras muy distintas al
respecto. Existe uno del Tufts Center de la Escuela de Medicina de la Universidad
Tufts, de Boston, que dice que investigar para producir un nuevo medicamento
vale 2.500 millones de ddlares. Hay otro del London School of Economics (LSE)
que asegura que puede valer 43 millones de ddlares. Y hay uno mas, elaborado
por la Iniciativa Medicamentos para Enfermedades Olvidadas (DNDi, por sus
siglas en inglés), que dice que cuesta entre 100 y 150 millones de euros. La DNDi



es una organizacion independiente de activistas que trabajan por mejorar el
acceso a los medicamentos en el mundo y de cientificos que estan tratando de
innovar en el mercado farmacéutico con investigaciones sobre medicamentos para
enfermedades que no suelen concentrar el interés de la industria, como
leishmaniasis y malaria, pero también para algunas como la hepatitis C, que tiene
el medicamento mas caro de la historia.

“La industria investiga en cosas que pueden ser necesarias, pero no son las
prioridades mundiales en términos de salud. No deberia seguir gastando plata en
tratamientos para la caida del pelo o la disfuncion eréctil ni sacar mas analgésicos
nuevos, los que estan ya sabemos que funcionan; mas bien deberia investigar en
nuevos antibidticos no resistentes contra la tuberculosis o en tratamientos para
combatir la enfermedad de Chagas, que afectan a paises pobres y no al primer
mundo”, recalca Claudia Vaca.

Los expertos coinciden en que la industria dificilmente reorientara su modelo de
investigacion, pues de hacerlo tendria que producir y vender medicamentos para
mercados mas pequefos que los que ahora son sus grandes clientes y eso le
reportaria ganancias mucho menores.




Segun Forbes, en el 2016 la industria farmaceéutica obtuvo los mayores margenes
de ganancia en el mundo (cercanos al 30%), por encima de los bancos, la
industria tecnoldgica, la automotriz y la del petroleo y el gas, entre otros sectores.

El otro problema es que muchas veces un medicamento producido por el
laboratorio que lo cre6 mantiene un precio muy alto después de vencida la
patente, cuando se supone que los precios deben bajar porque entran otros
competidores al mercado. “La industria ya tiene un sistema global de premio a la
innovacion: las patentes. Eso les da 20 afios de monopolio en los que pueden
cobrar lo que quieran. Entonces, ¢quién explica por qué la aspirina, después de
150 afos de estar en el mercado, sigue siendo la alternativa mas cara y por qué
Bayer sigue cobrando mucho por un producto al que se le vencié la patente hace
130 afos?”, se pregunta Tatiana Andia, investigadora que lleva afos dedicada al
tema y actual directora del Programa Salud Visible de la Universidad de Los
Andes.

La respuesta esta, en parte, en inteligentes estrategias de mercadeo y
posicionamiento de marca que permiten re patentar farmacos ya conocidos, que
no aportan nada nuevo pero tienen cambios minimos, como un gel que recubre la
capsula, o vienen en nuevas presentaciones que mejoran la experiencia del
paciente. Otro ejemplo es el de la famosa cafiaspirina (que hace exactamente lo
mismo que la aspirina comun y corriente pero es mas cara) o el del viagra, que
primero fue patentado como medicamento para problemas del corazon y luego
fue re patentado en Estados Unidos como medicamento para la disfuncién eréctil,
cuando se descubrié que también servia para eso (en Colombia el viagra no fue
repatentado porque aqui no existen las patentes de segundo uso).

También se da que algunos grandes laboratorios, que hace mucho no innovan,
realmente viven de los éxitos de ventas de medicamentos que inventaron en los
afnos 80 o 90 y estan formulados para enfermedades crénicas, que hacen que el
paciente deba tomar una pastilla de por vida. El lipitor, un farmaco de Pfizer para
tratar el colesterol alto, que es una de las principales causas de infartos en el
mundo, esta en ese grupo.

“‘Antes de hablar de las practicas de la industria para inducir la demanda, que
tienen que ver con los visitadores médicos o financiar congresos y seminarios para
especialistas, hay que hablar de cémo le saca todo el jugo posible a sus
inversiones vendiendo medicamentos que no ofrecen mayores beneficios
terapéuticos de los que ya existen, pero que vienen en formas farmacéuticas mas
interesantes y son comercializados a precios muy altos”, asegura Andia.



Segun ella, “cerca del 70% u 80% de la innovacion actual no sirve y hace rato que
la industria no presenta avances o descubrimientos realmente novedosos”.

Y cuando las farmacéuticas pierden capacidad de innovacion aparece otra de sus
estrategias para no ceder terreno en el mercado: comprar pequefias empresas de
investigacion y tecnologia farmacéutica, para hacerse a nuevos productos. “En los
ultimos afos la industria se ha desarrollado en el mundo con medicamentos que
empezaron en laboratorios pequefitos que luego fueron comprados por grandes
multinacionales”, sostiene la directora del Programa Salud Visible.
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Educacién médica continuada: ¢ induccion a la demanda?

Las expertas independientes y un exdirectivo de una multinacional farmacéutica
en Colombia entrevistados para este articulo coinciden en que la estrategia mas
comun y eficiente de la industria para impulsar las ventas es la llamada educacién
meédica continuada, que consiste en financiar congresos y seminarios para
meédicos por especialidad, patologia y producto. Muchas veces a esos eventos
también asisten, por invitacién de los laboratorios, droguistas, lideres de opinion y
periodistas.

De las areas encargadas de ese tema en las farmacéuticas salen también las
invitaciones a médicos para que dicten charlas, que incluyen tiquetes, alojamiento
y, a veces, pagos en efectivo.

‘Hay médicos que creen ciegamente que el producto genérico es peor que el
original y esa reputacion se genera en buena medida a punta de educacion



médica continuada financiada por el laboratorio duefio del original’, afirma el
exdirectivo de la multinacional, que pidi6 mantener el anonimato.

“Si el médico va a un evento académico para conocer avances en medicamentos y
tratamientos, él vera qué prescribe y puede que no prescriba nada, pero de todas
maneras sera un mejor meédico y por eso es necesaria la educacion médica
continuada —dice por su parte el presidente de Afidro—. Yo creo que los médicos
prescriben el mejor medicamento para sus pacientes, pero si hay cuatro productos
que hacen exactamente lo mismo pues seguramente ayuda el carifito, el afecto
por el laboratorio que te regald la agenda. Ahi si hay un problema y por eso
estamos estableciendo unas reglas muy estrictas al respecto”, agrega.

Esa agenda de la que habla Morales es entregada, casi siempre, por los
famosos visitadores médicos, ejércitos de empleados de los laboratorios que se
paran durante horas afuera del consultorio de un médico para entregarle una
muestra de un nuevo medicamento, un boligrafo, una libreta, un folleto con
informacion de actualizacion sobre un farmaco, la traduccion y resumen de un
articulo cientifico e incluso la invitacion de la farmacéutica a un seminario o
congreso.

Un médico con mas de 30 afios de experiencia que pidid no ser identificado,
recuerda que una visitadora médica que se aparecia por su consultorio al menos
una vez por semana le dijo un dia que si prescribia un antibiotico especifico para
ser comprado en las droguerias cercanas, el laboratorio le consignaria un
porcentaje por las ventasen su cuenta bancaria, luego de que la visitadora revisara
las copias de las formulas que sacarian en las respectivas farmacias.

El problema, segun Claudia Vaca, es que “esta practica, que puede tener
cuestionamientos éticos muy grandes y genera en algunos casos una relacion de
codependencia, al final es valida socialmente por la ausencia de una politica de
Estado que promueva la educacion continuada de los meédicos de forma
independiente y sin sesgos”.

Y es que tanto los médicos como la industria afirman que los Unicos que suplen
las constantes necesidades de formacién, informacidn y actualizacion que
requieren los especialistas son los laboratorios farmacéuticos. “Alguien tiene que
hacerlo”, dice Morales, el presidente de Afidro.

Pero no puede ser, opina Vaca, “que sea la industria la que defina también la
agenda y los contenidos. ¢En realidad necesitamos hablar del ultimo analgésico
de tal laboratorio que hace lo mismo que los que ya existen y es 10 veces mas



caro, o sera mejor que hablemos, por ejemplo, de cdmo usar bien el noble
ibuprofeno, por la satanizacion injusta a la que lo han sometido?”.

En el mundo cada vez hay regulaciones mas estrictas para evitar las distorsiones
y conflictos que pueden surgir de esas practicas; en Colombia, la reforma a la
salud que se hizo entre 2010 y 2011 prohibi6 de manera explicita que los
laboratorios den “prebendas o dadivas a trabajadores en el sector de la salud”; sin
embargo, siete anos después eso todavia no ha entrado en vigencia, en parte por
el lobby de la industria.

Lo que si sera una realidad en los préximos dias es el llamado Registro de
Transferencias de Valor, una iniciativa del Ministerio de Salud por la que la
industria farmacéutica en Colombia debera reportar en la pagina web de esa
entidad todos los pagos e invitacionesa médicos, sociedades cientificas,
organizaciones de pacientes, investigadores, droguistas y hasta periodistas. La
idea, segun el Ministerio, es que las relaciones entre quienes fabrican y venden los
medicamentos y sus principales grupos de interés sean cada vez mas
transparentes y eso de alguna manera combata la inducciéon a la demanda
fomentada por los laboratorios.

Morales dice que el gremio de las farmacéuticas multinacionales apoya el proyecto
del Ministerio en todos los aspectos, salvo para el caso de los periodistas, porque
no tienen el poder de prescribir y no se les pueden aplicar las mismas reglas que
al resto. “Lo apoyamos porque nosotros ya lo veniamos haciendo internamente y
porque se extiende a otras areas de la industria, como las farmacéuticas locales,
que no se rigen por las normas estrictas que tenemos nosotros. Si pagamos es
para que un medico viaje a interactuar con un premio nobel de medicina, no para
gue se emborrache en una rumba con Carlos Vives”, afirma.

En el 2015 Afidro elaboré su propio Cédigo de Etica. Asinfar no tiene un cédigo
propio, pero muchos de sus laboratorios se rigen por el de la Camara
Farmacéutica de la ANDI.

Esa autorregulacion se debe también a los grandes escandalos de los ultimos
anos. Uno de los mas recordados es el de GlaxoSmithKline (GSK) en China, que
estallé en el 2014 cuando una corte de ese pais determin6 que GSK pagdé mas
de 370 millones de euros en sobornos a médicos, a través de agencias de viajes,
a cambio de que formularan los farmacos de la compania. Cinco directivos del
laboratorio en China terminaron en la carcel y GSK tuvo que pagar una millonaria
multa.



“El dano reputacional fue tan grande que se generaron reflexiones profundas de la
industria y un intento por gestionar y minimizar los riesgos de esas practicas, pero
no por eliminarlas —explica la experta de la Universidad Nacional-. A mi juicio, la
columna vertebral sigue siendo la misma: la industria arma la agenda de los
seminarios, construye los mensajes y se los entrega a los distintos actores del
sector, pero ya no en una fiesta de cinco dias sino en un par de horas 0 maximo
en un dia”.

Hoy, coinciden todos los entrevistados, la britanica GSK es una de las
farmacéuticas multinacionales con las practicas mas transparentes y mas limpias.
“No podemos decirle a un oftalmdlogo pediatra que no tiene derecho a asistir a un
congreso en Cali al que vienen los mejores expertos internacionales de su
especialidad por el simple hecho de que ahi habra un pendén de una farmacéutica
—dice el presidente de Afidro—. Lo que si hacemos hoy es decirle que lo llevamos
solo al congreso y no le pagamos el viaje si el evento incluye una rumba o un
concierto, por ejemplo”.

En Colombia, la practica de inducir la demanda a través de la educacion médica
continuada y los visitadores médicos es mas utilizada por los laboratorios
multinacionales que por los colombianos, entre otras cosas porque los primeros
cotizan casi todos en bolsa y cualquier escandalo podria tener consecuencias
nefastas para la accién de esas compafiias. Los locales prefieren practicas que
para los laboratorios extranjeros son desleales, como darles bonos a los regentes
de farmacias. “La persuasion se hace aqui no sobre la prescripcion sino sobre el
cambio de férmula en la drogueria”, dice Andia.

Vaca recuerda una anécdota al respecto: “Una vez llegué a un pueblo perdido y
tenia que comprar un repelente porque se me habia olvidado. Siempre pregunto
por el genérico y el mas barato y el sefior de la farmacia me paso solo el repelente
mas caro. Le pregunté por el que yo conocia, pero me acuso de recibir plata de
ese laboratorio, me increpd porque pedi algo distinto a lo que queria darme.
Puede que ese droguista especifico no hubiera recibido ningun pago ni invitacion
de la industria, pero eso ya muestra que se ha instalado muy profundamente ese
chip del mercadeo que convence a actores del sector de que lo mas caro siempre
es lo mejor”.

3COLCIENCIA. http://www.todoesciencia.gov.co/farmaceuticas-1
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3. Operacion Propia.

Medisfarma Sas ha entendido, que la forma de competir frente a sus adversarios
comerciales, es como lo hace en este momento; Y es enfocando- fortaleciendo su
relacion comercial con los clientes, a través de la generacion de valor agregado al
servicio.

Esto ha generado gran acogida en el mercado, generando nuevos proyectos a
corto, mediano y largo plazo, pero ya con el precedente de identificacion adecuada
de los contratos.

De igual forma, se fortalecen la relaciones comerciales para la comercializacion de
los productos, mediante venta directa, a traves de los establecimientos de
comercio abierto a nivel nacional, lo que genera para la operacion, flujos de caja
que permiten viabilizar operativamente la misma.

Cabe anotar, que la empresa realiza lo anteriormente expuesto, bajo esquemas
técnicos y normativos, que le permiten ser atractivos para las empresas asociadas
comercialmente ,los diferentes entes estatales y clientes particulares publicos,
privados y mixtos.

Para detallar de manera mas amplia la actividad de la empresa, se adjunta de
manera mas ilustrativa su forma de operacion y ciclo de negocio:

3.1 Distincion portafolio.

La Empresa tiene una extensa gama de Productos en el sector salud, sin
embargo, subdivide su portafolio en 2 segmentos para analizar de mejor manera
sus productos y facilitar la comprensién e interpretacion de las proyecciones
financieras y los informes.

Un segmento comercial, se ha denominado por su grupo gerencial como
“Dispensacion®, donde es posible encontrar la contratacién con cada una de las
entidades comerciales y podria denominarse, mercado institucional; donde
encontramos sociedades como:

4+ Positiva

4+ Cruz blanca



4+ Nueva Eps.

4+ Coopsalud.

4+ Medimas.

+ Cruz Verde

+ Famisanar.
Este segmento de mercado, representa cerca del 90% de las ventas totales de la
sociedad Medisfarma, la cual contribuye con un 30 % de utilidad bruta a la

operacion.

El segundo segmento comercial, se le ha denominado por parte del grupo
gerencial de la sociedad a concursar; “Venta al De Tal“.

El susodicho mercado, representa cerca del 10% de las ventas totales de la
sociedad Medisfarma, la cual contribuye con aproximadamente un 30 % de utilidad
bruta para la operacion.

% Participacion en las Ventas

B Dispensacion 90%

B Venta al de tal 10%
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3.2 Analisis DAFO.

Asi mismo, la sociedad a traves de su grupo directivo y consultor, ha realizado
para el presente plan de negocios que acompana la solicitud de admision de la
sociedad Medisfarma Sas, un analisis organizacional interno, dentro del cual se
puede observar los parametros interno y la calificacion que se tiene a las areas de
la compaiiia, para que se le permita tomar acciones correctivas y estrategias
comerciales tendientes a reorganizar no solo el aspecto financiero de la sociedad,

sino el administrativo, comercial, organizacional y de gestion humana.

<
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DEBILIDADES

Altos costos financieros y
administrativos.

D.A.F.O.

FORTALEZAS

1 Precio-calidad inmejorable

Red de distribucidon y presencia

Capacidad financiera limitada 2 nacional
Falta de seguimiento
exhaustivo vy juridico a la
cartera con altos vencimientos 3 Calidad servicio cliente
Falta rodaje organizacion 4 Experiencia ‘
5 Equipo competente y motivado ‘

AMENAZAS

Habitos de mercado

OPORTUNIDADES

arraigados 1 Demanda creciente muy sélida
Competencia consolidada ‘ 2 Mercado aspiracional ‘
Inestabilidad econdmica | 3 Demanda institucional |

Falta de compromiso y pago

por las diferentes entidades
salud.

de
4 Auge en la region




3.3 Locaciones-Infraestructura

Para atender el requerimiento de dispensacién de medicamentos hacia los
usuarios de los clientes institucionales (EPS, ARL), la empresa cuenta con la
infraestructura de 42 droguerias ubicadas en diferentes municipios del
departamento del Valle, Cauca, Eje cafetero, Santander, Quindio, Antioquia,
Cauca, Arauca, Casanare, Caqueta y Huila, para cubrir el mercado minorista y/o
mayorista y Cuentan con dos abastecidos depdsitos de insumos y medicamentos

ubicados en la ciudad de Tulua y Cali:

NOMBRE ESTABLECIMIENTO DEPARTAMENTO
DROGUERIAS SURTIDROGAS N* 11 CAU
DROGUERIAS SURTIDROGAS N* 39 MEDELIN
DROGUERIAS SURTIDROGAS N* 40 BOGOTA
DROGUERIAS SURTIDROGAS N*41 TULUA
DROGUERIAS SURTIDROGAS N* 42 TULUA
NOMBRE ESTABLECIMIENTO CIUDAD
DROGUERIAS SURTIDROGAS No 32 BARRANCABERMEIA
DROGUERIAS SURTIDROGAS No 34 ARAUCA
DROGUERIAS MEDISFARMA No 35 YOPAL
DROGUERIAS MEDISFARMA No 02m FLORENCIA
DROGUERIAS MEDISFARMA No O3Mm NEIVA
DROGUERIAS MEDISFARMA No M16 MEDELUN
DROGUERIAS MEDISFARMA No M28 APARTADO
DROGUERIAS SURTIDROGAS No 06 PALMIRA
DROGUERIAS SURTIDROGAS No 16 JAMUNDI
SANTANDER DE
DROGUERIAS SURTIDROGAS No 25 QUILICHAO
DROGUERIAS SURTIDROGAS No 27 CALI
DROGUERIAS SURTIDROGAS No 28 CALl
DROGUERIAS SURTIDROGAS No 31 POPAYAN
DROGUERIAS MEDISFARMA No 38 CALI
DROGUERIAS SURTIDROGAS No 07 BUENAVENTURA




DROGUERIAS MEDISFARMA No MO1 GUACHETA

DROGUERIAS MLEDISFARMA No MO4a LA VEGA

DROGUERIAS MEDISFARMA No MOS PACHO

DROGUERIAS MEDISFARMA No MOG CHOCONTA

DROGUERIAS MEDISFARMA No MO7

UBATE
DROGUERIAS ML DISF ARMA NO MOS TABIO
DROGUERIAS MEDISFARMA No MO9 GUASCA

DROGUERIAS MEDISFARMA No M10 GACHETA

DROGUERIAS MEDISFARMA No M11 KENNILDY
DROGUERIAS MEDISFARMA No M12 GIRARDOTY
DROGUERIAS MEDISFARMA No M1a CASTELLANA
DROGUERIAS MEDISFARMA No M1S IBAGUL
DROGUERIAS SURTIDROGAS No 02 TULUA
DROGUERIAS MLEDISFARMA No O3 SEVILLA
DROGUERIAS SURTIDROGAS No 08 BUGA
DROGUERIAS MLDISFARMA No 10 TRUJILLO
DROGUERIAS MLDISFARMA No 13 L AGUILA
DROGUERIAS MEDISFARMA No 22 ULLOA
DROGUERIAS SURTIDROGAS No 26 CARTAGO
DROGUERIAS MEDISFARMA No 29 ARMENIA
DROGUERIAS MEDISFARMA No Mm13 ROLDANILLO

El proceso de almacenamiento y bodegaje cuenta con los requisitos necesarios
para la debida recepcion, distribucion y conservacion de los productos
farmacéuticos, meédicos-quirurgicos y productos de alto costo que se tienen y que
son adquiridos mediante laboratorios certificados, conservando los estandares de
calidad y buenas practicas de manufacturas exigidas por las entidades.

A continuacion, se mostraran parte de locaciones importantes y bienes que
corresponden al giro ordinario de los negocios y que se convierten en
instrumentos necesarios para la operacion de la firma, y la cual los faculta y
compete como una empresa de calidad y con herramientas vanguardistas para la
ejecucion de los diferentes contratos.

REGISTRO FOTOGRAFICO.
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3.4 Localizacion/ubicacion de la empresa:

Como se ha mencionado antes, la sede Administrativa principal esta ubicada en
Cali, valle del cauca , pero su mercado meta territorial para efectos comerciales vy,
son principalmente el departamento del valle del cauca, Cundinamarca, Antioquia,
Cauca, Tolima y municipios aledafios.

3.5 Presentacion del grupo directivo:

Para el desarrollo de los objetivos planteados, Medisfarma Sas; cuenta con un
grupo de profesionales, con gran trayectoria y experiencia en el mercado, lo que
fortalece la capacidad de actuacién y alcance de los objetivos; pues no es una
sociedad que comienza de cero sus ideales, sino que fortalece las ideas y
proyectos de negocio, que desde hace mas de 13 afios los hicieron sobresalir
frente a su competencia.

A continuacion se presenta el grupo administrativo principal, donde se crean y
fortalecen las estrategias e ideas de negocio, buscando fortalecer los margenes
operativos y financieros:



PERFIL DE CARGO
SUBGERENTE DE OPERACIONES

(Responder con lapicero, no se aceptan tachones, ni borrones)

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: SUBGERENTE DE OPERACIONES
CARGO JEFE INMEDIATO GERENTE GENERAL
DEPENDENCIA: GERENCIA

OBJETO DEL CARGO

PLANEAR, CONTROLAR, ORGANIZAR Y DIRIGIR LA IMPLEMENTACION DE LAS POUITICAS TRAZADAS QUE GARANTICEN EL
FUNCIONAMIENTO DE LA OPERACION DE LA COMPARIA,

FORMACION ACADEMICA | SI | NO CUAL
BACHILLER: X
TECNICO O TECNOLOGO:

ADMINISTRACION DE EMPRESAS, INGENIERIA INDUSTRIAL, CONTADURIA O CARRERAS
PREGRADO X AFINES

POSGRADO (Especializacion,
Maestria, Doctorado):

Estudios complementarios (
Cursos, capacitacion, diplomados,
seminarios, entre otros SERVICIO AL CLIENTE, GESTION DE CARTERA, MANEJO DE SISTEMAS

EXPERIENCIA LABORAL
MINIMO 2 ANOS DE EXPERIENCIA LABORAL COMO JEFE, DIRECTOR O SUBGERENTE DE OPERACIONES CON CONOCIMIENTOS EN
EL SECTOR SALUD

RELACIONES INTERNAS Y EXTERNAS

(Grado de responsabilidad que tiene el trabajador por el uso de equipos, informacion confidencial, personas a cargo)

Internas, areas de operacion como bodega, cartera, droguerias y cuentas corporativas // Externas, Entidades clientes (EPS)

DESCRIPCION DE FUNCIONES

PERIODICIDAD (Diaria= D, Ocasional= O Mensual= M quincena= Q) D o Q M
Planear, organizar, dirigir y controlar los objetivos, actividades, metas, indicadores y procesos de la
subgerencia. X

Proponer e implementar acuerdos, politicas, instructivos, convenios y normas de acuerdo a la
competencia de la subgerencia. X

Establecer, dirigir y supervisar el cumplimiento de los procesos de gestion y planeacion de la subgerencia.

X
Controlar, promover y supervisar la adecuada prestacion de los servicios a usuarios, garantizando la
oportunidad y satisfaccion de los mismos. X
Responder por la efectiva y eficiente prestacion de los servicios y operacion de la compadia.
X
Brindar apoyo a las diferentes areas de la organizacion cuando este sea requerido, »
Elaborar informes de seguimiento y control de los diferentes procesos de |la subgerencia. X
Elaboracion y presentacion de indicadores de gestion y cumplimiento, que permitan medir la
productividad y el cumplimiento de la subgerencia, X X

Otras funciones que asigne la gerencia para su desarrollo.




ANALISIS DEL CARGO
CONDICIONES FACTORES CUALES
A ) RUIDO,
(Riesgos ocupacionales a los que esta expuesto POLVO
la persona que ejerce el cargo) , PSICOSOCIAL, ILUMINACION,
ERGONOMICO, MECANICO ERGONOMICOS (POSTURAS | RUIDO, ILUMINACION, ERGONOMICOS, AMBIENTALES Y
PERMANENTES), QUIMICOS, SOCIALES.

ELECTRICOS, OTROS.

HABILIDAD MENTAL O MANUAL

(Habilidad mental ¢ iniciativa que debe tener D‘“g° de Proyectos MANEJO DE SISTEMA, HABILIDAD COMERCIAL,
para Mnn“:‘:“l:}’s‘:‘cmﬁ REDACCION DE DOCUMENTOS, ELABORACION E
Enfrentar cualquier situacion y la habilidad | o cdmli e da Socrmentos IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS, LIDERAZGO,
manual para o EMPATIA, PROACTIVIDAD.

Desarrollar una actividad)

Esquema de Vacunas (Requeridad deacuerdo a exposicion en area de trabajo):

COMPETENCIAS GENERALES
ALTO | MEDIO | BAJO

1 Adaptacién y Aprendizaje (capacidad de adaptarse al cambio y situaciones nuevas) x

Analisis (capacidad de comprender un fenémeno a partir de diferencias

2 estableciendo su jerarquia, relaciones entre las partes y sus secuencias.) *

3 Autocontrol: (capacidad de controlarse y reaccionar asertivamente en situaciones de .
presion)

4 Autocritica: (es la capacidad de analizar la propia actuacién utilizando los mismos .
criterios).

Proactividad y creatividad: (toma de iniciativa en el desarrollo de acciones creativas
5 y audaces para generar mejoras, capacidad para modificar las cosas o pensarlas «
desde diferentes perspectivas, ofreciendo soluciones nuevas y diferentes ante
problemas y situaciones convencionales).
6 Integridad: (es una persona honesta y correcta en ¢l desempeno de sus acciones - «

coherente con lo que piensa y hace)

Planificacién y organizacién (capacidad de determinar eficazmente los fines, metas,
7 objetivos y prioridades de la tarea a desempenar organizando las actividades, los x
plazos y los recursos necesarios y controlando los procesos establecidos).

Resolucion de Conflictos y Toma de decisiones: (es la capacidad de identificar,
8 analizar y definir los elementos significativos que constituyen un problema para x
resolverlo con criterio y de forma efectiva)

Sociabilidad y Trabajo en equipo (Capacidad de integracién en un grupo o equipo,
9 colaborando y cooperando con otros. Capacidad para trabajar de forma X
interdisciplinaria)

10 Toma de desiciones: (El proceso mediante el cual se realiza una eleccion entre
diferentes opciones o formas posibles para resolver diferentes situaciones)

Servicio al Cliente: (Descubrir las expectaciones del cliente, identificar los problemas
11 y brindar soluciones eficaces que generen confianza en el sujeto y se sienta X
satisfecho con la atencién recibida).




PERFIL DE CARGO
SUBGERENCIA FINANCIERA Y ADMINISTRATIVA

(Responder con lapicero, no se aceptan tachones, ni borrones)

IDENTIFICACION DEL CARGO
NOMBRE DEL CARGO: SUBGERENCIA FINANCIERA Y ADMINISTRATIVA
CARGO JEFE INMEDIATO GERENTE
DEPENDENCIA: GERENTE
OBJETO DEL CARGO

Identificar necesidades, planificar, analizar y evaluar la informacion contable y los recursos de capital de la empresa.

FORMACION ACADEMICA | SI | NO CUAL
BACHILLER:
TECNICO O TECNOLOGO:
PREGRADO X CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
POSGRADO (Especializacion, X

Maestria, Doctorado):

FINANZAS, GERENCIA FINANCIERA, GESTION DE PROYECTOS

Estudios complementarios (
Cursos, capacitacion, diplomados,
seminarios, entre otros

EXCEL AVANZADO, NIIF, TRIBUTARIA

MINIMO 5 ANOS DE EXPERIENCIA LABORAL EN EL SECTOR SALUD Y EN CARGOS AFINES COMO TESORERIA, PLANEACION
FINANCIERA, GERENCIA FINANCIERA

RELACIONES INTERNAS Y EXTERNAS

(Grado de responsabilidad que tiene el trabajador por el uso de equipos, informacion confidencial, personas a cargo)

Relaciones internas con Lideres o Coordinadores de los procesos de Facturacion, Cartera, Contabilidad, Tesoreria, Costos y

Planeacion Financiera.

Externamente se relaciona con Clientes, Proveedores, Entidades Financieras, Acreedores, gobierno.

DESCRIPCION DE FUNCIONES

PERIODICIDAD (Diaria= D, Ocasional= O Mensual= M quincena= Q) D (o] a|/m

Control de los Flujos de Efectivo (Gestionar las necesidades de Caja, optimizacion y buena administracion
de los recursos economicos de la companiia)

Control de costos y Gastos criterios de eficiencia, control y responsabilidad para saber en qué se invierten
los recursos y cual es el valor que cada accion supone para la compaiia.

Analizar las posibilidades de inversion analisis previo sobre la necesidad real de invertir, la rentabilidad,
las posibilidades de éxito (Riesgo) y la forma de financiacién. elaborar un plan de inversion. X

Andlisis econdmico financiero de la empresa (andlisis tanto de la cuenta de resultados como de los
balances, ejercicio que ayuda a tomar decisiones financieras)

Control presupuestario (Seguimiento a las deviaciones o resultados de manera oportuna a fin de
garantizar oportunidad en la toma de decisiones)

Reporte Mensual a la Gerencia general o el comité de direccion (realizar un seguimiento de la evolucion

de la empresa y algin tipo de benchmarking (competencia/sector)). X

DESCRIPCION DE FUNCIONES

Gestidn de riesgos (Riesgos de crédito de clientes y proveedores, Riesgos financieros) X

Organizar el flujo de trabajo, asignar las tareas y maximizar la productividad de los procesos a cargo.

Formacion y desarrollo de equipos de alto rendimiento, motivados y orientados al logro X




PERFIL DE CARGO
SUB GERENCIA ADMINISTRATIVA

(Responder con lapicero, no se aceptan tachones, ni borrones)

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: Subgerencia Administrativa

CARGO JEFE INMEDIATO Gerencia

DEPENDENCIA: Gerencia
OBJETO DEL CARGO

logistica que le permitan operar eficientemente con la menor inversion posible

Planear, organizar y controlar las actividades de la empresa que la lleven a optimizar los recursos econdmicos, de infraestructura y

FORMACION ACADEMICA SI | NO CUAL
BACHILLER:
TECNICO O TECNOLOGO:
PREGRADO X Ingeniero Industrial, Administrador de Empresas o carreras afines.
POSGRADO (Especializacion, X
Maestria, Doctorado): Especializacion en Gerencla de Proyectos y/o Finanzas.

Manejo de herramientas Office.
Manejo del Sistema Manager.
Gestion de Proyectos.

Estudios complementarios ( Gestion Financiera.
Cursos, capacitacion, diplomados,
seminarios, entre otros

EXPERIENCIA LABORAL

MINIMO 3 ARNOS DE EXPERIENCIA LABORAL en cargos gerenciales v mancjo de personal

RELACIONES INTERNAS Y EXTERNAS

(Grado de responsabilidad que tiene el trabajador por el uso de equipos, informacion confidencial, personas a cargo)

Internas; Todas las arcas de la empresa // Externos; Proveedores y entidades

DESCRIPCION DE FUNCIONES

inventario

PERIODICIDAD (Diaria= D, Ocasional= O Mensual= M quincena= Q) D
Liderar y apoyar los planes que propendan por el desarrollo de competencias del talento humano de la
em X

presa.

Apoyar la seleccién y entrenamiento de personal de acuerdo con las politicas establecidas por la empresa.
Fomentar y apoyar programas de bienestar que conlleven a generar y mantener un buen clima
organizacional
Gestionar y apoyar los planes y programas de capacitacion y formacién que se requieran el personal
Gestionar y apoyar los proyectos de inversion en tecnologia que posibiliten la generacion de valor en los
procesos de la empresa. X
Evaluar la incorporacion de nuevas tecnologias en todos los dmbitos de la Empresa X
Velar por el cumplimiento de las politicas de seguridad de los sistemas de informacién de la empresa X
Fomentar y apoyar el uso de software legal en la empresa. X
Planear y coordinar la gestion inherente a la administracion efectiva de los inventarios de la empresa X
Gestionar y apoyar en la consecucion de los recursos necesarios para cumplir con la ejecucion de los
cronogramas para la realizacion de inventarios fisicos generales
Velar por el cumplimiento de los planes y acciones pertinenetes que aseguren la salud de los inventarios X
de la empresa
Velar por que se ejecuten acciones orientadas a minimizar la perdida economica por vencimientos de X




PERFIL DE CARGO

Coordinador Contable

(Responder con lapicero, no se aceptan tachones, ni borrones)

IDENTIFICACION DEL CARGO
NOMBRE: JAIR RAYO
NOMBRE DEL CARGO: Coordinador Contable
CARGO JEFE INMEDIATO Sub Gerente Financiera
DEPENDENCIA: Gerencia
OBJETO DEL CARGO

Coordinar, planear y efectuar los procesos contables

FORMACION ACADEMICA | SI | NO CUAL
BACHILLER:
TECNICO O TECNOLOGO:
PREGRADO X Contador Publico
POSGRADO (Especializacion,

Maestria, Doctorado):

Estudios complementarios ( Cursos,
capacitacion, diplomados,
seminarios, entre otros

Actualizacion Contable y Tributaria, Gerencia Financiera, Actualizacion
Contable Financiera, NIIF

EXPERIENCIA LABORAL

Medisfarma; Coordinador Contable Junio 2017 - Actual

Andrade y CIAS.A.S Director Financiero Agosto 2015 - Mayo 2017

Puerto Madero Revisor Fiscar Diciembre 2016 Mayo 2017

Inversiones los Olivos Contratista Contable Junio 2014 - Febrero 2015

Temporales Lider de Colombia Jefe Dpto Contable Junio 2012 -Junio 2013

Servicompetentes S.A.S Contador Junio 2012 - Junio 2013

Plutarco Arteaga Vidar y CIA, Contador Nov 2011 - Feb 2012

Pijatos Motos Agosto 2005 Octubre 2011

Multimotos S.A, Revisor Fiscal Agosto 2017 - Octubre 2011

Centro Comercial y hotel de turismo Caicedonia, Jefe Contable Dic 2004 - Agosto 2005

Hospital Carlos Carmona Contador Agosto 2003 - Sep 2003

Fondo de Vivienda de Intere Social y Reforma urbana minicipio de Bigalagrande Valle Contador Abril 200 - Sept 2001




PERFIL DE CARGO

Lider Contable

(Responder con lapicero, no se aceptan tachones, ni borrones)

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE: DIANA GUTIERREZ
NOMBRE DEL CARGO: Lider Contable
CARGO JEFE INMEDIATO Coordinador Contable
DEPENDENCIA: Gerencia

OBJETO DEL CARGO
Coordinar el cumpliemto de los procesos contables.
FORMACION ACADEMICA SI | NO CUAL
BACHILLER:
TECNICO O TECNOLOGO:
PREGRADO X Tecnico Laboral Contable y Finansas
POSGRADO (Especializacion,
Maestria, Doctorado):
Estudios complementarios ( Cursos,
capacitacion, diplomados,
seminarios, entre otros
EXPERIENCIA LABORAL

Medisfarma; Lider Contabilidad Agosto 2018 - Actual

MedisFarma Tesoreria 2015 -2018

MedisFarma Aprendiz contable Mayo 2015 - Nov 2015

PERFIL DE CARGO

Lider de Facturaciéon

IDENTIFICACION DEL CARGO

(Responder con lapicero, no se aceptan tachones, ni borrones)

NOMBRE:

FRANCISCO HORMAZA

NOMBRE DEL CARGO:

Lider Facturacion

CARGO JEFE INMEDIATO

Sub Gerente Financiero

DEPENDENCIA:

Gerencin

OBJETO DEL CARGO

Planear, dirigir y dar cumplimiento a los procesos de Facturacion.

FORMACION ACADEMICA sSI_| NO CUAL
BACHILLER: B
TECNICO O TECNOLOGO:
PREGRADO x Administracion de Empresas
POSGRADO (Especializacion,
Maestria, Doctorado):
Estudios complementarios ({ Cursos, Auxiliar administrativo en instituciones en salud, Actualizacion y Aplicacion
capacitacion, diplomados, del decreto 3990/07, Facturacion y cuentas medicas en salud, Excel, Gestion
scminarios, entre otros de Calidad ISO 9001, Auditoria Medica

EXPERIENCIA LABORAL

Medisfarma; Lider Facturacion Agono 2018 - Actual

Clinica ESIMED Cali Analisata de Cuentas Analista de Cuentas 12 meses / Coordinador de Facturacion 2015 - 2018

Clinica Santiago de Cali Coordiandor de Red 11 mese

Clinica Colombia Jefe de Cartera 7 meses

Clinica de Occidente de Cali Auxiliar de Facturacion 6 meses//Asistente de Facturacion y Admisiones 25 meses// Jefe de

Cartera 7 Meses

Hospital San Jose; Control de cuentas 20 meses // Asistente de Facturacion y Adminsiones 12 meses




PERFIL DE CARGO

Lider de Talento Humano

(Responder con lapicero, no se aceptan tachones, ni borrones)

IDENTIFICACION DEL CARGO

MILLER LANDY VILLAREAL

NOMBRE DEL CARGO:

Lider Talento Humana

CARGO JEFE INMEDIATO

Sub Gerente Administrativa

DEPENDENCIA:

Gerencin

OBJETO DEL CARGO

Planear, dirigir y ejecutar los procesos dentro del drea de Talento Humano

FORMACION ACADEMICA SI | NO CUAL
BACHILLER:
TECNICO O TECNOLOGO:
PREGRADO x Psicologa

POSGRADO (Especializacion,
Maestria, Doctorado):

Estudios complementarios ( Cursos,
capacitacion, diplomados,
seminarios, entre otros

Direccion estrategico del talento humano, Sistema de Gestion de Seguridad y
Salud en el trabajo, gerencia en sistemas integrados de salud, Liderazco
transformacional, Gestion de talento humano, Regimen de riesgos

laborales, Excel,

EXPERIENCIA LABORAL

Medisfarma; Lider Talento Humano Julio 2018 - Actual

Clinica Versalles, Coordinadora Gestion Humana Julio 2016 - Nov 2017

Transportadora la Prensa, Coordinadora Nac. De Seleccidon y Bienestar Abril 2014 - Mayo 2016

Transportadora Envia Profesional de Gestion Huamana Enero 2012 - Nobiembre 2013

CTA Ruta Solidaria Cooridinadora de Seleccion y Personal Nov 2010 Ene 2012

PERFIL DE CARGO

Auxiliar de Tesoreria

(Responder con lapicero, no se aceptan tachones, ni borrones)

IDENTIFICACION DEL CARGO

ADRIANA ISASA

NOMBRE DEL CARGO:

Auxiliar Tesoreria

CARGO JEFE INMEDIATO

Sub Gerente Financiero

DEPENDENCIA:

Gerencia

OBJETO DEL CARGO

Encargada de los pagos y gastos de la empresa.

FORMACION ACADEMICA SI | NO CUAL
BACHILLER:
TECNICO O TECNOLOGO: x Tecnico Contabilidad y Finanzas
PREGRADO

POSGRADO (Especializacion,
Maestria, Doctorado):

capacitacion, diplomados,

EXPERIENCIA LABORAL

Medisfarma; Auxiliar Cartera Abril 2017 - Actual

Artesanias y Viveros el Rosal, Auxiliar Cartera 2016 - 2016

Artesanias y Viveros el Rosal, Auxiliar Administrativa de Nomina 2016 - 2016




PERFIL DE CARGO

Lider de Inventario

(Responder con lapicero, no se aceptan tachones, ni borrones)

IDENTIFICACION DEL CARGO
NOMBRE: CRISTIAN GONZALEZ
NOMBRE DEL CARGO: Lider de Inventario
CARGO JEFE INMEDIATO Sub Gerente Administrativo
DEPENDENCIA: Gerencia
OBJETO DEL CARGO
Coordinar, dirigir y Auditar el proceso de inventarios de los puntos farmaceuticos

FORMACION ACADEMICA NO CUAL
BACHILLER:
TECNICO O TECNOLOGO: Tecnico en Sistemas
PREGRADO
POSGRADO (Especializacion,
Maestria, Doctorado):
Estudios complementarios ( Cursos,
capacitacion, diplomados,
seminarios, entre otros

EXPERIENCIA LABORAL

MedisFarma; Coordinador de Inventario Mayo 2016 - Actual

Clinica Medico Quirurgica Alvernia; Auxiliar Administrativo 2015-2015

Clinica Medico Quirurgica Alvernia; Tecnico en Sistemas 2014- 2014




PERFIL DE CARGO

Lider de Cartera

(Responder con lapicero, no se aceptan tachones, ni borrones)

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE: JULIAN AGUIRRE
NOMBRE DEL CARGO: Lider de Cartera
CARGO JEFE INMEDIATO Sub Gerencia Operativa
DEPENDENCIA: Gerencia

OBJETO DEL CARGO

ADMINISTRAR LA CARTERA DE CLIENTES E IMPLEMENTAR LOS PROCESOS DE RECAUDO DE LA EMPRESA A TRAVES DE LA

GENERACION Y ANALISIS DE LA INFORMACION, EL DESARROLLO DE LAS ACCIONES DE COBRANZA Y CREDITO QUE PERMITAN

MINIMIZAR EL RIESGO Y CUMPLIR CON LOS NIVELES DE CARTERA ESTABLECIDOS POR LA COMPANIA.

FORMACION ACADEMICA SI | NO CUAL
BACHILLER:
TECNICO O TECNOLOGO:
PREGRADO X Administracion de Empresas

POSGRADO (Especializacion,
Maestrin, Doctorado):

capacitacion, diplomados, x de la cartera
seminarios, entre otros

Estudios complementarios ( Cursos, Riesgo de Credito, Legislacion Laboral, Comercial, Calidad, Recaudo Efectivo

EXPERIENCIA LABORAL

Medisfarma Lider de Cartera Mayo 2018 - Actual

1BG - Ivan Botero Gomez Gerente Regional de Cartera 2017-2018

Camposanto Metropolitano Jefe de Cartera 2012-2017

Clinica Nuestra Sefiora del Rosario Jefe de Cartera 2009-2012

Fundacion Marina Director Comercial de Agencias de Palmira y Buga 20072009

Banco Popular Oficinista de Cartera y Libazas

FANALCA S.A Auxiliar tesoreria /Auxiliar Direccion de Negocios

PERFIL DE CARGO

Lider de Control Interno

(Responder con lapicero, no se aceptan tachones, ni borrones)

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE: JOSE LUIS RODRIGUEZ
NOMBRE DEL CARGO: Lider de Control Interno
CARGO JEFE INMEDIATO Sub Gerencia Operativa
DEPENDENCIA: Gerencia

OBJETO DEL CARGO

PLANEAR, DIRIGIRY AUDITAR LOS PROCESOS OPERATIVOS Y ADMINISTRATIVOS DE LA EMPRESA

FORMACION ACADEMICA SI | NO CUAL
BACHILLER:
TECNICO O TECNOLOGO:
PREGRADO X Contaduria Pablica

POSGRADO (Especializacion,
Maestria, Doctorado):

Estudios complementarios ( Cursos,
capacitacion, diplomados,
seminarios, entre otros

EXPERIENCIA LABORAL

Medisfarma Lider Contro Interno Junio 2018 - Actual

Quality Colombia s.a Consultor de implementacion 2011 - 2018

Reyb Asesores, Asistente de Contabilidad 2010 -2011




PERFIL DE CARGO

Lider de Drogueria

(Responder con lapicero, no se aceptan tachones, ni borrones)

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMERE: ANDREA ZULUAGA
NOMBRE DEL CARGO: Lider de Drogueria
CARGO JEFE INMEDIATO Sub Gerendcia Operativa
DEPENDENCIA: Gerencia

OBJETO DEL CARGO

PLANEAR Y DIRIGIR LOS PROCESOS OPERATIVOS Y ADMINISTRATIVOS DE LOS CENTROS FARMACEUTICOS

FORMACION ACADEMICA SI | NO CUAL

BACHILLER:

TECNICO O TECNOLOGO:

PREGRADO x Contaduria Pablica

POSGRADO (Especializacion,
Maestria, Doctorado):

capacitacion, diplomados, x Normas NIIF para pymes / Excel

EXPERIENCIA LABORAL

MedisFarma Lider de Droguerias Septiembre 2017- Actual

MedisFarma Lider de Inventarios 2017 - 2018

Ingenio Sancarlos; Analista de incapacidades y auxiliar de némina 2016-2017

Servinedix FJ / Sunidrogas; Responsable del drea administrativa y talento humano 2015-2016

Servinedix F) / Surtidrogas; Responsable del drea comercial 2014- 2015

Servinedix F) / Surtidrogas; Auxiliar contable y de cartera 2013 -2014

Drogas Rebarata; Auxiliar contable y de ventas 2010 -2013

PERFIL DE CARGO
Lider de Manager

(Responder con lapicero, no se aceptan tachones, ni borrones)

IDENTIFICACION DEL CARGO
NOMBRE: JESUS CASTANO
NOMBRE DEL CARGO: Lider de Manager
CARGO JEFE INMEDIATO Sub Gerencia Administrativa
DEPENDENCIA: Gerencia
OBJETO DEL CARGO

BRINDAR SOPORTE DE LAS DIFERENTES AREAS DE LA EMPRESA.

FORMACION ACADEMICA SI | NO CUAL
BACHILLER:
TECNICO O TECNOLOGO: X Tecnico en sistemas de informacion
PREGRADO

POSGRADO (Especializacion,
Maestria, Doctorado):

Estudios complementarios ( Cursos, )
capacitacion, diplomados, X Redes, Hadware, Software, Manager, impresoras

seminarios, entre otros

EXPERIENCIA LABORAL

Medisfarma Junio 2018- Actual

Super Giros; Analista de Biometria Septiembre 2016 - Junio 2018
Organizacion Rivas Urrea Hnos, Ltda; Tecnico en Sistemas




PERFIL DE CARGO

Lider de Sistemas

(Responder con lapicero, no se aceptan tachones, ni borrones)

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE: ALEXANDER CASTILLO
NOMBRE DEL CARGO: Lider de Sistemas
CARGO JEFE INMEDIATO Sub Gerencia Administrativa
DEPENDENCIA: Gerencia

OBJETO DEL CARGO

BRINDAR SOPORTE DE LAS REDES DE LA EMPRESA A TRAVES DEL MANTENIMIENTO DE SERVIDOR, ASEGURAR EL
FUNCIONAMIENTO ADECUADO DE LOS COMPUTADORES.

FORMACION ACADEMICA SI | NO CUAL
BACHILLER:
TECNICO O TECNOLOGO: X Tecnico en sistemas de informacion

PREGRADO

POSGRADO (Especializacion,
Maestria, Doctorado):

Estudios complementarios ( Cursos,

capacitacion, diplomados, Redes, Windows/ Servicer, Hadware, Mantenimiento de Computadores,
seminarios, entre otros Servidores, Base de Datos, Manager
EXPERIENCIA LABORAL

MedisFarma; Lider de Sistemas Enero 2017 - Actual
Instituto Colombiano Agropecuario Digitador Enero -Diciembres 2016
Distribuidora Megacomputo, Jefe de Departamento Enero 2010 junio 2011
Microtech Colombia; Tecnico en Sistemas Febrero 2008 - Enero 2010
I Quality Colombia; Jefe Hardware I

4. PLAN ORGANIZACIONAL Y ADMINISTRATIVO

Es de resaltar que los conceptos expuestos a continuacién, han sido modificados
a hoy, pues el esquema de trabajo ha cambiado frente a proveedores y vision del
negocio, todo enfocado dentro de un proceso de reorganizacién donde el objetivo
principal es honrar los compromisos financieros de todos los acreedores y
viabilizar la operacion.

Es importante anotar que la vision estratégica de la firma, debe cambiar totalmente
con base a sus nuevos ordenamientos y a los futuros de corto plazo, teniendo en
cuenta los factores externos e internos. Por esta razén, se deba hacer la claridad
que un escenario es la empresa por fuera de un proceso de reorganizacion y otro
muy diferente es; Esta misma empresa, dentro de un proceso concursal de los que
trata la Ley 1116.



Dicho la anterior, la empresa a través de su grupo de colaboradores, ha
redisefiado su vision estratégica, elaborando nuevamente su mision, vision y
objetivos de calidad; Ajustadas a las nuevas realidades y teniendo en cuenta la
inclusion al proceso de Ley al que recurre.

4.1
MISION

Medisfarma Sas, es un Depésito de medicamentos y cadena de droguerias que se
encuentran altamente comprometidos con el bienestar de los usuarios,
desarrollando el servicio farmacéutico independiente, responsable y ético,
garantizando la calidad, inocuidad y uso racional de los medicamentos e insumos
que proveemos, todo esto realizado a través de una adecuada atencion
personalizada que genera valor agregado a nuestra actividad y donde prima la
satisfaccion de nuestros clientes.

VISION

Para el aino 2020 Medisfarma Sas, sera una empresa con un alto crecimiento
sostenible que estara a la vanguardia regional y nacional en el mercado de
distribuidores de productos farmacéuticos e insumos medico/quirdrgicos,
reaccionando permanente y oportunamente las necesidades del mercado,
generando de esta forma, bienestar social con el suministro de mejores productos,
incorporacion de tecnologias avanzadas y alternativas de negocios que generen
valor a nuestro clientes externos e internos.

[ )
-

Medisfarma Sas, es un Depdsito de medicamentos y cadena de droguerias que se
encuentran altamente comprometidos con el bienestar de los usuarios,
desarrollando el servicio farmacéutico independiente, responsable y ético,
garantizando la calidad, inocuidad y uso racional de los medicamentos e insumos
que proveemos, todo esto realizado a través de una adecuada atencion
personalizada que genera valor agregado a nuestra actividad y acreedores; donde
prima la satisfaccién de nuestros clientes y el universo concursal.

Promueve el desarrollo de la comunidad en la que opera desde el ambito publico y

privado, buscando siempre la eficiencia y la eficacia en los indicadores
econdmicos, financieros y de resultados; tanto internos como externos.



Para el afno 2024 Medisfarma Sas, sera una empresa viable con un alto
crecimiento sostenible que estara a la vanguardia regional y nacional en el
mercado de distribuidores de productos farmacéuticos e insumos
medico/quirurgicos, reaccionando permanente y oportunamente las necesidades
del mercado, generando de esta forma, bienestar social con el suministro de
mejores productos, incorporacion de tecnologias avanzadas, cumplimiento en sus
compromisos y alternativas de negocios que generen valor a nuestro clientes
externos e internos.

5. OBJETIVOS.

Esta seccidn es de suprema importancia pues es esencial para el adecuado
desarrollo de un plan de negocios, pues consolida concreta y numéricamente,
como la empresa podra catapultar su viabilidad en el mediano y largo plazo,
mediante las propuestas comerciales, financieras y administrativas, que se
plantea:

La compaiia tiene planteadas varias alternativas de negocio, siendo el eje
principal de actuacion, la reestructuracion y el ajuste administrativo; viabilizando la
operacion con un crecimiento en ventas razonablemente creciente, SIN ampliar la
estructura comercial, administrativa, ni operacional; fortaleciendo los contratos
actuales, vigorizando el recaudo de la cartera y la rotacion del inventario en stock.

* Lograr la efectividad en todas las areas fundamentales de la organizacion,
conjugando la eficiencia y la eficacia en las tareas desarrolladas por los
lideres y sus grupos de trabajo. Para lo anterior, se ha estructurado una
herramienta de evaluacion por areas funcionales , con el objetivo se
identificar los errores y las deficiencias administrativas; lo que terminara en
el desarrollo de estrategias de mejoramiento por area que la sociedad
Medisfarma desarrollara con el tiempo, buscando la reorganizacion interna
y administrativa adecuada. Lo anterior, permitira también dentro del
principio de la circulacion de la comunicacion; canalizar los canales
comunicativos de la sociedad; pues se ha encontrado gran falencia en los
mismos, lo que ha generado en gran parte el problema de administracion
interna.



A diferencia de varias organizaciones a concursar, Medisfarma cuenta con
la capacidad instalada para cubrir un crecimiento importante, sin requerir
inversiones de impacto en la organizacion. Lo anterior, dado que la nueva
vision estratégica de la sociedad, es incrementar las ventas a traves de los
mismos canales de distribucion, SIN aperturas mas puntos y con un re
ajuste de la fuerza de ventas.

Una decision estratégica fundamental de impacto en la organizacion y la
estructura financiera interna, es el reajuste del personal y la fuerza de mano
de obra; pues se ha realizado un estudio de cargos y tareas, encontrando
que la situacion coyuntural de la sociedad a concursar, permite ajustar
(simplificar) 30 cargos a nivel nacional; lo que permitira volver mas eficiente
la gestidn y disminuir la carga prestacional y administrativa de Medisfarma.

Realizacion de Inventario en Stock, sin rotacion. La presente, es una
estrategia de recuperacion de impacto. La idea que tiene la sociedad es,
realizar una campafa agresiva de venta, bajo los mismos canales de
distribucion (adicionando la venta via web) y personal, con precios bajos y
promociones por cantidad; con la que cuenta realizar cerca del 60% del
inventario en stock sin rotacion, estimado en su 100% en mil quinientos
millones de pesos. La anterior estrategia, tendra un tiempo aproximado de
implementacion, desarrollo y ejecucion completa, en aproximadamente 12
meses; dado a que se debe tener en cuenta las fechas de vencimiento de
los productos, que cuando perecen, representa perdida directa para
Medisfarma.

Dentro de la estrategia de ajuste de la carga administrativa y prestacional,
también se tiene planeado, cerrar algunos de los puntos (posiblemente 3 o
4, dependiendo del ciclo de efectivo) con menor facturacién dentro del
territorio nacional. Para lo anterior, la sociedad inicio una estrategia de
seguimiento en venta y movimiento de posicionamiento de los puntos de
venta directo, para que en el primer trimestre del afio 2019, se inicie el afio
con los puntos de venta definitivos que permitan la consecucion de la nueva
vision estrategia de la firma.

Una estrategia de facturacion que permitira incrementar el rubro de
ingresos, es la re negociacion de las tarifas pactadas con las instituciones.
Esto ya se inicio y la empresa esta ajustando los precios y tarifas que se
tienen programadas con las entidades. Lo anterior, se realizara de manera
lenta y comercialmente viable para no ir en contra de la fidelizacion con el
cliente .



* Una decision estratégica importante que se viene desarrollando con
esfuerzo, dedicacion y alta ejecucion; es la renegociacion con los
proveedores estratégicos. Los proveedores ya han iniciado a otorgar
beneficios comerciales y financieros para la sociedad Medisfarma, como
muestra del compromiso social y comercial que desempefia la misma.
Algunos de los proveedores mas importantes, han iniciado con el apoyo de
la estrategia, difiriendo los pagos con plazos importantes y despachando
hasta el 80% del inventario facturado; lo que permitira contar con el
inventario necesario para su efectiva rotacion y contar con un ciclo de
efectivo positivo para el desarrollo normal de la estructura.

* Una vez estabilizada la operacion comercial y financiera de la organizacion,
una estrategia de negocio que tiene planeada la misma y que se analiza
con un buen entorno la implementacion de la precitada y que aun mas; ya
se han iniciado contactos para la implementacion de la misma; es la
apertura de una IPC para pacientes en casa (homecare). La idea seria, que
con la infraestructura y la capacidad instalada actual, ofrecer un servicio
personalizado, donde integre verticalmente la operacion y se conjugue la
experiencia, los insumos Yy la infraestructura para el desarrollo de la misma.
La idea inicial, seria la apertura de una sede en Bogota y otra sede en la
ciudad de Medellin. Medisfarma Sas, cuenta con una ventaja importante y
es que ya posee también la capacidad instalada completa para el
desarrollo e implementacion de la precitada estrategia, que de acuerdo a la
vision estratégica y de planeacion; iniciaria a partir del afio 3.

En aspectos un poco mas generales, los cambios que se plantean y se
deberan realizar para viabilizar la operacién son:
A. Comerciales:

1. Contacto comercial (via pagina web concretamente, como nueva estrategia
de comunicacion) y Sistemas de contratacion.

2. Politicas de recaudo de cartera
3. Politica de precios.

4. Atencion directa (Personalizado). Seguimiento a la capacitacion del grupo
colaborador.

5. Clientes recurrentes (Fidelizados —-REDITUABLES)



6. Estimulo por consumos y desarrollo de valor agregado. (Compra y
utilizacién de los servicios).

7. Asistencia constante a ferias del sector.

B- Administrativos:

1. Nuevo manejo de la parte logistica y de comunicacion de la firma.

2. Capacitacion constante de los colaboradores del area administrativa y de
logistica.

3. Seguimiento constante a los indicadores resultantes de los estados
financieros.

4. Seguimiento constante a la cartera de la actividad.

5. Busqueda de proveedores estratégicos con nuevos e innovadores productos
e insumos.

6. PLAN FINANCIERO Y ECONOMICO

6.1 . Analisis de los supuestos y puntos financieros de la proyeccion
financiera.

Analizando el flujo de caja proyectado de la sociedad, anexo al presente plan de
negocios, podemos analizar que hay algunos periodos (2018-2023) donde la
operacion de CAJA, sera negativa, pero que recogera la estructura basica de la
operacion, de tal forma que para el afio 2023 que ya se han iniciado los pagos a
los acreedores y por los resultantes de caja finales anteriores, se podra estabilizar
la operacion, en las condiciones planteadas en la presente solicitud.

La operatividad de la caja en los periodos 2018, 2022, 2023, 2025, 2026 y 2028,
se denota como negativa para cada uno de esos periodos, sin embargo, por los
beneficios que traeran, las nuevas condiciones a negociar y la consecucion de la
nueva vision estratégica, los saldos positivos anteriores, permitiran viabilizar la
operacion, tanto para el periodo analizado como para el largo plazo proyectado.

Analizando los crecimientos en ventas, teniendo en cuenta el comportamiento
histérico de las mismas, podemos observar indices de crecimiento muy ajustados
a la realidad y que permiten mantener un crecimiento constante, Real y totalmente
viable y consecuente:



2018 2019 2020 2021 2022

0% 3% 4% 4% 5%
0% 4% 5% 5% 6%

Tal como se menciono en los objetivos estratégicos, se realizaran varios ajustes al
impacto y a la carga administrativa, principalmente por el concepto de nomina,
para el resto del afo 2018, lo que permitira modificar la estructura financiara y
generar un aporte a la viabilidad operativa de la sociedad Medisfarma. La
reduccion para el afio 2018, se ha planeado de la siguiente forma y que se
encuentra en total congruencia con la proyeccién financiera:

oct-18 nov-18 dic-18
Reducciéon de Gastos 10% 8% 5%

Respecto a los indices de rotacion y de ciclo de efectivo, se analiza y se tiene en
cuenta para las proyecciones, los nuevos ciclos teniendo en cuenta las tarifas a
estructurar por parte de la gerencia. Lo anterior, se enfoca a que por la inclusion
en el proceso, se espera que algunos proveedores solo permitan realizar comprar
de contado, pero aumentara la posibilidad de ganar descuentos por pronto pago,
efecto que debera aportar al margen de contribucion de la sociedad.

6.2 Formas de financiacion

Al estar dentro de un proceso concursal, la consecucidn de recursos frescos con la
entidades bancarias se hara mas dificil con tendencia a nulas. Una de las ventajas
de la firma es que su actividad comercial, le permite generar rubros operativos
para atender su gasto financiero y costeo, Esto, sumado a los periodos de gracia
que se logren pactar con los acreedores y la disminucion de la carga financiera por
la disminucion en las cuotas de amortizacién a capital e interés; la empresa podra
financiar sus proyectos financieros, resaltando que la mas inmediata y viable es la
de recursos propios por generacion interna; enfocado en el recaudo de la cartera,
relacionado con los entes de salud mencionados.



De igual forma se recalcan;
4+ - Recursos propios.
4+ - Proveedores y clientes nuevos con nuevas tarifas de compra.
4+ - Alianzas estratégicas.
4+ . Flujo de Caja a corto plazo por recaudo exhaustivo de la cartera.

7. Ventaja competitiva.

La ventaja competitiva frente a la competencia se basa principalmente en:

<

Calidad y
valores
agregados

VENTAJAS
COMPETITIVAS

Amplio
portafolio

Experiencia
de mas de
Altamente 13 anos
capacitad

Personal

Infraestructura
tecnica

8. Inversiones requeridas.

Como ya se dijo anteriormente, gracias a la infraestructura que ciment6 la
organizacion con el tiempo y sus resultantes de caja en el anterior enfoque
comercial respecto a la alianza; se idera que dentro de los proximo 4 o 5 ainos, si
las condiciones de mercado no cambian, la sociedad no requiere hacer grandes



inversiones; pues su estructura es ampliamente suficiente para los crecimientos
que se proponen.

9. Mercadeo.

9.1MERCADO OBJETIVO PRIMARIO

Sector institucional. Empresas de importante tamafio. Personas Juridicas Por lo
general. Empresas prestadoras de servicios de salud.

9,2MERCADO OBJETIVO SECUNDARIO

Sector privado. Cliente final, a traves del canal de distribucion Droguerias,

9.3JUSTIFICACION DEL MERCADO OBJETIVO,

La descripcion del mercado por las variables descritas enmarca el potencial de la
demanda real de consumidores. Mientras el mercado objetivo primario, es de
volumenes mas grandes y cifras mas intersantes, el mercado objetivo secundario
genera lo que se podria llamar como capital de trabajo a corto plazo,
posicionamiento en el mercado y cobertura a nivel nacional.

10. Analisis del Consumidor / Cliente: perfil del consumidor;

/ N

Enfocado a Enfocado a
MERCADO MERCADO
INSTITUCIONAL. PARTICULAR.

Donde se encuentran Donde se encuentran



Cliente final.
Venta directa
mediante
Droguerias.

Por ejemplo el SENA
Saludcoop EPS
Droservicio.

Eve distribuciones.
Epsifarma.

Positiva Sa.
Coemsanar.

Cruz Blanca Eps.
Cafesalud.
Famisanar.

11. Analisis de Clientes

Como es posible detallar en el listado anterior , la compafia tiene un numero de
clientes importantes con gran experiencia y existencia en el mercado, Pues son
algunas; las diferentes empresas prestadoras de salud, mas importantes del pais.

12. QUIENES INCIDEN / INFLUYEN EN LA COMPRA (RITUAL DE COMPRA);
ACEPTACION DEL PRODUCTO

12.1Para el mercado institucional

A traves de las licitaciones. Departamento de adjudicaciones. Jefes de Compras
de las diferentes entidades.

12.2 Para El sector particular y ventas al de tal.

El consumidor (cliente) final. Lo hace a traves de las droguerias.

12.3 FACTORES QUE PUEDEN AFECTAR EL CONSUMO

% En lo fundamental, el nivel de desempleo y el desarrollo econdmico de la
region.

% Detrimento de la Seguridad.

% Inestabilidad politica.

0

0



>

% Deterioro en el sector Salud.
% Politicas de gobierno a la construccion.

L)

0

13. ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

A continuacién anexamos los principales competidores que tiene la firma, donde
cabe destacar que la comparfia se resalta por su calidad, generacién de valor
agregado, posicionamiento en el sector y la calidad de las relaciones sociales de
su grupo emprendedor; llevandola a ser la empresa numero 1 en la region, del
sector en el que se desenvuelve y una de las 50 mas importantes del territorio
nacional.

- EVE DISTRIBUCIONES.
-  AUDIFARMA.

- FARMACENTER

- DISFARMA.

-  PHARMASAN.

-  MEDIVALLE.

-  EPSIFARMA.

- COHAN.

14. Marketing Mix:

14.1 Estrategia de Producto:

Producto con precios competitivos, generando valor agregado y nuevas
tendencias técnicas y tecnoldgicas a la operacion de comercializacion y llegada al
consumidor final.

14.2 Estrategia de Precio
Las estras Estrategias y herramientas de la compafia, consisten en fijar un precio

inicial (tarifas) con base a la competencia y los estudios realizados; para
conseguir una penetracion eficiente y competitiva.

14.3 Estrategia de Plaza

Seguir cubriendo el territorio nacional, con los mismos puntos de venta y
aumentando los contratos institucionales.

14.4 Estrategias de Publicidad y Divulgacién



Medisfarma, para cada segmento realizara una estrategia de promocion.

- Visitas a los clientes actuales y los distintos puntos de distribucion
para realizar seguimiento y control.

- Visitar a Empresas prestadoras de servicios de salud.

- Estimular las ventas de productos establecidos.

- Ayudar en la etapa de lanzamiento de los diferentes productos.

- Dar a conocer los cambios en los productos existentes.

- Aumentar las ventas en Epocas criticas:

- Premios

- Cupones

- Concursos sorteos

- Crear la pagina web .

- Alianzas con inmobiliarias y marketing digital.

15. MATRIZ DE RIESGO Y HERRAMIENTA DE DIAGNOSTICO EMPRESARIAL
Y EVALUACION DEL RIESGO.

De igual forma, la empresa direccionada por su grupo directivo gerencial, ha
estructurado una matriz de riesgo Y una herramienta de diagnostico empresarial y
evaluacion del riesgo; que permiten analizar los escenarios de participacion
administrativa y evaluar como se encuentra frente a sus competidores.

Estas herramientas, también permiten analizar los posibles riesgos en los que la
organizacion podria incurrir y a su vez, las posibles soluciones en caso de ser
materializadas, como muestra de compromiso y responsabilidad ante cualquier
eventualidad de riesgo administrativo, lo que se manejara de forma interna con los
diferentes planes de accion, segun el caso presentado dentro del periodo
analizado.

MATRIZ DE RIESGO
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HERRAMIENTA DE DIAGNOSTICO EMPRESARIAL Y EVALUACION DEL
RIESGO.

Evaluacion Actitud al Cambio.

Guia de evaluacién de actitud al cambio en la gerencia

Esta guia permite evaluar algunos aspectos relacionados con el cambio empresarial, la forma de asumir estos
cambios a nivel organizacional y estructural, asi como la rigidez o flexibilidad de la organizacién para adaptarse a las

necesiades de un mundo globalizado

TEMA CRITERIO PONDERACION | CALIFICACION PORCENTAJE
(Califique de 1 a...)
CULTURA
1 Organizacion de la empresa |La organizacién de la empresa 10 3 30%
y niveles de decision. estd definida en pocos niveles de
decision, pero no esta centralizado
el poder.
2 Organizacion por procesos. |La organizacion de la empresa se 20 6 30%

divide por procesos y por areas de
trabajo claves, mas que por
niveles de autoridad.

3 Procedimientos. La empresa  cuenta con 10 2 20%
procedimientos organizados para
las pricipales actividades que
desarrolla y se revisan como parte
de un mejoramiento continuo

4 Trabajo en equipo 0 en Se conforman equipos de trabajo 20 9 45%
grupos. multifuncionales para trabajar en
proyectos  especiales y de
mejoramiento
5 Definicion de metasy Las metas y los objetivos de 20 9 45%
recompensas. trabajo, asi como las
recompensas motivan el

cecimiento personal y profesional
a nivel individual, del equipo y de

la empresa
6 Medicion de resultados e |La empresa evalua 20 9 45%
indicadores de gestion. constantemente los resultados de

sus actividades, analiza y define|
acciones de mejoramiento o
recompensa con base en estos
resultados.

Cfswom 1 T —w [ w1




VISION TECNICA

12

Innovacion de procesos.

Se fomenta el interés por nuevas
tecnologias, se investiga, se
participa en ferias y en eventos del
sector dentro de un programa|
organizado segln las expectativas
de crecimiento 0 mejormaiento en
la empresa.

10

20%

13

Metas y asignacion de
recursos.

Se cuenta con una partida
predeterminada para investigacion
y desarrollo y en general
actividades que ayuden en la
mejora de los procesos.

10

20%

14

Mejoramiento continuo y
capacitacion de los
colaboradores.

Se fomenta el mejoramiento
continuo como parte del trabajo
diario y se tiene un programa de
capacitacion y apoyo en el
desarrollo técnico de la empresa.

10

30%

15

Medicion de resultades e
indicadores de gestion.

Se han generadc metas e
incentivos relacionados con la
mejoras en el nivel de
productividad de la empresa, lo
que motiva el desarrollo de
nuevos procesos, y se definen los
indicadores de gestion.

Evaluacion por Areas:

10

30%

25%

36%




CRITERIO

RANGO
(Califique de 1 a...)

CALIFICACION

PORCENTAJE

GERENCIA DE LA EMPRESA

Liderazgo.

La gerencia de la empresa ha liderado los
procesos de cambio y cuenta con el
apoyo de su grupo para implementar el
cambio que se requiere.

40%

Credibilidad ante
proveedores.

La gerencia de la empresa posee|
capacidad de negociacidn, tiene
credibilidad en el mercado y se considera
una persona confiable y seria en el medio.

15

40%

Entusiasmo y dinamismo.

El empresario representa la fuerza de
cambio en la empresa y posee el
convencimiento necesano para ejercer €l
Proceso.

10

70%

Toma de decisiones.

La gerencia de la empresa tiene un
proceso definido de toma de decisiones,
participativo y firme.

100%

Formacion académica e
interés en las técnicas

administrativas modernas.

El empresario posee la formacion
académica necesaria para competir, se
mantiene  actualizada, participa en
cursos, lo que le permite tener una mente
abierta para implementar cambios en la
empresa.

10

40%

Conocimiento del negocio,

La gerencia de la empresa posee el|
conecimiento técnico del negocio, posee
el know how, y los aspectos de

diferenciacion en el mercado.

10

40%

Vision del negocio.

La gerencia de la empresa cuenta con la
experiencia y el conocimiento del negocio,
su entomo, identifica las causas de los
cambios en los Ultimos afos, y percibe lo
que debe hacer para mantenerse en el
mercado.

10

80%

Liderazgo.

La empresa cuenta con directivos que
imprimen  dindmica por sus altas
competencias como  emprendedores,
lideres y ejecutores. Los jefes, en general,
son formadores de su gente y animan al
cumplimiento de la misidn. La direccidn se
realiza en equipo.

10

60%

Plan de remplazo.

El gerente de la empresa puede ser
remplazado facimente, y la supervivencia
de la empresa no depende (nicamente de
él

100%

10

Empresas familiares.

Sé tiene definido un protocolo familiar que
permite tener los papeles definidos y
establecer un cddigo de conducta.

15

53%

TOTAL

100

57

57%




RECURSOS HUMANOS

Contratacion.

La contratacion y los pagos laborales estan
dentro la legistacion laboral y de sequridad
social,

15

53%

Segunidad socil.

Se cumplen los requisitos de afiliacin a EPS,
ARP, pensiones y otros que la empresa
requiere.

15

10

67%

Beneficios extralegales.

Los beneficios  adicionales con los
trabajadores comesponden 2 acuerdos y
pactos con los empleados o con sindicatos, y|
se pueden cumplr.

10

90%

Escala salanal.

Existe una escala salarial definida y es acorde

oon los gastos y presupuesto de la empresa.

10

50%

Relaciones con los empleados,
sindicatos, pactos colectivos,
eloélera.

Las relaciones con los  empleados,
(sindicatos, pacios, etoétera) no afectan el
correcto desarrollo de fa empresa, se logran
acuerdos justos y N0 son una carga para la
empresa.

10

60%

Capacitacion del recurso

humano.

Se cuenta con el personal idoneo para
desamollar las labores que requiere cada
Cargo.

100%

Capacitacion del recurso

humano.

Se tenen previsios programas  de
capacitacion que ayuden a mejorar el
personal de la empresa, y se adapten mejor a
los programas de reestuciuracion de la
empresa.

10

50%

Motvacion,

Se observa una alta motivacion de los
empleados porque estan alineados con la
mision y las eslrategias de la empresa; existe
trabajo en equipo.

100%

Estructura organizacional.

La empresa tene wuna estruciura
organizacional definida con base en su
mision, su visién y las estrategias; existe un
mapa de procesos  organizacionales,
definicidn de puestos de trabajo, cargos y sus
perfiles ocupacionales, y sus funciones y
responsabiidades estan claramente definidas.

10

60%

Area de recursos humangs.

El area de recursos humanos funciona comof
interlocutor entre la gerencia y sus jefes y los

subaliemos, y ésta es su mano derecha.

10

60%

TOTAL

100

65

65%




Iﬂlumadénmodsloo

Los estados inancercs se encuentran al dia y
56 cuenta con ka nformaciin necesaria para
@l analisis financiero.

10

60%

Presupuesios y melas.

La empresa cuenta con presupuestos)
completos y organizados, que defnen las
metas y los compromisos de las dreas,

Definicion del presupuesto.

10

50%

aspecialmente las del drea de ventas.

El presupuesio es definido sobre la base oe
105 ©ost0s y gastos programados y segun el
volumen de ventas esperado.

10

50%

Seguimiento de presupuesios.

Existe un control en cada areas, de su
uesloyumnplo

15

20%

Provision del Presupuesio.

presup P un
panorama real y tiene en cuenta las
variaciones del entomo que lo pueden afectar
y existe un plan de cc

Analisis oe COSI0S5 y gastos,

Se cuenta con 1a INfOrMAcIoN NeCesana para
analizar la distribucion de costos y gastos de
la empresa, con el fin de identificar las
positles opciones de reduccion para el

10

50%

Manejo de la cartera.

lE de reestr én.

xiste una politica ce manejo de cartera, y se
tenen 1as provisiones correspondientes, y se
puede definir cudl cartera es reaimente

10

0%

y cual no.

Manejo de Indicadores de
Qesion,

La empresa ha defindo ndicacores ce
gestion y se puede establecer una meta clara

an el proceso de reestructuracion.

10

40%

Compromisos tnbutanos.,

La empresa mantiene al dia la informacion
sobre sus compromisos tributarios, y existen
las provisiones para cumplir  eslos

10

50%

10

La P ! al dia la informacion)

sobm SUS COMProMisos sus proveedores.

10

60%

n

P ha definido acuerdos con los
pmdotos. en los que puede mantener la
produccidon  constante y manejar  mejores
Precios.

60%

12

La empresa mantiene credibiicad y confianza
de sus proveedores, y es facl conseguir
acuerdos para ka reestructurackdn,

10

50%

13

Compromisos con 108 SOCios,

La emprasa mantiene credibilicad yconfianza
de sus socios y éslos esldn dspuestos a
contribuir en el proceso de reestructuracidn.

10

80%

14

Compromisos financieros.

La empresa cuenta con la informacion

r de sus comp!
ha proyectado un plan de pagos.

financi yl

10

50%

Compromisos financiercs.

La empresa mantiene 1 credibildad y
confianza de la banca y de las dad
financleras en general, y éstas han pensado|
an sus relacones a largo plazo, lo que)

Manejo de inventanos.

10

60%

Igﬁ una ficil reestructuracdn de la deuda.
iste un conl inventanos que permite
Identdicar su verdadero valor y define el grado
de ob ia de éstos

15

40%

Manejo de la némina,

Se han do las medidas 1 a8 para
tener una ndmina de con las idad

de la emprasa y con su capacidad productiva
y comercial.

15

33%

'Rentablidad del Negocio.

Existe un esquema para evaluar |8
rentabilidad global del

10

50%

[Rentablidad de 108 productos.

NOQOCH.
Se conoca la rentabiidad de cada producto, y
S0 puedean tomar decisiones sobre el futuro de

Manejo de inversiones.

10

50%

los productos y las acciones comerciales.

La empresa % VISUMIZAG0 Otras OpCIones 0o
inversion, con el fin de mejorar la rentabdidad
de la empresa y disminuir el riesgo financiero

0%

TOTAL

200

99

50%




SISTEMAS DE INFORMACION Y COMUNICACION

Sistema de informacion

Estructura del sistema.

Se cuenta con una infraestructura adecuada|
para eltamano dela empresa, que permite el
mangjo de la informacidn comin a las

diferentes dreas que lo requieren.

15

47%

Diseno del sistema.

El sistema ha sido disenado con base en las
necesidades de las diferentes areas de la
empresa y tiene una proyeccidn a largo plazo.

15

47%

Areas sistematizadas.

La empresa cuenta con un sistema que
permite las funciones basicas, como son la
contabilidad, el control de inventarios de
materia prima y producto teminado, control
de facturacion y despachos, y control de
cartera.

10

70%

Personal involucrado.

El sistema trabaja con el minimo personal, y
se trata de integrar a ks responsables dentro
del proceso de entrada y manejo de la
informacidn. No se requiere un grupo laboral
sobredimensionado para mantener el sistema.
Se puede mantener el sistema dentro del
proceso de reestructuracidn,

10

70%

Segundad del sistema.

La empresa cuenta con la organizacion para
garantizar la seguridad en el manejo de
informacidn, evitando fugas de informacion,
pérdidas por fallas en el sistema, 0 por robo.

15

47%

Seguridad ded sistema.

El sistema cuenta con un mapa de acoeso
restingido para las diferentes personas
encargadas de alimentar y manejar el sistema
en general.

10

80%

Reportes del sistema,

Los informes que genera el sistema son
oportunos  confiables y acorde con las
necesidades de cada area.

10

50%

Sistemas de comunicacion

Sistema de telefonia.

La empresa cuenta con un sistema de
telefonia adecuado a su funcién de servicio y.

atencion intema y extema (no implica un
costo elevado y es razonable el costo de este
SErVicio).

15

40%

ry

Sistemas de fax, correo
electronico, efcétera.

Cuenta con el servicio de fax, comeo
electronico y se ha evaluado su uso de forma
razonable, y existe conciencia del manejo que
se debe dar.

15

10

67%

10 |Sistemas de comunicacion

interna y de seguridad.

Los sistemas de comunicacidn interna y de
sequridad son adecuados y tienen un costo

razonable para las exigencias de la empresa.

15

10

67%

TOTAL

130

74

57%




SITUACION LEGAL DE LA EMPRESA

Refaciones con aocionistas y
50ck0s de la empresa,

L2 situacion de I2 empresa frente 3 sus socios
y accionistas s clara y no hay situaciones
imegulares que pongan en riesgo el acuerdo
de reestructuraciin,

15

15

100%

Poderes otorgados y
lim#aciones de la gerencia.

El mangjo de poderes y delegacon de
responsabiidades y la toma de decisiones
son claros a nivel gerencial y se han tenido en
cuenta para noincurrir en inhablidades en la
definicion del acuerdo.

15

14

93%

Embargo y reclamos sobre
propiedades de la empresa.

Se conoce la situacdn de embargos de la
empresa, los términos y compromisos, y se
han tenido en cuenta para el proceso def
regstructuracion.

15

13

87%

Documentacion sobre los
activos.

La documentaciin sobre los aciivos de la
empresa  esla  organizada  (escrituras,
contratos de propiedad, pagos  sobre
hipotecas, pagarés, etoétera).

10

0%

Licencias de funcionamiento.

Las licencias de funcionamiento, permisos
municipales, efcétera, estan al dia y cumplen
|as normas exigiias.

10

67%

Contratos de amendamiento y
ofros.

Los contratos de arrendamientos y ofros se
encuentran dentro de las normas, no son un
obstdculo  dentro del proceso  de
reestructuracion.

10

80%

Patentes y marcas comerciales.

Las patentes y marcas comerciales estan
debidamente registradas.

100%

Procesos o demandas en curso.

Se conoce la situacitn de juicios que tenga la
empresa y que puedan ser un obstaculo para
el acuerdo.

10

10

100%

Convenios colectivos.

Los convenios colectvos, pactos 0
negociaciones con el sindicato, no afectan la
situacidn de operatividad de la empresa.

10

10

100%

10

Sequros.

La empresa cuenta con polizas y seguros que

garantizan un respaldo ante contingencias.

10

10

100%

TOTAL

115

102

89%




AREA DE PRODUCCION

PROCESOS PRODUCTIVOS

Disefo del proceso.

Los procesos productvos son acordes con losl
requenmiento técnicos y normas para la
fabricacion de producto.

12

[Proceso y requenmientos de
producto.

Estandarizacion del proceso.

La secuencia productiva esta definida seguni
la necesidades y los requerimientos definidos
¢l disefo del producto.

10

El proceso de produccion cuenta con un nivel
de estandarnizacion y modularidad que facia
y agiliza su produccidn.

10

Ventaja competitiva en
maquinaria y tecnologia.

herramientas adecuadas para el procesos!
productivo y existe una ventaja compelitiva
aceptable.

Se cuenta con la maquinara vy lasl

10

Optimizacidn del proceso
productivo,

Las operacones de produccion  estan

adecuadamente disefiadas para maximizar la

eficiencia en uso de maquinaria, materiales y
al.

10

Disefo del producto.

El producto cumple los requisitos de
ergonomia, resistencia, funcidn, etcétera
dentro de las nomas nacionales e
intemacionales existentes

15

15

100%

Diferenciacion e innovacion,

£l producio cuenta con una idenlidad y se|
diferencia claramente de otres similares en el
mercado.

15

13

87%

Compeliividad.

Se investiga sobre las tendencias mundiales
de desarrollo de productos similares, y el|
producto se desarrolla a partir de las
necesidades del mercado.

10

Identidad y dderenciacion,

€l produclo tiene caraclerisicas que 10
identifican con la imagen corporativa de la
empresa en sus diferentes presentaciones.

10

[Precio, calidad y diseno.

El preco del producto es adecuado a lal
calidad y disefio que se ofrece.

10

g

Politica de desarrolio.

Existe una politica definida para el desarrollo
constante y mejoramiento continuo de los|
uctos

10

g

[ Planeacion de 1a produccion,

| pfocesé de planeacion de la produccion, se
basa en los requenmientos del drea de ventas
y existe una constante comunicacion que los
revisa y ajusia segun las necesidades del
mercado.

10

70%

'ﬁamaclon de suministro de
materiades, mano de obra,
maquinaria y otros.

£l proceso de planeacon o6 1a produccion
prevé todos los elementos como maquinana,
mano de obra y malerias primas, etcélera,
para el buen desarrollo del proceso)

UCAivO,

10

70%

Programacion de la produccion,

El programa de produccion se basa en los
requerimientos de ventas y permite un
cumplimento minimo del 70% de las érdenes.

15

53%

Proceso de compra de matenas
primas.

Existen critenos formales de compra de

matorias pimas; |a empresa ovalia mélodos

alternos de compra y financlacion de matenas
s,

15

10

67%

Proceso de compra de matenas
primas.

0 resultsdo  de  negociaciones  con
proveedores so han programado entregas de
matonas primas para mantener los niveles de
Wentano minimos.

10

70%




Capacidad de produccidn.

Se conoce la capacidad de produccion y sus
limites, asi como estrategias para ampliaria si
S NEeCcesano.

15

10

67%

Capacidad de produccion

La capacidad de produccion permite entregari
los pedidos de manera oportuna, eficiente y
con la calidad requerida.

10

70%

Control de produccion.

El control de la produccion permite conocer el
estado de avance de las Ordenes de
produccion en cualquier momento y tomar las
acciones  comeclivas  necesanas, para
cumplirle al cliente.

60%

Control Ge producaion.

El control de la produccion permite evaluar la
eficacia y el buen manejo de los recursos
utilizados.

10

60%

Mantenimsento de la maquinaria,
equipo e instalaciones.

Se realiza un programa de mantenimiento
preventivo y comectivo programado, de tal
forma que se eviten paradas de produccion
innecesarias.

10

50%

Mantenimeento de la maquinana,
equipo e instalaciones.

£l costo del mantenimiento es adecuado para
el proceso productivo (no supera el 5% de los
costos de produccidn, si la empresa esta muy
tecnificada; este valor no debe superar el
10%).

15

10

67%

Instalaciones.

La infraestructura e instalaciones de la planta
son adecuadas para el proceso productivo,
cuenta con servicios plblicos y con los

requerimientos técnicos del procaso.

10

90%

Delimitacion del espacio.

Es espacio de produccion esta delimitado y se
identifican las areas de proceso, circulacidn y

almacenamiento requendas.

80%

Espacio de produccitn.

El espacio definido para el proceso productivo
es suficiente y permite el buen desamollo de
las operaciones.

100%

Espacio de almacenamiento.

Los  espacios  definidos para el
almacenamiento de las materias primas,
productos en proceso y terminados, son|
adecuados y evilan deterioro, pérdidas, ¥
desorden en la planta,

10

90%




CALIDAD, NORMALIZACION Y CERTIFICACION

Politicas de calidad. La politica de calidad estd definida y]
i 10 5 50%
divuigada en la empresa.
Control de materias primas. Estan establecdos e implementados los|
controles de materias primas, y existen 10 5 50%
evidencias de estos controles,
Control de procesos de El sistema de calidad cuenta con los controles
produccién. ) _—
necesano para identificar y medir defectos y 10 5 50%
SUS causas en los procesos de produccion.
Documentacion del control de | Los resultados de las inspecciones y ensayos
calidad. .
son documentados segin las normas y
L 10 5 50%
cubren desde la llegada de materia prima
hasta el despacho del producto.
Trazabilidad del producto. Los productos terminados estan identificados
15 5 33%
y se puede establecer su trazabilidad.
Sistema de despachos. La empresa cuenta con un sistema confiable
que garantiza que &l producto llegue al cliente 10 8 80%
en las condiciones requeridas.
Servicio posventa. La empresa cuenta con un canal para conocer
el nivel de satisfaccion del cliente, lo
, 10 5 50%
documenta y tomas acciones con base en el
analisis de la documentacidn.
Divulgacion del sistema. Los procedimientos de control de calidad
estan documentados y divulgados entre los 15 6 40%
responsables y ejecutores
Homologacion de normasde  [Las normas de calidad utilizadas en la
calidad. empresa coresponden a las normas 10 7 70%
establecidas por el sector
Nommas y exigencias sanitanas, |La empresa cumple las normas y exigencias 10 8 80%
sanitarias.
Normas y exigencias ecoldgicas |La empresa cumple 1as normas y exigencias
y de madio anbients. ecoldgicas y de medio ambiente, respecto al
10 8 80%

uso de materias pnmas, manejo de
deshechos contaminantes, etcétera,

TOTAL

400

276

69%




AREA COMERCIAL

PLAN COMERCIAL

Plan de mercadeo.
Politicas.

El drea comercal cuenta con un plan de
mercadeo, que incluye las politicas de ventas

y las estrategias comerciales anualmente.

15

47%

Plan de mercadeo.
Contenido.

Los  objetivos, politicas, estrategias)
comerciales, presupuesto de ventas y
publicidad, asi como precios, formas de pago,
plazos, eloétera, estan definidos con base en
el conocimiento del mercado, de sus clientes,
y Su competencia,

15

60%

Plan de mercadeo.
Metas de ventas,

El plan de mercadeo define daramente las
metas de ventas para el equipo comercial,

existe compromiso y son realizables.

15

47%

Equipo de ventas.

Se cuenta con un equipo de ventas iddneo,
capacitado y motvado para responder ante
las exigencias de mercado y del nuevo reto de
la empresa en el programa de

reestructuracion

15

60%

Control de ventas

La empresa confrola su equipo de venlas,
respecto al cumpliméento de objetivos y
cuolas de ventas, recaudo de cartera y
clientes nuevos.

15

60%

Conocimiento del mercado.

El equipo de la empresa conoce el mercado y
tiene la capacitacién comercial y técnica para

vender el producto.

10

60%

Informacién del mercado,

El area comercial cuenta con 1a informacon
necesana de sus clentes y de la
competencia, y evalla aspectos del
participacion, estrategias, precios, ubicacion y
cubrimiento.

10

60%

Apoyos comerciales,
Puntos de venta,

Los puntos de venta propios y otros canales
de distribucion son manejados dentro de la
eslrategia comercial, y cuentan con una
buena imagen, acorde con los requerimientos
del mercado.

15

10

67%

Apoyos comerciales.
Material publicitario.

Se cuenta con matenal publcitario y
promocional acorde con el nicho de mercado
y la imagen del producto.

15

47%

Apoyos comerciales.
Material pubkcitario.

El costo de matenal publictano no supera el
10% del costo de ventas.

15

53%

Competencia

La empresa conoce a fondo su competencia,
y ha definido estrategias para mantenerse en
el mercado.

15

12

80%

TOTAL

155

90

58%

EVALUACION POR AREAS DE LA EMPRESA

1 |Gerencia de la empresa 100 57 57%
2 |Recursos humanos 100 65 65%
3 |Contabilidad y finanzas 200 99 50%
4 |Sistemas de informacion y comunicacion 130 74 57%
5 |Situacion legal de la emperesa 115 102 89%
6 |Area de produccion 400 276 69%
7 |Area comercial 155 90 58%

TOTAL EMPRESA 1200 763 63%




CONCLUSIONES

* A pesar de los inconvenientes que ha presentado la compafiia en los
ultimos meses, debidos principalmente al nivel de los dificiles recaudos y la
carga administrativa que se ha venido ajustando poco a poco, la firma esta
generando nuevas y novedosas alternativas de negocio con nuevas
alianzas y tarifas estratégicas , que permitiran vislumbrar un escenario
positivo en términos comerciales, administrativos, operativos y financieros.

* Se desarrollaran estrategias concretas y de control que permitan hacer
seguimiento preciso a los procesos logisticos de venta, despacho y a los
usos y fuentes de los recursos en relacion principal con los contratos.
Recordando un poco el origen de las dificultades economicas coyunturales
de la firma, se analiza que las estrategias deberan contrarrestar la
disminucion en los ingresos y el detrimento patrimonial, recurrentes
principalmente por la falta del compromiso de pagos de algunas entidades
prestadoras de servicio de salud, para lo cual se estan iniciando los
procesos de cobro coactivo y la renegociacion de tarifas para la compra y la
venta.

* La empresa no ha parado de buscar alternativas de mejoramiento. Esto se
ve reflejado en que la misma, ha buscado decantar un numero de clientes
especificos “rentables”, que les permita consagrar su modelo de negocios y
mas que de negocios, de venta. Vender bien y vender mejor con
especificos controles y con una cobertura nacional de impacto; llegando
hasta el consumidor final.

* Es importante recalcar que para el cumplimiento de las metas comerciales
que se ha planteado la organizacidn, no es necesario en el corto y mediano
plazo, hacer grandes inversiones; pues la infraestructura actual le permitira
la consecucion de sus objetivos; Inclusive, se tiene pensado disminuir
algunos puntos de comercializacion directa, que no estan generando los
presupuestos comerciales esperados y que finalmente estan afectando de
manera negativa el pyg del rubro administrativo de la sociedad.

* La compaifiia tiene presente que para poder desarrollar en gran parte sus
objetivos comerciales, es necesario el capital de trabajo; siendo éste, uno
de los motivos importantes que argumentan la solicitud de admisién al
proceso de reorganizacion ley 1116, donde gracias a los beneficios que
generan la disminucién del costo financiero, el periodo de gracia, los
nuevos sistemas de amortizacion y el soporte judicial; en el claro entendido
que la consecucién de nuevos recursos frescos para la misma se hacen
mas dificiles, la empresa podra reconstruir sus lineamientos comerciales y



administrativos, generando niveles de venta eficientes que permitan 1.
viabilizar la operacién y 2. Cumplir con los parametros trazados, tanto
financieros como comerciales.

Queda claro, que paralelamente a los beneficios que traeran la inclusion de
la firma a un proceso de ley 1116, la compaiiia se encuentra en constante
busqueda de mejores y nuevas alternativas de negocio, que permitiran el
cumplimiento del acuerdo a proponer en el precitado proceso judicial.
Cuando se habla del cumplimiento, se hace referencia principalmente a los
temas de condiciones de pago y expectativas comerciales que la compafiia
se ha planteado, en el entendido que el unico fin de todo este proceso, es
poder honrar los compromisos y viabilizar la operacion comercial de
Medisfarma, que genera empleos, sostenibilidad y desarrollo para la region.



