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Resumen
Las ultimas tecnologias, la globalizaciébn y los nuevos escenarios estdn creando nuevas
metodologias de administracion de una empresa. Hoy, en siglo XXI, es un riesgo no actualizarse,
no adecuarse a los nuevos cambios. En la actualidad, las empresas estan sometidas al estrés de
las nuevas tendencias, ya sea de vender, o de administrar y aunque corren el peligro de no
adaptarse facilmente, de no hacerlo, de no ajustarse, estan condenadas a desaparecer. Operlog es
una empresa constituida en 2014 y tiene como razén de ser el transporte de medicamentos
denominados “de pronta entrega” dentro del pais. En principio desarrollaba sus operaciones en
las principales ciudades del pais, pero dado al crecimiento continuo y excelente servicio ha
venido ampliando su cobertura a municipios de menor nimero de habitantes. Como objetivo de
este proyecto hemos desarrollado, con base en su dinamica interna, un plan empresarial ajustado
a su razon de ser, a sus necesidades. Para ello hemos analizado los modelos de administracion
mas relevantes con el d&nimo de convertir a Operlog en una empresa de talla mundial. Como
resultado de este proyecto hemos involucrado nuevos modelos y nuevos stakeholders, que
garantizan que su paso a este nuevo esquema de administracion, aunque no es facil, si minimiza
el riesgo del fracaso. Es posible que con el transcurrir de los afios, estos esquemas funcionales
haya que modificarlos, pero estamos seguros que con las bases solidas que se han construido en

este momento sera mas facil tomar decisiones futuras que actualicen el modelo a seguir.

Palabras claves

Direccion estratégica, empresa de talla mundial, modelos de administracion, planeacion

estratégica, stakeholders



Abstract

The last technologies, the globalization and new scenarios are creating new methodologies for
managing a company. Nowadays, 21st Century, is a risk not update or not adapt to new changes.
Nowadays, companies are under the stress of new trends, whether to sell or manage, and
although they are in danger of not adapting easily, of not doing it, of not adjusting, they are
doomed to disappear. Operlog is a company constituted in 2014 and the reason for being is the
transportation of so-called “prompt delivery” drugs within the country is the reason for being. In
principle, it carried out its operations in the main cities of the country, but given its continuous
growth and excellent service, it has been expanding its coverage to municipalities with fewer
inhabitants. As a objective of this project, we have developed, based on its internal dynamics, a
business plan tailored to its raison to be, to its needs. For this, we have analyzed the most
relevant administration models with the aim of turning Operlog into a world-class company. As a
result of this project, we have involved new models and new stakeholders, which guarantee that
its transition to this new management scheme, although not easy, does minimize the risk of
failure. It’s possible that over the years these functional schemes will have to be modified, but
we are sure that with the solid foundations that have been built at this time it will be easier to

make future decisions that update the model to follow.

Keywords:

Management models, stakeholders, strategic direction, strategic planning, world-class company



Introduccion

Hemos venido estructurando un analisis estratégico de una la empresa Operlog y con las
fases anteriores hemos disefiado elementos claves en la conformacion de un plan estratégico. Es
asi como hemos establecido la mision, vision y valores corporativos; se revisaron los enunciados
de la mision y vision a la vez que se mediante el andlisis de la matriz DOFA, se pudieron
establecer las bases para convertir la empresa en una empresa de talla mundial, mediante la
aplicacion del concepto “Modelo de Excelencia de Gestao”. A través de la aplicacion de este

modelo determinamos los objetivos de mercadeo corporativos y sociales.

Continuamos luego con la relacion de stakeholders y su aplicacion a nuestro modelo de
empresa, buscando con ello crear el necesario interés en estos grupos definiendo el plan de

comunicaciones con ellos.

Continuamos ahora con la elaboracion del codigo de ética con el cual se regiran todos los

funcionarios de la empresa y sobre el cual giraran todos los modelos de conducto

En esta fase estableceremos el plan de accion de Operlog, identificando aspectos
econdmicos, social y ambiental. En este plan verificamos también sus respectivos indicadores y

seguimiento a cada plan.



Objetivos

Objetivo General

Apropiar el conocimiento necesario para la elaboracién de un plan estratégico mediante

la aplicacion de los conceptos propios de cada fase.

Objetivos especificos

Establecer, con base en el conocimiento previo de los diferentes modelos de excelencia,

cual es el que mas se ajusta a las caracteristicas de Operlog

Identificar los grupos de interés para Operlog dimensionado cada uno de los aspectos
basicos, (qué es y como actua frente a la empresa elegida para el desarrollo de nuestras

actividades).

Identificar como se califica su grado de importancia, esto es, el balance entre el interés y

el poder de decision

Construir un cédigo de ética ajustado a las necesidades de la empresa conforme a las

especificaciones de empresa de talla mundial



Operlog

Direccionamiento estratégico original

Oftrecer un servicio 6ptimo en la entrega de medicamentos pendientes, bajo los mejores

estandares de puntualidad e higiene a los usuarios de la ciudad de Bogota

En 2020, ser la empresa lider en el mercado de entrega de medicamentos a domicilio y

ampliar la cobertura en los municipios circunvecinos y los departamentos cercanos

Valores corporativos

Verdad. Actuando siempre bajo la norma de verificacion de la realidad

Respeto. Aceptando que todos somos iguales, pero con manera de ver y aceptar la realidad de

manera muy individual

Determinacion. Actuando con la conviccion que hacemos lo mejor posible para llevar a

nuestros clientes el mejor producto en el momento exacto y con el precio correcto.
Confianza. Actuando con la certeza que nuestros clientes son la razén de ser de nuestra empresa

Excelencia. Actuando con liderazgo para hacer las cosas eficientemente haciendo el mayor bien

posible a nuestros clientes.



Organigrama
Organigrama que representa la estructura jerarquica de la compaiiia

Figura 1 organigrama empresarial de Operlog. Autoria propia
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Tabla 1

Evaluacion de Impacto

Formato de evaluacion de impacto. Autoria propia
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Formato de evaluacion impacto empresa Operlog

Problema Impacto Prioridad
Externo: A cada grupo de Liberarse del servicio puerta a
clientes se identifica los motivos  puerta de nuestro cliente principal en
por los cuales adquiere el las entregas que quedan pendientes.
servicio, determinando ademas Ayudar a los clientes a
cuanto compra y cada cudnto, se ~ comprender mejor sus sistemas. Su
conoce donde compra y cudnto organizacion puede tener los mejores
paga o cuanto estard dispuesto a  sistemas del mundo para obtener
pagar y usualmente como cancela resultados, pero si los clientes no los Alta
. el servicio o el producto. entienden, puede llegar a confundirse,
Economico . . :
Interno: La falta de impacientarse y enojarse.
comunicacion en la empresa Tomarse el tiempo para explicar
genera pérdida de tiempo y de cOdmo son sus sistemas de trabajo y
dinero, ademas de provocar como simplificar las transacciones.
. . Alta
malentendidos. Falta de motivacion causando
renuncias.
Cuando los colaboradores solo
trabajan a cambio de dinero y la
gerencia no lo tiene en cuenta.
Interno: Contratacion no Enfermedades laborales por sobre
incluyente en el género femenino  carga laboral, (ARL).
por el trabajo pesado al
Social:  transportar cargas pesadas. Falta de motivacién por baja
Externo: Competencia desleal al ~ remuneracion de acuerdo con las Media
contratar personal fuera de los responsabilidades de los cargos.
estandares salariales.
Interno: Falta de conciencia del Contaminacién ambiental generada por
personal en el adecuado manejo el mal uso de recursos y falta de
Ambiental de recursos. . copcientizaci()n qe las personas en el
i Externo: Efecto nocivo por el cuidado del medio ambiente. Alta

parque automotor usado para el
transportar el medicamento
generando emisiones de CO2.

Evaluacion del impacto econdmico social y ambiental, a nivel interno y externo de Operlog. Autoria propia



Matriz DOFA

Tabla 2
Matriz DOFA. Autoria propia
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DEBILIDADES

FORTALEZAS

1. Poco personal capacitado para la entrega de 1.
medicamentos, puerta a puerta.

Conocimiento amplio en el transporte de

medicamentos a gran escala.

2. Infra estructura como la falta de motos. 2. Permanencia en el mercado.
3. Un departamento especializado para el 3. Conocimiento en la manipulacion de productos
desempeiio del trabajo propuesto. médicos
4. Programacion adecuada para la entrega.
OPORTUNIDADES AMENAZAS
1. Convenios con depositos de droguistas. 1. Elestado de las vias.

2. Demanda diaria por entregas oportuna de

. 2.

medicamentos.
3. Clientes insatisfechos por el mal servicio. 3.
4. Lamala manipulacion de los medicamentos por 4
parte de la competencia. ’
5. Aperturas de rutas nuevas 5.
6.

Los lugares de destino, como zonas rojas.
Desastres naturales.
Fallas mecanicas de los vehiculos de trasporte.

Retrasos evidentes en la entrega de los medicamentos

Posible cliente de destino con comportamientos

agresivo debido a los retrasos o un medicamento
equivocado.

Analisis de la matriz DOFA para Operlog. Autoria propia



Estrategias resultantes del analisis de la matriz DOFA

Tabla 3

Estrategias resultantes del andlisis de la matriz DOFA. Autoria propia
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Fortalezas (F) Debilidades (D)
Ver tabla 2 ver tabla 2
Estrategias FO Estrategias DO

Oportunidades (O)

Ver tabla 2

2.2 Crear estrategias de
desplazamiento en zonas rojas para
atender la demanda diaria de
medicamentos

1.3 Lograr convenios con los
depositos de droguistas aprovechando
nuestra experiencia y conocimiento en
el mercado

4.3 establecer modelos eficientes de
programacion de entregas para atender la
demanda insatisfecha

2.1 Mejorar las deficiencias en la logistica
(falta de motos) de distribucion a través de
convenios con depositos droguistas.

Estrategias FA

Estrategias DA

Amenazas (A)

Ver tabla 2

1.5. Utilizar el amplio conocimiento
que se tiene sobre el transporte de
medicamentos para lograr
cronogramas eficientes de entrega de
insumos médicos

1.6 brindar a clientes dificiles asesoria
experta basada en nuestra experiencia
para de esta manera generar confianza
en la empresa

1.4 Capacitar el personal de talleres con el
fin de minimizar las fallas mecanicas de
nuestros vehiculos.

3.6 capacitar el personal adecuadamente en
solucion de conflictos con clientes de dificil
manejo para generar espacios de confianza

Cuadro resumen de las estrategias a tener en cuenta luego del analisis DOFA de Operlog

Nuevo direccionamiento estratégico

Una vez conocidos los aspectos fuertes y débiles en la matriz DOFA procedemos a elaborar un

nuevo direccionamiento estratégico para la empresa OPERLOG

Mision

Ofrecer un servicio Optimo en la entrega de medicamentos pendientes,

fundamentados en el conocimiento amplio en el transporte de medicamentos en
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toda la geografia del pais, manteniendo para ello un departamento de transporte
actualizado que brinde confianza a nuestros asociados externos e internos,
conservando las mas estrictas medidas sanitarias en la manipulacion de productos

farmacéuticos

Vision

En 2030, ser la empresa lider en el mercado de entrega de medicamentos a domicilio ampliando
la cobertura en los municipios circunvecinos y los departamentos cercanos, logrando convenios
eficientes y altamente beneficiosos para toda la cadena de distribucion, atendiendo la demanda
diaria de medicamentos con un concepto moderno de gestion empresarial basada en la plena

satisfaccion del cliente

Seleccion del modelo de organizacion
Seleccionar el modelo de organizacion de talla mundial aplicable y que mas se ajuste al

caracter de empresa global que se est4 disefiando

Operlog es una empresa local que tiene por principio corporativo ofrecer a sus clientes un
servicio de entrega de medicamentos de manera puntual e higiénica. Esto significa que toda su
estructura esta dispuesta para ello, por lo que se requiere primero consolidar financieramente la
organizacion para sostener logisticamente un equipo de expertos en cumplir con la misién y

vision de esta.

Conceptualizacion

Para identificar el modelo que mejor se adapte a las condiciones de requeridas en Operlog para

constituirse como empresa de talla mundial nos serviremos del Cuadro de Mando Integral
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(CMI), la cual es una herramienta que le ayuda a la alta gerencia a comunicar la vision con las
estrategias (Kaplan & Norton, 1992, citado por Silva, Tejedor, 2014).

El CMI est4 disenado sobre cuatro aspectos basicos: Aspecto financiero, de procesos internos,
clientes y aprendizaje-crecimiento. Dichos pilares estan enmarcados en la mision, la vision y las

estrategias

Modelos. Algunos modelos exitosos son

v' European Foundation Quality Management (EFQM). Basado en ocho conceptos
divididos en dos categorias. A la derecha, los medios facilitadores y a la izquierda los
resultados.

v Baldrige performance Excellence Program. (BPEP)Basado en seis conceptos claves
cimentados en el “tripode de liderazgo™: liderazgo, estrategia y clientes (Silva, Tejedor,
2014)

v Modelo de Excelencia da gestao. (MEG) Estructurado sobre ocho conceptos

entrelazados que unen a la organizacion con el medio ambiente

La siguiente figura nos ilustra los resultados comparativos de los tres modelos segun el CMI

Aprendizaje ¥ Procesos intemos Clientes Financiera Vision ¥
crecimiento =EFQM = BPEP MEG estrategia

Figura 2 Silva J, Pastor A, Pastor J. 2014. Comparacion entre la puntuacion por perspectiva de CMI. [Figura].
Recuperado de Revista Iberoamericana de estrategia

El modelo de negocio de Operlog se encuentra principalmente en el contacto, credibilidad
y confianza que inspire a sus clientes. En este sentido el modelo que considero més se ajusta a
las expectativas corporativas es el brasileno Modelo de Excelencia da gestao (MEG). Su

enfoque principal gira alrededor del cliente con bastante énfasis en el aprendizaje y crecimiento.
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Su debilidad, segun el CMI, es la poca visidon estratégica, tema en que tendremos que trabajar.

(Silva, Pastor Tejedor y Pastor Tejedor, 2014)

Criterio para modelar la empresa con base en MEG

Acorde a los conceptos estratégicos de modelos de Excelencia da gestao, se reevaluan
los procesos internos enfocando todos los procesos productivos hacia la satisfaccion de los
clientes internos y externos, por lo que a partir de la implantacion de los objetivos la estrategia

corporativa estard enfocada a la satisfaccion de toda la cadena de valor de la empresa.

1. Objetivo de mercadeo corporativo
Este aspecto de mercadeo corporativo esta enfocado en el bienestar de los empleados por lo

que podemos definir el siguiente objetivo de la siguiente manera

Trabajamos enfocados en generar habitos saludables para nuestros consumidores a
través de la estandarizacion de métodos internos que generan confianza a nuestros
funcionarios de manera que la transmitan hacia nuestros clientes, desarrollando ademas
mecanismos de feedback que le permita a toda la organizaciéon mejorar continuamente

sus procesos de adaptacion

2. Objetivo de mercadeo social.

El marketing social esta relacionado con el mejoramiento de las condiciones sociales, es

decir el entorno. Busca cambiar comportamientos y costumbres nocivos para la sociedad

Nos enfocamos en el bienestar de los consumidores entregado medicamentos de
calidad justo a tiempo, creando conciencia y habitos saludables que generen salud,
bienestar y mejor calidad de vida, educando a los consumidores en la responsabilidad del

uso adecuado de medicinas especializadas.



3. Modelando de organizacion de talla mundial

Modelo basico de la estructura organizativa de Operlog

E o A C o
e 5 R L O H P
L T 1 R E A E
A R EM P N C R
N A M E O F 1 A
E T TR R o A C
A E A C A a 1
€ G C AT Lo
! ] Do E A N
o C o E WV 5 E
M A N O O 5
o A
R o L H
i H c R E A P
E A L 1 ™M 5 M c E
N c 1 E E o F i R
T 1 E T R C o A 5
A A N A c 1 R (8]
L= T € A A . L e
i E E 1 o L w A A
o L o E E s 5
N N o

Figura 3 Modelo de proceso de empresa de talla mundial. Autoria propia

3. Identificar los actores interesados en la empresa OPERLOG, es decir los stakeholders

Figura 4 Stakeholders internos y externos de Operlog Autoria propia

17



18

4. Definir la participacion o involucramiento de los Stakeholders a logro de los objetivos
organizaciones, es decir a las actividades de la organizacion

Para determinar el grado de interés que cada grupo tiene en el proyecto se debera construir una

matriz de interés (Figura 4) que se define dentro de los siguientes cuadrantes. (EDAP, 2016)

Interés bajo - .

Mivel de interés de los Stakeholders

Poder alto

F

Prosmotores [GQestonar
atentamente}

1. Droguistas
independientes

2. Depdsitos droguistas
3. Grandes superficies
4. Hospitales
5.
L
7

Latentes [mantenar
Satisfechos])

1. Ministerio de salud
2. Alcaldias

3. Medios de transporte

- Inwversionistas
. Clientes.
Accionistas

e Interés alto

Defensores [Mantener
Apaticos [Monitorear)
1. Competencia

2. Bancos

3. Medios de
comunicacion

informado)

1. Empleados

2. Mandos medios
3. Tecnologia de
comunicacion

-

Poder bajo

Figura 5 Nivel del interés de stakeholders. Autoria propia

A. Promotores. (poder alto e interés alto) En este cuadrante estan calificados aquellos

grupos que tienen un gran poder decision y cuyo nivel de interés en nuestros proyectos
son también muy altos. Es necesario mantener una gestion intensa sobre ellos de manera
que no pierdan de foco nuestro proyecto.

Defensores. (poder bajo e interés alto). En este grupo estaran ubicados aquellos
stakeholders que, aunque tienen un interés alto, sus decisiones no influyen
significativamente en el mismo). Este cuadrante requiere que constantemente se le tenga
informado del desempeio de las estrategias y lo logros obtenidos

Apaticos. (Poder bajo e interés bajo). Este cuadrante contiene aquellos grupos que no
representan mayores dificultades de controlar. Es preciso si que se les mantenga
monitoreados para verificar su actitud hacia el proyecto

. Latentes. (Poder alto e interés bajo) Como se puede apreciar su amplio poder de

decision puede llegar a bloquear nuestro proyecto dado su poco interés por el mismo.
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Sus decisiones pueden llegar a incidir negativamente en el logro de nuestros objetivos.
Este grupo requiere generar sensacion de satisfaccion, de manera que se logre su apoyo

rapidamente.

Definir el plan de comunicaciones a los Stakeholders
Nuestro plan de comunicaciones con nuestros stakeholders estard enmarcado dentro de los

siguientes lineamientos (Alba, 2019)

A. Objetivos claramente definidos mediante la estrategia denominada SMART
a. ESPECIFIC (especifico). Es decir, qué vamos a alcanzar, cudles seran los
objetivos
b. MEDIBLE. Que pueda ser trazado y controlado a través de indicadores
ALCANZABLE. Metas retadoras, no utopicas
d. RELEVANTE. Realmente debe ser interesante para la organizacion

e. TIEMPO. En cuanto tiempo se lograran los objetivos

B. Conocimiento y priorizacion de los Stakeholders
Con respecto a nuestro cuadro de interés (Figura 2) evaluaremos cudl es nivel de
influencia o poder de cada uno de los grupos de interés con el fin de definir la
prioridad en la comunicacion. Es importante determinar el grado de impacto de
las decisiones de cada uno de ellos y como nuestra empresa se afecta de estas

decisiones

C. Formulacion de la estrategia
a. Fase de investigacion. Mediante la aplicacion de un mapa de empatia

identificaremos, cOmo piensan, cdmo sienten y cdmo actiian cada uno.

Qué es lo piensa y siente Qué es lo que ve
Qué es importante para €l Cuales son sus grupos de interés
Qué emociones lo mueven A qué ofertas se ve expuesto
Qué es lo que oye Qué es lo que dice y hace
L . Como es su actitud hacia el mercado
Qué lo influencia . . .
_ . Coémo percibe a su competencia
Qué tipo de canales son sus preferidos

Figura 6 Mapa de empatia. Autoria propia
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b. Formulacién de la estrategia y la tactica. Es decir, se plantean los objetivos

D. Medicion

generales o macros a través de la implementacion de diversas acciones puntuales.

Cada accidon va acompafiada de su propio calendario y grupo de indicadores. Esta fase

nos permitira evaluar como vamos y cuales son los logros obtenidos, de manera que

haciendo una evaluacion estricta del desempenio de cada tactica se puedan tomar

decisiones de continuar o redefinir los objetivos generales.

E. Cuadro de gestion

Para el desarrollo del modelo de comunicacion es indispensable la implementacion de un

cuadro que nos permita identificar la implementacion de herramientas fisicas y

economicas. (ver tabla 4)

Tabla 4.

Gestion de comunicaciones. Modelo UNAD.

Gestion de las comunicaciones

Stakeholders P — Recursos P—
Fisicos Tecnologicos Econdémicos Personal
Droguistas Materia Computacion,  Asignacion de Unidad de ventas
independientes prima, dispositivos presupuesto y mercadeo
Hardware electrénicos de
especializado captura de
informacion.
Impresoras.
Licencias
sanitarias
Empleados Instalaciones  Computador, Asignacion de  Unidad de talento
habilitadas impresora presupuesto humano
Bancos Instalaciones ~ Computador, Asignacion de Unidad financiera
habilitadas impresora presupuesto
Ministerio de Instalaciones ~ Computador, Asignacion de Unidad directiva
salud habilitadas impresora presupuesto

Modelo de gestion de las comunicaciones con los Stakeholders



Plan de Accion de Operlog

Con todos los elementos estudiados anteriormente desarrollaremos nuestro plan de accion y seguimiento cubriendo las dimensiones
basicas econdmicas, sociales y ambientales de nuestros stakeholders (consultar tabla 5)

Tabla 5.

Plan de Accion Operlog. Autoria propia

PLAN DE ACCION DE OPERELOG

Dimenszion  Stakeholders Objetivo Ecstrategia FPlazo Costo Indicador
Droguista Crecer en ventas un 12%  Lograr la participacion en las 12 20000000 (ventas en pesos del mes / ventas del
independiente  con respecto al afio ferias comerciales donde se meses misma mes del afio anterior - 17%100
anterior entere de las ultimas
novedades de laboratorios
farmaceéuticos
Empleados Lograr que el 30% de los  Estrategia de capacitacionen  Smeses 5000000  (mimerc de vendedores que logran el
vendedores logren las uso v aplicaciones de lasz objetivo / mimero total de
Econdmica metas de venta de lineaz  lineas de baja rotacion vendedores)*100
de baja rotacion v altas
utilidades
Bancos Dizminuir la cartera Deszarrollar estrategia de 4 mezezs 3000000 (Dias de cartera vencida / deuda
morosa en 10%para cobro a clientes con cartera corriente)* 100
cumplir con el estandar vencida superior a 30 dias
corporativo para llevarlos a su
Droguista Fortalecer el vinculo con  Creacidon de un club droguista 2 100000000 (mimero de droguistas vineculados al
mdependiente  los droguistas creandoun vecino, aliado con la meses programa / aimero de droguistas de la
club de droguistas comunidad en 1a atencicn base de datoz)*100
profesionales. Inscribir el basica de salud
10%% de toda la base de
datos
Empleados Wincular al 100% de Deszarrcllar una estrategia de Gmeszes 100000000  (mimerc de funcionarios vinculados /
todos los colaboradores comumicacion mvitando a miamero total de empleado de
Social en las campafias de salud  todos los colaboradores a Operlog)®100
ocupacional vincularse a los programas de
zalud
Bancos Lograr que el 30% de los  Plan de capacitacion a Smezezs 100000000 (mimerc total de droguistas categoria D

clientes de haja compra
{categoria D) ze vinculen
al sistema financiero

droguistas categoria D) que por
zu capacidad de compra no
alcanzan a beneficiarse de
tener apoyo econdmico de la
banca

vinculados / nimero total de droguoistas
categoria Dy*100
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Tabla 6.
Plan de Accion Operlog.(Continuacion). Autoria propia

22

PLAN DE ACCION DE OPERLOG

Dimension  Stakeholders Ohjetive Estrategia Plazo Costo Indicador
Droguista Dispuimuir el indicader de PNC - Capacitar al droguista 6 200000000 (velor en pesos de la
independiente  en 10%%, para lograr eficiencia en  independiente en el manejo meses devolucion mensual de PNC /

el manejo d= mventarios actives  adecuado de dias de inventario valor total vencido por mes

de manera que se minimicen laz  fizico en anaguel afio anterior- 1)¥100

devoluciones de producto no

Ambiental conforme por vencimiento
Empleados Feducir enun 20% el consumo  Crear un equipo que estudie las 6 10,000,000 (valor de la factura este

general de agua condiciones fizicas en que se meses pertodo  valor promedio de
desempefia cada drea operativa los altimes tres periodos -
de la empresa identificando las 1#104

mejoras en cada una.

Tabla de planes de accion de los principales stakeholders de Operlog vistos desde las dimensiones: econdmicas, sociales y ambientales
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Tabla 7.
Tabla de plan de seguimiento. Autoria propia

FLAN DE ACCION DE OPERLOG -SEGUIMIENTO

Dimenzion Stakeholders Objetive Estratesia Plazo Indicador Sepnimiento
Diroguista Crecer en ventzz un 12% Lograr la participacion en 12 (ventzs an pesos del  Se revizarin loz remultadosz
mdependiente conrespecto al atio las ferias comerciales mases mas/ ventas del menzualmentea ajustando

anterior donds ze enters de laz mizmo mes dal afic  periddicamente los objetivos
ultimas novedadas de antarior - 1)¥ 100 manznales
laboratorios
farmacauticos
Empleados Lograr gue el 50% de los Estrategia de capacitacion & (mimero de Se hara seguimiento mdividual a cads
vandedores logren lasz en uso v aplicaciones de mezes vendedores gque vandedor de manera qua =2 alcancs al

Econdmmica meatas de venta de lineas las linezz de baja rotacion logran el objetive / msata. 51 no za consizue al primer

de baja rotacion v altaz nimero total de mess, la cuota =2 acumulard para el
utilidadas vendedores)¥ 100 siguiente

Banceos Disminuir 1a cartera Desarrollar estrategia de 4 (Dias de cartera El drea finzmeiera emitira un bolstin
morosa en 10%para cobro a clientes con measzes wvencida/ dsuda qumcenal mformande el avance de
cumplir con el estandar cartera vencida superior a corriente)* 100 dizminucion de la cartara para
corporative 30 dias para levarloz a su realizar loz ajustez razpectrvos

normalizacion

Droguista Fortalecer 2l vincule con Creacion de un club 12 (mamiera de El daraa de Trads MMarksting

mdependiente los droguistas creando vn droguista vecino, aliado meses  droguistas establecerad las bazes del club.
club de droguistas con la comunidad en la vineculados al Idensnalmente se revizari el numero
profesionales. Inseribir el atencion basica de salud programa / numere  de drogustas vinculades, el coal no
10% de toda la baze de de drogumistas de la dabe sar inferior al 1% del total de
datoz baze de datos)*100  clientes

Empleades Vmeular al 100% d= Desarrcllar unz estrategia & (mimero de El drea de zalud ccupacicnal dabera
todeos los colaboradores en  de comunicacion maze:  funeclonarios emitir un baletin informativo a2 la
las campanias de salud mvitando a todos les vinculados / gerencia de Fecursos Humanos

. ocupacional colaboradores a numero total de mdicando el avance de las
Boctal vincularza a los emplaado da vinculaciones. Cada me: debera
programas de zalud Crperlog)*100 Ingresar un porcentaje no misnor al
17%

Bances Lograr gue el 30% de los Plan ds capacitacion a 3 (mimero total de

clientes de baja compra droguistas categoria I maze:  droguistas categoria

{categoria D) se vinculen
al siztema financiaro

gue por su capacidad de
compra no zlcanzan a
bensficiarze de tener
apovo economico de la
banca

D winculados /
numero total de
droguistas categoria

D)*100

Tabla de seguimiento a planes de accion de los principales stakeholders de Operlog vistos desde las dimensiones: econdmicas, sociales y ambientales



Tabla 8.

Tabla de plan de seguimiento. (continuacion) Autoria propia

PLAN DE ACCION DE OPEELOG

Sesuimienio

Amhbiental

Dimenzion  Stakeholders Objetivo Eziratesia Plazo Indicador
Droguista Disminur el mdicader de Capacitar al droguista & {valor en pesos de la
mmdependiente PNC en 10%, para lograr  independisnte en el mansjo meses develucion mensual de

eficiencia en el manejo de  adecuade de dias de PHC / valor tetal

mventarios activos de mventario fisico en anaguel vencide por mes afo

INaNera que $& minimicen anterior- 17¥100

las devoluciones de

preducts no conforme por

vencimiento

Empleades Fedueir an un 20%% el Crear un equipe que estudia & {valor de la factura

conzume general de agua las condiclones fizicas en que meszes este periode / valor
ze desempetia cada drez promedio de los
operativa da la empresza ultimos tres peniodos -
wdantificando las mejoras en 1y*100
cada una.

Se llevara el contrel da
develucion mensual en pesos
v producte para determinar
donds =& encuentran las
falencias. Se llevara comtrol
da capacifaciones menzualas

Se revisaran todos los
posibles mveles de fuga v =2
llevara 2l comtrol detallads de
cada sistema hidrico de la
compatilz. Se haran los
respectrvos ajustes en cada
unidad gue no compla

Tabla de seguimiento a planes de accion de los principales stakeholders de Operlog vistos desde las dimensiones: econdmicas, sociales y ambientales
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Conclusiones

Hemos visto como los nuevos modelos de administracion incluyen elementos sociales de
gran importancia. Vimos por ejemplo que dentro de sus aspectos mas importantes estan los
contenidos sociales y ambientales, distantes en otras épocas. Estos elementos transforman la
cultura organizacional de Operlog abriéndola en un contexto mas actualizado y acorde a la nueva

visién empresarial.

Hoy en dia no es suficiente entregar productos de excelente calidad a los clientes si detras
de ellos no hay todo un respaldo social de empresa. Los tiempos en que las empresas se
dedicaban a generar Gnicamente riqueza son ya historia. Por ello, consideramos que el modelo
MEG (Modelo de excelencia da gestao) es el que mas se adectia a la razon de ser de Operlog,
porque, ademads de las utilidades, se preocupacion por sus clientes y su relacion con el medio que
los rodea, generando una estrategia de valor compartido, esta por encima de otros modelos de

administracion.

Para terminar, no menos importante es el papel que juegan las universidades como
artifice de generacion de conciencia y responsabilidad social en sus estudiantes, quienes
efectivamente pueden articular proyectos de formacion, constituyéndose en la base sobre la que
la sociedad pueda lograr un mejoramiento econdémico y moral y, como lo dicen Gonzilez,
Manzano y torres (2019), que redunden en un permanente crecimiento y desarrollo que permitan

una sociedad mas justa y equitativa
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Anexo 1

Link codigo de ética Operlog

https://www.canva.com/design/DADSA-
Ib85E/VcHIIxAka8a QSUfR2ZHW2w/view?utm_content=DAD8A-

Ib85E&utm campaign=designshare&utm medium=link&utm source=homepage design menu



https://www.canva.com/design/DAD8A-lb85E/VcHIIxAka8a_Q5UfR2HW2w/view?utm_content=DAD8A-lb85E&utm_campaign=designshare&utm_medium=link&utm_source=homepage_design_menu
https://www.canva.com/design/DAD8A-lb85E/VcHIIxAka8a_Q5UfR2HW2w/view?utm_content=DAD8A-lb85E&utm_campaign=designshare&utm_medium=link&utm_source=homepage_design_menu
https://www.canva.com/design/DAD8A-lb85E/VcHIIxAka8a_Q5UfR2HW2w/view?utm_content=DAD8A-lb85E&utm_campaign=designshare&utm_medium=link&utm_source=homepage_design_menu
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