ANEXOS TECNICOS

ANEXO 1

VALORES Y POLITICAS INSTITUCIONALES DE LA CLINICA

OFTALMOLOGICA DEL CARIBE

En este anexo se escriben los valores y politicas institucionales de la clinica oftalmolégica

del caribe en donde se resalta lo siguiente:

Valores institucionales

o Responsabilidad
o Respecto

o Solidaridad

o Compromiso

o Confianza

Politicas institucionales



o Politica de Calidad

o Politica de Seguridad Asistencial

o Politica de Humanizacion

o Politica de Talento Humano

o Politica de Gerencia de la Informacion

o Politica de Re-uso

o Politica de Investigacion

o Politica de Gestion de la Tecnologia

o Politica de Gestion Ambiental

o Politica de Seguridad y Salud en el Trabajo

o Politica de Custodia de Histdricas Clinicas

Ver Anexo Completo



https://teams.microsoft.com/l/file/F48B74C8-DC47-4A13-BF1E-2BE11BCA8788?tenantId=ae525757-89ba-4d30-a2f7-49796ef8c604&fileType=docx&objectUrl=https%3A%2F%2Furedu.sharepoint.com%2Fsites%2FPAEMBA-PT%2FDocumentos%20compartidos%2FGeneral%2FFORMATO%20EC%20-%20SPE%2FANEXOS%2FANEXO%201%20-%20VALORES%20Y%20POLI%CC%81TICAS%20INSTITUCIONALES%20DE%20LA%20CLINICA%20OFTALMOLOGICA%20DEL%20CARIBE.docx&baseUrl=https%3A%2F%2Furedu.sharepoint.com%2Fsites%2FPAEMBA-PT&serviceName=teams&threadId=19:b7326f22dc554cd3b8c5cb26fbdac979@thread.tacv2&groupId=f213c1cc-730f-4193-90c0-c5df2423f504

ANEXO 2

ORGANIGRAMA DE LA CLINICA OFTALMOLOGICA DEL CARIBE

Se describe la composicion de la clinica después de su Direccién General, haciendo énfasis

en las direcciones y su equipo de trabajo

Direcciones

o Direccién cientifica

o Direccién de calidad

o Direccién Financiera

o Direccién Comercial

o Direccién de Mercadeo

o Direccién de Ambiente Fisico y Tecnologia

o Direccién de Talento Humano

Ver Anexo Completo
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ANEXO 3

ENTREVISTA PARA REALIZAR EL ANALISIS DOFA

Entrevista realizada el 4 de junio de 2020 al el Dr. Francisco Escobar, socio de la Clinica con

las siguientes preguntas:

FORTALEZAS

o ¢LaClinica esta bien establecida en el mercado o en el segmento al que esta
dirigida?, hay una imagen y reconocimiento positivo?

o ¢Qué cosas son las que la clinica hace muy bien, mejor que muchas otras?

o ¢Cuales considera que son las 5 fortalezas mas destacadas de la clinica frente a
sus principales competidores?

o ¢Dentro de las fortalezas enunciadas hay algunas que considera como ventajas
competitivas que le permitan a la clinica diferenciarse, transmitir valor agregado

percibido por el paciente 0 empresas que los contratan?

DEBILIDADES



o ¢Cuales podrian ser las 5 principales debilidades que como directivo considera
que afectan la competitividad o impactan en el servicio o resultados esperados?

o De esas debilidades, ¢cudles considera que son las que podrian ser particulares
de clinica, poniéndolo en desventaja frente a la competencia?

o ¢Sabe cuales son las causas detras de esos problemas?

OPORTUNIDADES

o ¢El' mercado en el que se mueve la clinica tiene amplias posibilidades de
crecimiento?

o ¢Los servicios se apegan a las tendencias de consumo o tienen posibilidad de
hacerlo?

o ¢Existen nuevas tecnologias que la clinica puede aprovechar y hoy no cuente

con ellas, pero este considerando hacerlo?

AMENAZAS

o ¢Qué acciones en general hace mejor la competencia que la clinica?

o ¢Existen limitantes normativas o regulatorias que podria llegar a impactar a la

clinica?



o ¢Existen nuevas tecnologias que amenacen la forma como atiende o presta sus
servicios la clinica y que no puedan ser adquiridos?

o ¢Existe algun tipo de amenaza que pudiera impactar el crecimiento o vision de
la Clinica en los préximos afios, sobre la que se considere que deba existir un
plan de accidén de corto y mediano plazo?

o ¢Alguno de los competidores podria considerarse como una amenaza y potencial
riesgo para la continuidad de la clinica en alguna de las zonas donde tiene
presencia?

o ¢Laclinica enfrenta desafios financieros que pudieran Illegar a comprometer la
estabilidad financiera de la misma en el corto o mediano plazo?

o ¢Laclinica posee sindicatos o grupos de presion que puedan llegar a impactar o
afectar la prestacion de sus servicios?

o ¢Existe alguna dependencia con proveedores, sistema o tecnologias que de fallar

0 no cumplir podrian impactar significativamente la operacion de la clinica?

Ver Anexo Completo
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ANEXO 4

Matriz DOFA CONSTUIDA POR LA CLINICA EN 2005

A manera de referencia historica y para analisis comparativos se presenta la matriz

DOFA construida por la Clinica en el afio 2005:

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

ACTUAL (MATRIZ DAFO)

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

- Hacer mejor uso del espacio.

- Exportar servicios especificos (cirugla
Lasik) al caribe.

= Crecimients de la poblacidn con Pos.
= Serla primera institucidn en
Barranquilla que prestara el servicio de
banco de corneas.

- Implementar nuevos programas yio
servicios (Retinopatia diabética,
Glaucoma, Cncologia).

-Disminucidn de la Poblacidn que accede
a los servicios a través de Prepagada v
particular.

-Crecimiento constante de la
competencia,

-Las tarifas gue ofrecen las aseguradoras
tienden a ser poco rentables

DEBILIDADES

- El software - Sistema de Informacion,
(Historias Clinicas v estadisticas).

= Comunicacién Interna entre las diferente
Unidades funcionales y entre compaferos de

trabajo.
= Mo s cumple con fecha pactada para la
entrega de estudios diagndsticos.

- El Trabajo en Equipo es dificil de promover

en el interior.
- La prestacidn de muchos servicios se

encuentran en manos de un profesional (la
preductividad de la clinica esta en manos de

una sola personal.

= Nuestros Proveedores no son puntuales.

ESTRATEGIAS DO
= Implementar un software mas
moderno para & manejo de infermacian
en la clinica.
- Realizar dindmicas gque permitan
mejorar la comunicacién v el trabajo en
equipo al interior de la organizacién
= Dedegar a prestacion ¥
responsabilidad de algunos servicios a
otros profesionales.
- Realizar un sistema de evaluacidn de
proveedores que nos permita
guedarnos con los mejores.
- Mejorar el proceso de ayudas
Diagnosticas con el fin de cumplir con
las fechas de entrega de resultados
= Implementar e primer banco de
corneas de la costa.
- Establecer contactos en el extranjers
con el fin de exportar servicios

ESTRATEGIAS DA
= Implementar cambios en el sofa con el
fin de mantener una base de datos
actualizada gque permita monitorear mas
seguido la poblacién cliente.
- Realizar estudics a las clinicas
competencia con el fin de mantenernos
como lideres.
- Establecer ventajas diferenciadores que
nos permitan acceder a convenios con
tarifas beneficiosas.

FORTALEZAS

- Alto Reconracimiento del personal médico a

nivel nacicnal y mundial.

= Recurso Humano Comprometide.
= Buena Infraestructura Fisica.

= Tecnolegia de Punta.

- La mayor Experiencia en oftalmalogla de la

Costa Atlantica.
- Trayectoria.

- Disponibilidad exclusiva en la especialidad
de Retinclogia. (solo hay dos retinologos en

la ciudad y uno de ellos es exclusive de
cofca)

- La implementacidn de nuevos programas

(Retinopatia diabética, Glaucoma,
Oncologla).

- Manejamos excelentes relaciones con la

mayoria nuestras emoresas clientes.

ESTRATEGIAS FO
- Lanzar nuevos y mantener los
programas de fidelizacion de pacientes
con el fin abtener mayor
reconocimiento en el sector y en la

poblacién.
= Promocionar con  otros  centros
oftalmoldgicos as adguisiciones

tecnoldgicas y los logros meédicos
cientifico con el fin de mantenernos
como centro de referencia en la costa.

ESTRATEGIAS FA
- Realizar actividades en conjunto con los
clientes institucicnales con el fin de
mantener y fortalecer relaciones.
= Ofrecemnos como centro de referencia en
la costa atléntica para diagndsticos
complicados.




ANEXO 5

ENTREVISTA PARA REALIZAR EL ANALISIS DE PROSPECTIVA Y VISION

DE LARGO PLAZO

Entrevista realizada el 9y el de junio de 2020 al Gerente General de la Clinica Sr. Jorge

Martinez

¢Considera que los funcionarios tienen interiorizada y acttan en linea con la
mision y la vision definida?

¢Cudles son las variables claves de negocio de la clinica respecto a su entorno
competitivo y al servicio que prestan?

Cuéles creen que pueden ser los nuevos modelos de atencion que demanden los
pacientes respecto a la oftalmologia

¢Respecto al conocimiento, globalidad y velocidad, la clinica tiene un equipo de
investigacion y desarrollo que se encargue de pensar en evolucionar el modelo de
prestacion del servicio? Este deberia tener foco en lo tecnolégico,

¢comunicaciones, multiculturalidad e idioma extranjero?



o ¢Cuales son las principales oportunidades que ve en los proximos 3y 5 afios para
la Clinica a fin de expandir sus servicios, atencién geografica, adquirir nueva
tecnologia, comprar o aliarse con competidores o aumentar el nimero de
procedimientos realizados?

o ¢Cudles fuentes de informacion utilizan para identificar las tendencias de
mercado? ¢Aprovechan la experiencia del entorno y sus propios pacientes para
proyectar un nuevo esquema de atencion?

o ¢Dentro de la planeacion estratégica, se esté trabajando en influenciar el mercado
a nuevas formas de prestar el servicio o se esta avanzando en un proceso de
adaptacion a partir de la situacion actual?

o ¢Qué opinidn se tiene respecto a la idea de desaparecer las clinicas y atender solo

a través de medios digitales?

Ver Anexo Completo
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ANEXO 6

ENTREVISTA PARA IDENTIFICACION DE CONDICIONES ACTUALES EN EL

PROCESO DE INVENTARIO

Entrevista realizada el 10 de julio de 2020 a Daniel Paramo, Director de Compras

Ver Anexo Completo

ANEXO 7

ENTREVISTA PARA IDENTIFICACION DE CONDICIONES ACTUALES EN EL

PROCESO DE INVENTARIO Y DISPENSACION DE MEDICAMENTOS

Entrevista realizada el 19 de julio de 2020 a Morelia Zapata, Auditora Lider y Daniel Paramo

Director de Compras

Ver Anexo Completo
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TERCERA ENTREVISTA PARA IDENTIFICACION DE CONDICIONES
ACTUALES EN EL PROCESO DE INVENTARIO Y DISPENSACION DE

MEDICAMENTOS

Entrevista realizada el 25 de julio de 2020 a Carlos Mora, Gestor de Proyectos y Maria Clara

Pizarro Directora de Calidad

Ver Anexo Completo

ANEXO 9

IMAGENES DEL SISTEMAS DE INFORMACION - PROGRAMAS TOP

Ver Anexo Completo

ANEXO 10

IMAGENES DEL SISTEMAS DE INFORMACION — ORDENAMIENTO

Ver Anexo Completo
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ANEXO 11

MEDICAMENTOS HOMOLOGADOS POR SEGMENTO Y PRIORIDAD

En esta tabla se observan medicamentos clasificados por su mecanismo de accién, se les da
una prioridad de 1 (mayor) a 10 (menor) para establecer posibles reemplazos. En caso de que
un medicamento no se encuentre disponible en inventario, se sugiere utilizar el medicamento

con el mismo mecanismo de accion de mayor prioridad disponible.

Ver Anexo Completo
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ANEXO 12

FLUJO DE CAJA DETALLADO UNIDAD DE NEGOCIOS MEDICAMENTOS



HP1-R01 ngresos por Medicamentos Vs Costose Inversiones

Mess definidos pararecuperr s nvesones

Nota Descripidn Valoresen mllones e pesos) ML m M MM Mo M ME M9 MO ML M MB MM M M6 MDD MIB {it] M0 M1 (/] M3 M M5 M6 M1 1] M 30 w1 M3 33 34 M35 M6
10, Negociode medicamentosactual

1.1, Ingresosmedios provenentesdecontretosdispenscion § 9005 9700 § 900 § 9700 § 900 S 900 § 9700 5 9700 $ 9700 § 900 § 9700 S 0 S 93 S WB S WD S HB S PV S WS BB BB S WS BB BB S BB § 01905 0% S 019§ 0180 S w0090 S 01905 0080 S w090 § w0190 S w0090 S w0 § 0181
1.2 Costomedio medicamentos § 950 5 9850 S 980 S %850 S 9830 S B30 § 9850 S 9850 S 9850 S %850 § 9SO § 950 $10077 S10077 $10077 10077 S107 S1007 S W07 § W07 S 007§ WG S W07 S 107§ 13495 10349 S 13488 13495 103485 W398 13495 134 13495 1305 WS 134
13, Sttt contatoctd e disencin R R R G G I G e e
0. NuevosContratos e dispensacion

1. Ingrsospornueos contratos 86 4960 R BR B8 bR 86 86 86 86 86 86 50% 509 50% 0% 50% 50% 0% 50% 50% 0% 50% 50%
1.1, Costospor nuevos contratos ny Uy uB U uB Uy g ny Jik3] g ny PR3] i uh n4 i uh n4 i uh n4 e uh n4
13, Contribucidnnuevadispenscionen gaosadministativos 410 470 (U Y/ R 970 9710 910 910 S0 ST 14K 148 148 1488 1488 1488 1488 1488 1488 1488 148 1488 159 150 150 159 150 158 159 50 158 159 58 150
14, Subtotl utilidad nuevoscontratos 1) () ¥ I [ O ) W ) [ K VR VX R VR VX O K } % % 0% % % 0% BY 3% 3% BY 135 3% BY 135 3% BY B 3%

dernizacion (prediccicn ded da, compras
15, programads, control el i, dismunicidn deperdid Peiodo deimpl luperedisgiod
fraude vo. demedicamentos,errores omisions] SOBSNBSNBSML SWL SWS S WS WS NHFS WSS WS WH S MBS NG S MBS S S B S MBS MBS A MBS B S AHE S UG

26, Subtota Nuevoscontratos conoptmizzcon $ 420§ (11200 § (1120) § (1120) § (1420) § (11.20) § [18.20) § (18.20) § (1120) § (11,20) § (12,20) § [18.20) § 3152 § 3152 § 37 $ UK § 3R §AUN S RS HR G NS NS 4G NS 4§ ans oans ans ans ans§ ans ans an§ ans ans an
3.0, Plande modemizacin tecnologica

31, Nuevositemainventarios § 450 § 50 $ 80 § 650

32. Soportey mantenimiento 3N 3MS3MS SIS 3ns IS S 3w o3y 3s 3S 3®S 3w O3S IS 3B 3WS 3WS 3 IS 3BS 3HS 3%
33, Hardwareylcencas SIS BN S 8795 8795 879 5 818 S 9B S 9B S 9B S IS 9§ 9B s 9B S 93§ 9B S 9B S 9§ 9B S 905 9B S %S 9 GRS 95 9K %S 9 S 9K %S 9%
34, Senciosy moderiacignde sitemadedispensacon S0 § 3600 $ 0

35, Soportey mantenimiento Sitemadispenscion §156 8 1565 1565 156 5 1566 1565 136§ 1565 136§ 1% S 1% ¢ %S 1@ 1@ s 1@ 1’s 18y 1ss 1@s 1es 18y 1ss 1\s 1
36. Aop Recuérdamelo $ 2500 $ 1500

37 Mantenimientoy Soporte I Y B S S S O O S 1 A S T O S /A S ST B 1 G
38, Mdecuacioneslogticas $ a0 § 0%

39, VendingMachines § 50 § 40 § 4B
3,10, Subtotal Iversones ygatos modemnizcion § B0 s §OH00 8 - S4500 S 200 § 13879 § 879 § 4479 § 3379 § 3579 § 3319 § 1391 § 8391 S 1391 S BY S WY S WSS w;MS wm S Wy ums wn§ EBS BYS BPY LBPS BRS BIG W0S BPS LBPS LRGBS LY B
410, Noevas Famacias BaranquilaySntaMartg

Ingresospor fnal il

"vendido;Induye2VendmgMathmesexlemaspalanlienles] § 4850 S 4850 S 4850 S 485D S 850 S 4830 S 4BSO 4850 § 4850 S 4830 § 4850 § 4BSD S107%3 510793 S19 S10793 S0 % S8 S B S WS WH S WS WH S WwB S NS WS WS wns NS mns un s wns wns mwns uwns mn
4., Costodemecamentos avnder e farmacia §OUB S UB S UL S 1415 SULB S UL S WL UL UL S UB SUB § UL §B% S BH SBH SHH I NH IBH S BHS WH S BHS BHS BB VS 9K HJS BH S 9K HIS WF S 9B WIS 9B NBS WIS 5%
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Ver anexo completo



https://teams.microsoft.com/l/file/C9E1563B-0C99-4E6B-8B7B-A1E8D5B58509?tenantId=ae525757-89ba-4d30-a2f7-49796ef8c604&fileType=xlsx&objectUrl=https%3A%2F%2Furedu.sharepoint.com%2Fsites%2FPAEMBA-PT%2FDocumentos%20compartidos%2FGeneral%2FFORMATO%20EC%20-%20SPE%2FANEXOS%2FANEXO%2012%20-%20FLUJO%20DE%20CAJA%20DETALLADO%20UNIDAD%20DE%20NEGOCIOS%20MEDICAMENTOS%20.xlsx&baseUrl=https%3A%2F%2Furedu.sharepoint.com%2Fsites%2FPAEMBA-PT&serviceName=teams&threadId=19:b7326f22dc554cd3b8c5cb26fbdac979@thread.tacv2&groupId=f213c1cc-730f-4193-90c0-c5df2423f504
https://teams.microsoft.com/l/file/C9E1563B-0C99-4E6B-8B7B-A1E8D5B58509?tenantId=ae525757-89ba-4d30-a2f7-49796ef8c604&fileType=xlsx&objectUrl=https%3A%2F%2Furedu.sharepoint.com%2Fsites%2FPAEMBA-PT%2FDocumentos%20compartidos%2FGeneral%2FFORMATO%20EC%20-%20SPE%2FANEXOS%2FANEXO%2012%20-%20FLUJO%20DE%20CAJA%20DETALLADO%20UNIDAD%20DE%20NEGOCIOS%20MEDICAMENTOS%20.xlsx&baseUrl=https%3A%2F%2Furedu.sharepoint.com%2Fsites%2FPAEMBA-PT&serviceName=teams&threadId=19:b7326f22dc554cd3b8c5cb26fbdac979@thread.tacv2&groupId=f213c1cc-730f-4193-90c0-c5df2423f504




