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RESUMEN

La Distribuidora de Productos Farmaceéuticos, S.A. tiene como objeto principal la
comercializacion exclusiva de productos medicinales para uso humano. Es parte
de un grupo transnacional teniendo como mercado objetivo todas las entidades del
sector salud tanto privado como publico. Atiende varias lineas terapéuticas tales

como la cardiovascular, digestiva, respiratoria y del dolor, entre otras.

La distribuidora obtiene la mayoria de sus recursos de efectivo por medio de las
ventas al crédito, esto influye en la generacion del efectivo necesario para brindar
cobertura a las obligaciones de corto plazo. Siendo este uno de los factores clave
para el funcionamiento de su actividad comercial, debido a que si se ralentiza el
cobro puede tener dificultades para realizar la serie de pagos a los que esta

comprometida.

La distribuidora importa la mayoria de sus productos, debido a que la casa matriz
se encuentra en el extranjero, esta situacion se ve reflejada en el comportamiento

de la balanza comercial del pais que para el aflo 2019 es negativa.

Segun el Banco de Guatemala los productos farmacéuticos representaron un 2.2%

del total de las exportaciones y un 3.6% de las importaciones en este periodo.

Es de destacar que a la fecha existen 42 laboratorios farmacéuticos autorizados por
el Ministerio de Salud. Estos cumplen con los estandares de calidad necesarios

para fabricar medicamentos aptos para el consumo humano.

Derivado de este panorama econdmico del entorno de la distribuidora y del sector
farmacéutico en Guatemala, se planteo la solucién a la pregunta: ¢ Cual es el disefio
optimo de presupuesto de caja que necesita la Distribuidora de Productos

Farmacéuticos, S.A.?

Para responder a esta interrogante se procedid con la investigacion de los

conceptos y categorias que facilitaran el entendimiento del funcionamiento de la



distribuidora, asi como del estudio de documentos bibliograficos para fortalecer los

criterios adoptados para disefar el presupuesto de caja.

Se utilizé el método cientifico partiendo del analisis documental y de la informacién
financiera proporcionada por la administracion para construir este reporte financiero.
Técnicas como la entrevista fueron de vital importancia para recopilar los insumos
base para enlazar el presupuesto de caja con el presupuesto de ingresos y gastos,
es decir para alinear los objetivos financieros que hasta el momento se encontraban

dispersos.

Otro elemento importante que se obtuvo fue la politica de cobros, lo que permitié
proyectar los ingresos de forma escalonada segun las condiciones crediticias
acordadas con los clientes. Con este mismo conocimiento se proyecté la

recuperacion de cartera por las ventas futuras que se estima realizar.

Respecto a los desembolsos se considero informacion complementaria al estado de
resultados, como el presupuesto de inversiones en activos fijos con su respectiva
programacion de ejecucion e informacion relacionada al pago de impuestos siempre

desde el punto de vista del efectivo y no de la provision financiera.

La aplicacion de esta herramienta financiera le permite identificar los flujos netos de
efectivo en cada periodo mensual. Permitiendo a la administracion la toma de
decisiones oportunas respecto a los destinos de los excedentes de fondos o bien a
la busqueda de fuentes de financiamiento mas convenientes y necesarias para su

funcionamiento.



INTRODUCCION

La Distribuidora de Productos Farmacéuticos, S.A. participa en un sector bastante
competitivo, en donde los clientes estan modificando sus modelos de negocio lo que les
permite ser mas agresivos con la negociacion de las condiciones de crédito y las
condiciones comerciales. La administracion debe estar consciente de esta situacion para
anticipar las medidas financieras tendientes a mantener el equilibrio entre la generacién
de ingresos por las ventas asi como por la recuperacion de la cartera por los créditos

otorgados a sus clientes.

En el sector de distribucién de productos farmacéuticos de Guatemala, generalmente el
flujo de efectivo es complicado de generar. Esto debido a que las cadenas de farmacias
solicitan condiciones de crédito bastante altas entre 30 a 90 dias, mientras que los
proveedores y acreedores otorgan de 30 a 60 dias de crédito para que se les paguen los

montos adeudados.

Ante este clima de negocios se presenta el presupuesto de caja como una herramienta
de gestion que brinda soluciones porque prevé las futuras entradas y salidas de efectivo.
Permitiendo que la empresa programe la cobertura de sus necesidades de corto plazo,
ademas de identificar los periodos con excedentes de efectivo como una oportunidad de

inversion.

Los objetivos que se alcanzaron con el presente trabajo fueron: Disenar un modelo de
presupuesto de caja para la Distribuidora de Productos Farmacéuticos, S.A;
considerando las variables de ingresos, costos y gastos proyectados, asi como los
desembolsos complementarios por las inversiones previstas y pagos de impuestos

programados de acuerdo a su vencimiento.

Se determinaron los flujos netos de caja; permitiendo identificar el periodo en que resultan

favorables y desfavorables.

Ademas de presentar las principales opciones de colocacion de los excedentes de
efectivo. En este sentido se proponen diversas opciones financieras para implementar

segun la aversion al riesgo y la politica de inversidn de la distribuidora.



A la vez se establecieron las fuentes de financiamiento internas y externas que mas
convengan segun las politicas de distribucion de dividendos o negociaciones con

proveedores o entidades financieras.

La metodologia utilizada fue el método cientifico, técnicas de investigacién documental y
las entrevistas como instrumento para recaudar informacion financiera, comercial y de

politicas propias de la distribuidora.
El presente informe de trabajo profesional de graduacion consta de 4 capitulos:

En el capitulo uno, antecedentes, se realiza una descripcion de la historia de la
distribuidora asi como de los elementos y factores clave de negocio. También se muestra
la estructura organizacional, los clientes, competidores y productos que se comercializan.

Ademas de un panorama general del sector a nivel nacional y mundial.

El capitulo dos, marco tedrico, contiene la exposicion y analisis de las teorias y enfoques
conceptuales utilizados para fundamentar la investigacion y la propuesta de solucion al
problema. Se incluye el detalle de la estructura y funcionamiento de la industria
farmacéutica, la composicion del mercado y los medicamentos. También se incorporan
los aspectos tedricos del presupuesto de caja como objeto de estudio en el presente

trabajo.

El capitulo tres, metodologia, contiene la explicacion detallada del proceso realizado para
resolver el problema de investigacion, describe la aplicacion del método cientifico como
guia para alcanzar los objetivos. Asi como las técnicas utilizadas para la recopilacion de
la informacion que sirvio de base para el disefio del presupuesto de caja de la

distribuidora.

En el capitulo cuatro, se presenta el procedimiento para desarrollar el diseho del
presupuesto de caja que se plantea como la solucién del problema de investigacién y de
prueba del cumplimiento de los objetivos trazados. Se describe el proceso de elaboracion

del presupuesto de caja en cada una de sus etapas.



Ademas se proponen distintos usos que se les puede dar a los excedentes de efectivo
que se estan generando. De igual forma se plantean diferentes opciones de
financiamiento interno y externo derivados de flujos negativos que no puedan ser

cubiertos con los saldos de efectivo proyectados.

Finalmente se presentan las conclusiones y recomendaciones después de realizar el
analisis de la informacion recolectada y desarrollo de cada proceso del presupuesto de

caja planteando opciones para la gestion adecuada de los flujos de efectivo generados.



1. ANTECEDENTES

La competitividad del mercado demanda de las distribuidoras de productos farmacéuticos
la administracion adecuada del presupuesto de caja que le permita adaptarse a las
diversas situaciones financieras y asi influir en la correcta toma de decisiones por parte

de la alta gerencia.
1.1 Antecedentes de la Industria Farmacéutica

La industria farmacéutica tiene como objetivo primordial investigar, desarrollar y poner a
disposicion de los pacientes nuevos farmacos cada vez mas eficaces y ajustados a las

necesidades de cada persona, con el fin de mejorar su salud y calidad de vida.

En este contexto, la innovacion constituye el verdadero aspecto diferencial de la industria
farmacéutica, un sector que esta a la cabeza de la investigacion y desarrollo industrial y
gue no es unicamente un motor de crecimiento econémico y un generador de empleo de
calidad, sino que también constituye una de las bases para el avance de la medicina y el
conocimiento cientifico, caminando siempre junto a los sistemas y profesionales
sanitarios con el fin de lograr nuevas terapias que mejoren la salud de la poblacién. Sin
embargo, nada de esto seria posible si este modelo no fuera viable a largo plazo. Por
ello, la industria farmacéutica mantiene un firme compromiso con la sostenibilidad y la
calidad del sistema sanitario, colaborando con las administraciones, los profesionales
sanitarios y los propios pacientes para identificar mejor las necesidades, orientar la

investigacién y hacer el uso mas adecuado de los farmacos. (Arnés, 2019)

Por el grado de especializacion y el caracter cientifico del campo farmacéutico, ésta rama
de la industria se ha desarrollado principalmente en paises industrializados con avances
tecnoldgicos, derivado de esta situacion la industria farmacéutica en Guatemala, surge

con el establecimiento de companias relacionadas de corporaciones extranjeras.

La investigacion y desarrollo de nuevos medicamentos la realizan companiias extranjeras,

los medicamentos que se fabrican y comercializan por laboratorios locales generalmente



son productos cuyas patentes han expirado, conociéndose estos como productos

genéricos que se comercializan con el indicativo del ingrediente activo principal.

Derivado de esta situacion los distribuidores de productos farmacéuticos en Guatemala
pueden ser de origen extranjero y locales. Las distribuidoras de productos farmacéuticos
del extranjero generalmente tienen una compafiia relacionada que importa los
medicamentos de los diversos centros de distribucion y produccién del grupo empresarial
al que pertenecen. Por su lado los laboratorios nacionales fabrican sus productos y los

comercializan en el territorio nacional.

Las compainiias relacionadas usualmente pagan a las los diversos proveedores del grupo
regalias por el uso de patentes de marcas, registros sanitarios o derechos de
comercializacion. No obstante el grado de expansion de esta rama industrial, todavia se

importan medicamentos que por el grado de especializacién no se producen en el pais.

La industria farmacéutica se encuentra sujeta a una variedad de leyes y reglamentos con
respecto a las patentes, pruebas clinicas y la comercializacién de los farmacos. La
mayoria de paises conceden patentes para los medicamentos recientemente

desarrollados o modificados.

En el caso de Guatemala, la patente es otorgada por un periodo de diez afos, una vez
expirada cualquier empresa que cumpla con las normas del organismo regulador (en el
caso de Guatemala el 6rgano regulador es el Ministerio de Salud Publica y Asistencia

Social), puede fabricar y vender productos con el nombre genérico del ingrediente activo.

Por su parte las distribuidoras de productos farmacéuticos son entidades de distribucion
farmacéutica exclusiva para la venta a farmacias y establecimientos hospitalarios, no

pueden realizar ventas al publico.

También se les puede denominar drogueria, mayorista o distribuidora.



Necesitan la autorizacion legal y sanitaria para vender productos farmacéuticos y de un
farmacéutico responsable que regente las operaciones. Generalmente realizan sus

compras a los laboratorios farmacéuticos u otras comercializadoras.

La comercializadora tiene distribuidos sus clientes (farmacias y hospitales) por zonas
geograficas en el interior del pais y la ciudad capital, estableciendo rutas de reparto con

el fin de optimizar tiempo y costo en la entrega de los productos.

En Guatemala existen dos gremiales que velan por que los medicamentos mantengan
los estandares de calidad. Una de ellas es la Gremial de Fabricantes de Productos
Farmacéuticos adscrita a Camara de Industria de Guatemala, que es una entidad no
lucrativa conformada por laboratorios nacionales, fundada en el afio de 1948, que
promueve la fabricacion y comercializacién de Productos Farmacéuticos que se apegan
a normas estrictas aceptadas internacionalmente, con el fin de ofrecer medicamentos de

alta calidad y precios accesibles a toda la poblacion.

La otra entidad es La Federacion Centroamericana de Laboratorios Farmacéuticos —
FEDEFARMA- que es una entidad gremial creada en la década de los afios 70 y agrupa
en su seno a la mayoria de las companias farmaceéuticas de investigacion y desarrollo

que comercializan sus productos en la region de América Central y el Caribe.

Durante este tiempo ha promovido el desarrollo y mejoramiento de la actividad
farmacéutica, la superacion de la calidad de los articulos que manufacturen sus
asociados, la adopcion oficial de leyes y reglamentos necesarios para el bien de la
colectividad y facilitado asistencia técnica a organismos e instituciones gubernamentales,
no gubernamentales, gremios profesionales y academia, entre los mas importantes, en

el campo farmacéutico.

A la fecha existen 42 laboratorios farmacéuticos autorizados por el Ministerio de Salud.
Estos cumplen con los estandares de calidad necesarios para fabricar medicamentos

aptos para el consumo humano.



1.2 Antecedentes de la distribuidora

En el afo 1989 se constituyé en Guatemala la Distribuidora de Productos Farmacéuticos,
S.A., se encuentra ubicada en la ciudad de Guatemala del area metropolitana, se
establecié por un plazo indefinido y es regulada de acuerdo a las leyes de la Republica

de Guatemala.

El objeto principal de la Compafia es la comercializacion exclusiva de productos
medicinales para uso humano, los cuales compra a una compafia relacionada y
distribuye a nivel nacional a través de canales propios y subcontratados. Es parte de un

grupo empresarial transnacional.

En la tabla 1 se puede observar el ranking de los principales 10 distribuidores de
productos farmacéuticos del mercado total, es decir en esta clasificacion se incluye la
totalidad de productos vendidos no importando el mercado, ni el tipo de producto los que
pueden ser éticos, de libre venta o genéricos. Ademas se puede observar la participacion

del mercado en porcentaje.

Tabla 1.

Principales distribuidores de productos farmacéuticos en Guatemala Julio 2020

MES DISTRIBUIDORES usb %
MERCADO TOTAL 51,388 100.00
1 BODEGA FARM.GUATEM 16,756 32.61
2 DR.FAR.COIDE GUATE 5,251 10.22
3 CIA.FARM.LANQUETIN 4,365 8.49
4 LETERAGO GUATEMA W 1,732 3.37
5 CENTRO DIST.GUATEM 1,676 3.26
6 DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS, S.A. 1,549 3.01
11 AMICELCO GUATEMALA 1,030 2.00
DRO.COLON GUATEMAL 1,245 2.42
9 DRO.LA MERCED GUAT 1,142 2.22
15 LANCASCO GUATEMALA 828 1.61

Fuente: IMS
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La distribuidora ocupa en este ranking el 6to. lugar de acuerdo al volumen de ventas, con

un porcentaje de participacién de mercado del 3.01%.

Actualmente cuenta con 80 colaboradores, los cuales estan distribuidos entre personal

administrativo, comercial y de distribucion y reparto.

El proceso de comercializacién lo realiza a través del equipo de ventas que esta
conformado con capital humano altamente calificado y especializado en la industria
farmacéutica. Derivado de la pandemia del Covid-19 se tuvo que realizar la promocién
de productos a través de videoconferencias para mantener contacto y presencia de
marca con el gremio médico. Esto ha afectado el cumplimiento de las metas de ventas
previstas. El mercado durante el afio 2020 se contrajo y eso afecta la generacién de

ventas y por ende afecta la recuperacion de la cartera y la liquidez de la distribuidora.

Dentro de los clientes se encuentran las cadenas de farmacias, hospitales publicos y
privados, clinicas médicas, centros de salud y farmacias independientes. Las principales
areas terapéuticas que atiende son las cardiovasculares, dolor e inflamacién, digestiva,

respiratoria dermatoldgica, diabética, entre otras.

En la figura 1 se puede observar la composicion de los ingresos segun el tipo de mercado,
correspondiendo el 8% al mercado publico el que esta integrado por los hospitales
publicos, centros de salud y el seguro social. El 92% corresponde al mercado privado

integrado por farmacias, hospitales privados, clinicas y centros de atencion médica.
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Figura 1.

Patrticipacion de los ingresos por tipo de mercado acumulado enero a julio 2020

Participacion de los ingresos por tipo de mercado

Mercado Publico
8%

Mercado Privado
92%

m Mercado Privado = Mercado Publico

Fuente: IMS

La estrategia esta concentrada en la atencién al mercado de farmacias razon por la que

el porcentaje de ventas es mayor en este rubro.

Los medicamentos han sido conseguidos utilizando las técnicas de investigacion y
desarrollo mas innovadoras, conviven con farmacos clasicos, algunos comercializados

desde hace mas de 30 anos, con seguridad y eficacia ampliamente demostrada.

Los medicamentos en su mayoria pertenecen al mercado ético, entiendo este como los
productos que son recetas o prescritos por los médicos. Estos difieren del mercado de
productos de venta libre, los que son expedidos en cualquier farmacia sin requerimiento

de receta.

En la tabla 2 se muestran las principales 10 clases terapéuticas en las que se tuvo mayor

participacion del total de ventas propias durante el mes de julio de 2020. Dentro de las
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que se destaca en primera posicidn la linea antirreumatica, seguida por la angiotensina

y la anti ulcerosa en tercera posicion.
Tabla 2.

Principales 10 clases terapéuticas del mes de julio 2020 Guatemala

PUESTO z o
EN EL MES CLASES TERAPEUTICAS usbD %

Total 47,263,782 100.0
2 [CO9D] - ANGIOTENSIN-Il ANTAG COMB 2,301,166 4.87
1 [MO1A] - ANTIRREUMAT NO ESTEROID 2,462,406 5.21
3 [A02B] - ANTIULCEROSOS 2,002,106 4.24
4 [NO2B] - ANALG NO NARC.ANTIPIRET. 1,900,151 4.02
5 [NO3A] - ANTIEPILEPTICOS 1,379,180 2.92
6 [C09C] - ANGIOTENSIN-II ANTAG SOLO 1,023,032 2.16
8 [A10J] - ANTIDIABETICOS BIGUANIDA 973,814 2.06
11 [J01C] - PENICILINAS AMPLIO ESPECT 778,437 1.65
9 [A10N] - ANTIDIABET INHIB DPP-IV 879,481 1.86
12 [C10A] - PREP.REG.COLEST/TRIGLIC 742,272 1.57

Fuente: IMS

Cabe mencionar que las primeras cinco clases terapéuticas aportaron el 21.26% del total

de ingresos del mes de julio 2020.
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En la figura 2 se muestra el crecimiento que tuvieron las ventas en unidades de la
distribuidora respecto el mercado durante el mes de julio 2020, en este sentido se observa
que el mercado esta teniendo crecimientos mas altos que la distribuidora lo que denota

un area de oportunidad para aprovechar ese crecimiento que brinda el mercado.

En la comparacion con los datos acumulados de enero a julio, el mercado refleja un

decrecimiento a -0.5% mientras que la distribuidora decrece mas a -5.2%.

Cuando se compara el TAM (afio mévil de junio 2019 a julio 2020) se observa que el

mercado crece levemente en 1.6% Yy la distribuidora decrece a -3.4%

Figura 2.

Crecimiento en unidades del mercado ético sin leches julio 2020

Crecimiento en Unidades

Mercado Etico sin Leches Julio 2020
18.6

o 20 15.9
EJ 15
£ 10
@
5 1.6
% I
()
g ) B 3.4
S 10 -5.2 e
g Mes Acumulado TAM
|='l Mercado 18.6 -1 1.6
Distribuidora 15.9 -5.2 -3.4
Periodos
W Mercado Distribuidora
Fuente: IMS

El posicionamiento en unidades no se observa tan bien establecido, derivado de que los
productos al ser de marca usualmente obtienen mejor posicién en valores porque el

crecimiento se ve impulsado por el factor precio.
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La figura 3 muestra esta evolucion en donde el crecimiento de la distribuidora rebasa al
mercado, con un crecimiento del 24.9 superando al 11.9 del mercado. Esto también es
resultado de lo volatil del ano 2020 producto de la crisis causada por la pandemia del
Covid-19. El acumulado muestra un crecimiento solamente del 1% mientras el mercado
decrece en 0.5%. Esta misma tendencia se observa el afio movil acumulado (TAM) con

un crecimiento del 5% contra un 3.7% de crecimiento del mercado.

Figura 3.

Crecimiento en valores del mercado ético sin leches julio 2020

Crecimiento en Valores
Mercado Etico sin Leches Julio 2020
30
I 25
3 24.6
g 20
< 15
s
2 10 11.9
'g 5
P 1 :
0.5
> Mes Acumulado TAM
M Mercado 11.9 -0.5 3.7
Distribuidora 24.6 1 5
Titulo del eje
M Mercado Distribuidora
Fuente: IMS

La distribuidora tiene establecida una buena posicion de mercado y eso le ha permitido

mantenerse a flote en este afo que ha sido totalmente atipico.



15

1.3  Antecedentes del presupuesto de caja

Actualmente la administracion del flujo de caja se complica porque cada vez el mercado
farmacéutico esta demandando nuevas y mejores condiciones econdémicas y de crédito
que obligan a tener una adecuada administracién de los recursos de la compainiia. El flujo
de caja es un informe de tipo financiero y econémico que se realiza con el objetivo de
detallar los ingresos y los egresos de dinero que tiene la empresa en un tiempo

determinado.

Ante esta situacion la distribuidora se ve en la necesidad de identificar con anticipacion
los flujos de efectivo a recibir, debido a que dependera de las decisiones que tome

respecto al crédito otorgado el tiempo en que cerrara el ciclo de recuperacion de cartera.

El presupuesto de caja le ayuda a la distribuidora a conocer los flujos netos de efectivo,
asi como las disponibilidades futuras del negocio para alcanzar esos fines. Esta
herramienta financiera permite obtener con claridad informacion de lo que sucede con los

ingresos y egresos de efectivo para tomar la mejor decision con los recursos adecuados.

Es importante mencionar que a pesar de que los principales clientes tengan mucho poder
de negociacion derivado del volumen de ventas que generan, la distribuidora debe contar
con parametros y desde luego limites para lograr alcanzar sus objetivos financieros. De
obviar esta situacion puede comprometer la liquidez al ralentizar el cobro lo que afectaria

sus indicadores financieros.

Por otro lado se tiene el reto de rotar el inventario a través de la facturacion porque las

metas de ventas de igual forma deben cumplirse.

No se debe perder de vista que el presupuesto de caja también proporciona a la
distribuidora informacion acerca de los excedentes de efectivo. Lo que permite buscar
destinos de inversion de los mismos. Actualmente los excedentes no se estan colocando
en ningun tipo de inversion por lo que es un area de oportunidad para generar beneficios
financieros adicionales. Esta es otra de las ventajas del presupuesto de caja que necesita

implementar la distribuidora.
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Se puede decir que el presupuesto de caja o de efectivo tiene las siguientes

caracteristicas y cumple con los siguientes objetivos:
a) Determinar los saldos de la caja de la empresa al final de cada periodo

b) |dentificar si se proyectan excedentes o faltantes de efectivo en algun momento y

tomar medidas correctivas.

C) Establecer si existen necesidades de efectivo, y por lo tanto de financiacién en

algun momento del periodo que abarque el presupuesto.

d) Coordinar el efectivo que maneja una empresa con otros aspectos financieros de
la misma, como por ejemplo, los gastos operativos o las inversiones que se desean

realizar.

La esencia del presupuesto de caja es la planificacion financiera que buscar crea una
asignacion mas eficiente de los recursos financieros para cumplir con los objetivos
planteados concepto se aplica a cada centro de responsabilidad de la organizacion.
(Pugo Bermeo, 2015)

En el contexto de la planificacion financiera, es uno de los presupuestos mas importantes
en el proceso de planeacion, permite reflejar no sélo los ingresos y egresos en efectivo
que tendra la organizacién durante el periodo considerado en la planeacion, sino que,
ademas, permite diagnosticar y sugerir la forma de financiacion que debe utilizar la

organizacion para lograr los objetivos trazados.
El esquema precedente, consta de tres grandes grupos:

El primero presenta el total de efectivo disponible antes del financiamiento, esta
constituido por el saldo final de caja del periodo anterior, el cobro a clientes por ventas,
tanto del periodo pasado como del que se presupuesta y los ingresos extraordinarios por
diversos conceptos como pueden ser o por préstamos otorgados, venta de activos fijos,

cobro de dividendos de acciones de otras empresas, entre otros.
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El segundo grupo refleja los desembolsos totales conformados por los pagos a
proveedores de bienes y servicios en general, pago de planilla fija y variable, pago de
pasivos de corto y de largo plazo que se venzan durante el periodo presupuestado, asi
como erogaciones por conceptos extraordinarios como puede ser la compra de activos

fijos o el pago de dividendos.

El efectivo necesario agrupa las necesidades para cubrir los desembolsos totales vy el

saldo minimo deseado de caja que la empresa fija como razonable para imprevistos.

El tercer grupo del presupuesto de efectivo presenta el financiamiento neto y es el que
da como resultado el excedente o faltante de efectivo. En ambas situaciones, invirtiendo
o0 endeudandose, se debe lograr el objetivo de proporcionar la disponibilidad y la liquidez

a las operaciones de la distribuidora.
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2. MARCO TEORICO

A continuacién se presentan los conceptos generales referentes de la industria
farmacéutica, incluyendo los productos que comercializa y los diferentes tipos de
mercado. Ademas se describen los aspectos relevantes de los presupuestos y su

importancia en la toma de decisiones.

Como elemento importante de este trabajo se detallan los componentes del presupuesto
de caja, considerando que es una herramienta que provee a la gerencia de la distribuidora
de productos farmacéuticos de los elementos fundamentales para gestionar

eficientemente el efectivo.
2.1 Distribuidoras de productos farmacéuticos

Son entidades que se dedican a la comercializacién de medicamentos como principal
actividad econdmica. En la cadena de valor de la industria farmacéutica se encuentran
posicionadas entre el laboratorio fabricante y el punto de venta como lo son las farmacias

y hospitales, quienes entregan o suministran los medicamentos a los pacientes.

2.1.1 Industria farmacéutica

La industria farmacéutica es el sector dedicado a la investigacién y preparacion de
productos quimicos medicinales para la prevencion, diagndstico y/o tratamiento de las
enfermedades. Es una industria altamente especializada, y gracias al fuerte control
regulatorio, la calidad de sus productos deberia estar garantizada. Una vez producidos,
los productos farmacéuticos estan distribuidos por diferentes canales para llegar a la
poblacién. Desde ya hay un objetivo econémico en todo ello, y su protagdnico la convierte

en una de las industrias mas rentables del mundo. (Stratico, 2013, pag. 21)

La industria farmacéutica es un elemento muy importante para la investigacion y el

desarrollo de nuevos tratamientos y vacunas en el mundo.

Algunas empresas del sector fabrican productos quimicos farmacéuticos a granel

(produccion primaria), y todas ellas los preparan para su uso médico mediante métodos
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conocidos colectivamente como produccion secundaria. Entre los procesos de
produccion secundaria, altamente automatizados, se encuentran la fabricaciéon de
farmacos dosificados, como pastillas, capsulas o sobres para administracion oral,

soluciones para inyeccion, ovulos y supositorios. (Bajafia Granja, 2012, pag. 28)

El sector farmacéutico se enfoca a la investigacién, desarrollo, produccién y
comercializacion de productos quimicos utilizados para la prevencion o el tratamiento de
enfermedades. Algunos de los productos que conforman la industria son: los farmacos,

las vacunas y las vitaminas.

En esta industria se desarrolla la calidad de los productos de tal forma que cumplan con
las caracteristicas esperadas para satisfacer las necesidades del consumidor, de las que
se puede mencionar la pureza, la seguridad, la potencia y la eficacia para la cura o

mantenimiento de los pacientes.

2.1.2 Empresa Distribuidora de Productos Farmacéuticos

Son entidades de distribucion farmacéutica exclusiva para la venta a farmacias y
establecimientos hospitalarios, no pueden realizar ventas al publico. También se les
puede denominar drogueria, mayorista o distribuidora.

Necesitan la autorizacion legal y sanitaria para vender productos farmacéuticos y de un
farmacéutico responsable que regente las operaciones. Generalmente realizan sus
compras a los laboratorios farmacéuticos u otras comercializadoras.

La comercializadora tiene distribuidos sus clientes (farmacias y hospitales) por zonas
geograficas en el interior del pais y la ciudad capital, estableciendo rutas de reparto con
el fin de optimizar tiempo y costo en la entrega de los productos. Para este efecto puede
realizar la distribucion de los medicamentos por medio de personal de reparto propio o
subcontratado.

La gestion de promocidn es realizada por el visitador médico, informando técnicamente
sobre los medicamentos del laboratorio que representa, para este fin utilizan material

impreso, audiovisual, material promocional, etc.
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El médico estudia el producto, lo prueba, a través de las muestra médicas y lo prescribe
a sus pacientes si lo considera oportuno, estos a su vez adquieren el medicamento en la
farmacia.

Las distribuidoras contribuyen en facilitar el acceso a los medicamentos a la poblacion
debido a que realizan la labor de intermediacion trasladando los productos a nivel
nacional.

La demanda se caracteriza por la existencia de una relacion de agencia imperfecta,
derivada de la asimetria de informacién entre el paciente y el médico. El paciente por lo
general no decide qué medicamentos consumir y tiene que hacer frente a la totalidad de
su costo, ya sea por medio de un asegurador publico o privado. El médico actua como
agente del paciente que posee mas informacién sobre la efectividad y calidad del
medicamento prescrito. Por ello, se considera que el médico juega un papel fundamental
en el gasto farmaceéutico realizado a través de la receta.

Una practica comun es realizar eventos como comidas o cenas, que tiene una finalidad
cientifica en la cual llevan como invitado especial a un médico denominado “Speaker”,
que tiene el papel de dirigir una platica cuyo objetivo es el destacar los beneficios de los
productos. Dentro de tales eventos no solo es presentado el perfil del producto
maximizando beneficios y minimizando efectos secundarios, sino que es cuestionado el
habito prescriptivo de los asistentes.

Los laboratorios farmacéuticos llaman “médicos potenciales” a todos aquellos que, por el
volumen de su consulta o el tipo de pacientes que acuden a ella, son susceptibles de

recibir sus productos. (Buffo Sequeira, 2012)

213 Generalidades de la industria farmacéutica

Debido al amplio y creciente numero de especialidades farmacétuicas; la complejidad de
su preparacion, el numero de pacientes y el desarrollo de la mediciona preventiva, el
farmacéutico tuvo mas dificultades para satisfacer la demanda, por tal razén los
laboratorios o las industricas farmacéuticas se convirtieron en los encargados de las

elaboraciénes.
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Por ellos se buscaron farmacos sintéticos y mas baratos para producir medicamentos en
masa a bajo precio y mas calidad. De todo ello se derivd una mejora de la salud, de la
calidad de vida y el acceso de los medicamentos a toda la poblacion.

Por ejemplo la aparicién del SIDA en 1980 implicd la busqueda de un nuevo tipo de
medicamentos: los antirretrovirales, que ralentizan la accion virica y, por tanto, aumentan
la esperanza de vida del enfermo, en 1982 aparecieron los medicamentos bioterapéuticos
producidos por organismos vivos mediante procesos complejos.

Gracias a la revolucion tecnologica, desde comiezos del siglo XX la ciencia alcanzo la
cuspide. El descubrimiento de tecnologias modenas aplicadas a la Meiona permitio
diagnosticar, prevenir y curar enfermedades, debido a la acumulacién del conocimiento
y los avances tecnologicos ocurridos en el sector de la salud, la asistencia médica ha
cambiado profundamente en los ultimos anos. Esto se debe en gran medida, al
impresionante desarrollo de la tecnologia médica. La aparicién de alguas, imposibles de
imaginar hace sodlo unas décadas, han producido cambios muy significativos en la
configuaracion de los servicios de salud. Por lo tanto, tecnologia médica no sélo son
maquinas o medicamentos, sino también la propia practica clinica y el modo en que ésta

se organiza.

La industria farmacéutica avanza impulsada por los descubrimientos cientificos y por la
experiencia clinica. Existen diferencias fundamentales entre las grandes organizaciones
dedicadas a un amplio numero de actividades de descubrimiento y desarrollo de
farmacos, fabricacion y control de calidad, comercializacion y ventas, y otras

organizaciones mas pequefas que se centran en algun aspecto especifico.

Aunque la mayor parte de las companias farmacéuticas multinacionales participan en
todas esas actividades, suelen especializarse en algun aspecto en funcién de diversos

factores del mercado nacional.

El descubrimiento y desarrollo de nuevos farmacos esta en manos de organizaciones

academicas patrocinadas por entidades publicas y privadas.
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Actualmente, la mayoria de las enfermedades no suponen un problema como antes.
Enfermedades que fueron preocupantes como la peste, la tuberculosis, la poliomielitis, el
tifu o el célera estan casi erradicadas en los paises desarrollados, aunque son endémicas
en muchos paises en vias de desarrollo. Esto supone un problema de Salud Publica y
para organizaciones que, como la OMS (Organizaciéon Mundial de la Salud), intentan
erradicar muchas enfermedades o, al menos, buscan que su mortalidad disminuya.

La gran mayoria de las enfermedades han dejado de ser una pesadillas gracias a
medidas de prevencion como las vacunas, o a las medidas higiénicas instauradas.
Ademas, en caso de contraerse la enfermedad, los nuevos medicamentos han reducido
en gran medida la mortalidad. Sin embargo, todavia el hombre no ha cantado victoria
frente a las enfermedades. Aun qudan muchas incognitas por resolver.

Es el caso de las enfermedades raras o las autoinmunes, del cancer, de la malaria o de
las enfermedades degenerativas como el Alzheimer y Parkinson. Actualmente se invierte
mucho en investigaciones que buscan una solucion para enfermedades que, de momento
no tienen tratamiento. No cabe duda de que algun dia se lograra una cura, ya que el
avance dual de la ciencia y la medicina parece imparable y el progreso de una impulsa
de manera positiva a la otra. (Garcia Romero, 2017, pag. 22)

Lo ideal en todo caso es que se hagan frente a estos desafios mediante cambios en
paradigmas utilizando la biotecnologia por ejemplo para avanzar en el desarrollo de
nuevos farmacos que ofrezcan soluciones a estas enfermedades.

Sin perder de vista las buenas practicas como lo son los estudios clinicos para garantizar
al paciente un verdero efecto y no solamente algo que sea un paleativo respecto a la
enfermedad que le aqueja. No se trata de solamente de lanzar productos, es cuestion de

responsabilidad y compromiso con la sociedad.

2.1.4 Caracteristicas de la oferta
Para empezar por el lado de la oferta y las condiciones tecnoldgicas, se trata de una
industria basada en la ciencia, la investigacion y la innovacién de productos. Esta

caracteristica es la que determina el principal valor social que aporta: un flujo de
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medicamentos nuevos que mejoran la salud ya que permiten tratar, curar o paliar
enfermedades o sintomas.

La investigacion y desarrollo tecnoldgico (1+D) de los medicamentos es un proceso
complejo con muchas dimensiones que han sido objeto de analisis desde diversos puntos
de vista, entre otros el de la economia. En dicho proceso interviene el sector publico,
sobre todo con investigacion basica, pero el sector privado tiene un papel sustancial no
solo en el desarrollo de los productos, sino también en la fase del descubrimiento o
innovacion. Ambos son complementarios. El motor de la innovacién farmacéutica privada
es, en la economia de mercado, la expectativa de altos beneficios, pero el proceso de la
competencia entre las empresas innovadoras ha sido interpretado por diversas teorias:
como una carrera en pos de la primera patente; un proceso de busqueda de rentas o un
ciclo de aprovechamiento de las oportunidades tecnoldgicas condicionado por las
capacidades relativas de las distintas empresas. (Lobo, 2019)

Frente a los altos costes de la 1+D y en publicidad, en esta industria los requerimientos
de capital y los costes exigidos para la reproduccion, fabricacién y el transporte son
relativamente reducidos, al menos en algunas de sus fases, entre otras cosas porque los
farmacos de sintesis quimica tradicionales son relativamente faciles de imitar vy
reproducir. Surge asi una oportunidad competitiva para la entrada de nuevas empresas
no innovadoras cuando los derechos de exclusiva caducan. Esta oportunidad la supieron
aprovechar las empresas de productos genéricos cuando la regulacion estatal se lo hizo
posible.

Se puede observar que como las patentes que protegen a los productos farmacéuticos
son liberadas a los diez afos, en el entendido que ese es el periodo de recuperacion de
la inversion de la entidad que desarrollé un medicamento, las empresas que toman estas
patentes expiradas pueden incorporarse al ciclo econdmico abaratando los precios
debido a que para ellos simplemente les corresponde el proceso de fabricacion puesto
que se valen de todos los estudios previos para obtener el registro sanitarios que le

permita comercializar los productos.
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2.1.5 Caracteristicas de la demanda

Por el lado de la demanda, la primera caracteristica es la informacién incompleta y
asimétrica, que deriva de la complejidad de la medicina y de la farmacologia. En principio,
el consumidor/paciente no tiene apenas informacion si comparamos con otros mercados.
La calidad de los medicamentos no es facil de calibrar por su apariencia externa ni por la
experiencia. Son bienes de «crédito o confianza» ya que para valorar su calidad es
necesaria informacién costosa que los consumidores hemos de obtener de los expertos
(empresas, autoridades sanitarias, los propios médicos y farmaceéuticos).

Es notable que para muchos medicamentos al paciente se le exija receta, lo que convierte
a meédico y paciente en partes en una relacion de agencia, que es compleja y que cambia
y difumina la soberania del consumidor. Lo mismo se puede decir de la relacion con el
farmacéutico.

Otra caracteristica muy importante es que los medicamentos, como la asistencia sanitaria
en general, son objeto de aseguramiento privado y de cobertura por el Estado del
bienestar y los sistemas de salud publicos, que implican una generalizacién del
aseguramiento frente a la enfermedad e incluso su universalizacion, sobre todo por
razones de justicia o equidad. (Lobo, 2019)

En este sentido el paciente usualmente esta ciertamente condicionado a utilizar los
productos que le son prescritos, debido a que en las consultas médicas de acuerdo al
diagnostico obtenido, el doctor recomienda el uso de medicamentos especificos en
cuanto a la marca y la dosis, desde luego que con estas indicaciones el paciente
demanda de las farmacias justamente lo que la receta indica para seguir el tratamiento
que le haga sentir la mejora deseada de su salud. Obviamente esto le resta poder de
negociacion porque de lo contrario en caso no funcione algun otra alternativa elegida por
él, no tendria argumentos para reclamar al doctor, porque éste le trasladaria la

responsabilidad al no seguir las instrucciones a su recomendacion.
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Obligaciones de las Empresas de la Industria Farmacéutica

ustria Farmaceéutica debe ser consciente de su posicidn especial dentro de las

actividades econdmicas de un pais, debido a que se dedica a la salud publica. Por ello

debe comprometerse a cumplir responsablemente con todas sus obligaciones:

2.1.6.1

Debe asegurar que todos los productos que ofrezca al publico estén totalmente
avalados por una firma responsable, la cual, ha tenido plenamente en cuenta las
necesidades de la salud publica para fabricar el medicamento.

Debe producir los productos farmacéuticos con estrictas garantias de calidad y
segun los procedimientos adecuados.

Debe basar sus afirmaciones sobre sustancias y preparados especificos utilizados
en la fabricacion, en datos cientificos validos, determinando asi cuales son las
instrucciones para su uso y por lo tanto, cuales son las indicaciones terapéuticas
Optimas.

Para la comercializacion de los medicamentos se debe contar con la autorizacion
del Ministerio de Salud, quien verifica el cumplimiento de los requisitos abajo
descritos, ademas en este proceso se debe revisar que exista una empresa
responsable de la fabricacidén y que cuente con los estudios clinicos y de buenas
practicas que respalden la seguridad y eficacia del mismo. Resguardando con ello
la salud de la poblaciéon.

Para solicitar el registro sanitario debe:

Pagar arancel correspondiente. (informacion del pago)

Presentar Formulario F-AS-f-04 y los requisitos solicitados en la Ventanilla del
Ministerio de Salud. (ubicacion)

El registro sanitario tiene vigencia de 5 afios.

Definicion de medicamento

Un medicamento es una sustancia con propiedades para el tratamiento o la prevencion

de enfermedades en los seres humanos.

Es toda sustancia o combinacién de sustancias que se presente como poseedora de

propiedades para el tratamiento o prevencion de enfermedades en seres humanos o que
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pueda usarse en seres humanos o administrarse a seres humanos con el fin de restaurar,
corregir o modificar las funciones fisiolégicas ejerciendo una accion farmacoldgica,
inmunoldégica o metabdlica, o de establecer un diagnéstico médico. (Gonzalez
Rodriguez, 2019)

Su objetivo es curar o mitigar las enfermedades del paciente y conservar su vida.

Los preparados farmacéuticos se clasifican por su forma en: Sdlidos, Semisdlidos y
Liquidos.

Entre las formas farmacéuticas solidas se encuentran: Polvos, Papelillos, Sobres,
Granulados, Capsulas, Sellos, Comprimidos o tabletas, Pastillas, Pildoras, Supositorios,
Ovulos, Grageas, etc.

Las formas semisdlidas mas comunes son: Pomadas, Pastas, Unguentos, Cremas, Gel,
Emplastos, Parches, etc.

Entre los preparados liquidos se encuentran: Soluciones, Suspensiones, Emulsiones,
Jarabes, Elixires, Lociones, Linimentos, Gotas, Inyecciones, Aerosol, Spray, etc.

En los preparados sélidos y semi-sélidos se utilizan como vehiculo sustancias llamadas
excipientes, que tienen la finalidad de darle masa y forma a dichos preparados.

Los preparados liquidos son en general soluciones. En estos casos el disolvente que
utilizan es el vehiculo.

La utilizacion de estas formas farmacéuticas puede ser de uso externo o interno. Las
aplicaciones de uso externo generalmente se utilizan para la piel y las mucosas exteriores
del organismo. Las aplicaciones de uso interno se introducen en el organismo por dos
vias principales: la via oral y la via parenteral. Cuando se habla de via oral, se refiere a
la ingestion del medicamento por medio de la deglucién. En cambio, la via parenteral
introduce el farmaco por medio de una inyeccion en via subcutanea, intramuscular,

intravenosa y rectal.

2.1.6.2 Principio o ingrediente activo
Es toda sustancia natural, sintética o semi-sintética, que tenga alguna actividad
farmacoldgica y que se identifica por sus propiedades fisicas, quimicas o acciones

bioldgicas, que no se presente en forma farmacéutica y que reuna condiciones para ser
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empleada como medicamento o ingrediente de un medicamento.” (COMIECO, 2014,
pag. 4)

Es la molécula que se convierten en un componente activo de un medicamento destinado
a ejercer una accion con el fin de restaurar, corregir o modificar las funciones fisiologicas,

o de establecer un diagnéstico. Es el ingrediente que hace funcionar al medicamento.

21.6.3 Dosificaciéon

La cantidad de medicamento que se administra al enfermo se llama dosis. Esta se refiere
exclusivamente a la cantidad de principio activo ingerida, inyectada y/o aplicada. (Garcia
Garcia, 2014)

Como se aprecia la dosis es la cantidad recomendada para administrar a los pacientes,
esta se incluye algunas veces en el inserto que es documento que tiene todas las

especificaciones técnicas del medicamento o bien en el envase primario.

21.6.4 Conservacion

Los agentes externos como luz, calor y humedad pueden variar la potencia y estabilidad
de algunos farmacos, por lo que se recomienda seguir las indicaciones especificas de
conservacion para cada medicamento, en caso necesario.

Para conocer con precision los efectos de estos agentes externos se realizan estudios
de estabilidad, que consisten en: pruebas que se efectuan para obtener informacion
sobre las condiciones en las que se deben procesar y almacenar las materias primas o
los productos semielaborados o terminados, segun sea el caso. Las pruebas de
estabilidad también se emplean para determinar la vida util del medicamento en su
envase original y en condiciones de almacenamiento especificadas.

La conservacion adecuada de los medicamentos es fundamental para que pueda
mantener actividad farmacolégica esperada. Normalmente los medicamentos se pueden
mantener a temperatura ambiente, exceptuando aquellos que requieran condiciones

especiales de conservacion. (Zabalegui Yarnoz & Lobrana Mencia, 2020, pag. 30)
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Condiciones normales o naturales de almacenamiento en estanteria: almacenamiento en

lugar seco, bien ventilado a temperatura entre 15° y 30° Centigrados.

Todos los productos de los que dispone una distribuidora, ademas de cumplir con las
condiciones establecidas de limpieza y humedad, deben evitar estar en contacto directo

con suelo, paredes y techos.

La zona de almacenamiento, custodia y conservacidon de medicamentos y articulos
sanitarios estara debidamente separada e independiente de la zona de atencion al

publico y, en cualquier caso, nunca a su alcance.

Deberan existir zonas diferenciadas para el almacenaje de estupefacientes, productos
que requieran condiciones especiales de conservacion, productos no conformes o

caducados u otro tipo de medicamentos.

2.1.6.5 Envase/empaque primario

Es todo material que tiene contacto directo con el producto, con la misién especifica de
protegerlo de su deterioro, contaminacién o adulteracion y facilitar su manipulacion.
(COMIECO, 2014, pag. 1)

Este tiene como funciones principales la proteccion y contencion, garantizar la estabilidad
y seguridad del medicamento. Ademas de prevenir la contaminacion o la adulteracion

mal intencionada del producto.

2.1.6.6 Envase/empaque secundario

Es todo material que tiene contacto con uno o mas envases primarios, con el objeto de
protegerlos y facilitar su comercializacion hasta llegar al consumidor final. (COMIECO,
2014, pag. 2)

Es el recipiente dentro del cual se coloca el envase primario que contiene al medicamento

en su forma farmacéutica terminada para su distribucién comercializacion. Tiene como
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funciones identificar el producto, informar al paciente y aprovechar el espacio para

presentar el producto con alguna publicidad.

Puesto que es muy dificil afiadir al propio medicamento algun elemento anti-
falsificaciones mas alla de formas y/o colores dificiles de imitar o algun tipo de grabado,
el envase se convierte en una herramienta para intentar evitar, en este sentido se puede
colocar hologramas, empaques como celofan que hagan dificil falsificar sin embargo

solamente son disuasivos.

2.1.6.7 Fecha de expiraciéon

Fecha que sefiala el final del periodo de eficacia del o los principios activos del
medicamento y a partir de la cual no deben administrarse; basandose en estudios de
estabilidad.

Una vez pasada la fecha de vencimiento, la mayoria de las preparaciones farmacéuticas
pierden eficacia y algunas pueden desarrollar un perfil de reaccion diferente y adversa en
el organismo, esta es la razon de la existencia de esta fecha. Cuando los medicamentos
expiran deben de destruirse para garantizar que no se utilicen y causen dafo a la salud

de las personas.

2.1.6.8 Lote

Es una cantidad especifica de cualquier material que haya sido manufacturado bajo las
mismas condiciones de operacion y durante un periodo determinado, que asegura
caracteristicas y calidad uniforme dentro de ciertos limites especificados y es producido
en un ciclo de manufactura. (COMIECO, 2014, pag. 10)

Es un codigo de identificacion de los medicamentos que han sido elaborados con un
mismo proceso de fabricacion. Con esta identificacion se realiza el control del inventario
tanto para el manejo fisico como para el proceso de facturacion, se debe despachar de
acuerdo a los lotes mas antiguos para evitar que expiren en el almacén.

Con esta guia se organiza el area de preparacion de pedidos y de igual forma los
sistemas informaticos para que trabajen con la metodologia de primero en entrar primero

en salir.
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2.1.7 Mercado farmacéutico

Esta compuesto por el conjunto de compradores (médicos, farmacias, hospitales y
pacientes), que constituyen la demanda y el conjunto de vendedores (laboratorios
farmacéuticos y comercializadoras de productos farmacéuticos), que forman la oferta.
Para que exista un mercado se necesitan tres factores:

a) Demografico, (los consumidores) este un factor que debe conocerse o mejor
posible; numero de médicos en el pais o el area geografica, también se deben
conocer los especialistas, tipos de enfermedades por sexo y edad, numero de
farmacias, hospitales, etc.

b) Econdmico, el poder adquisitivo, es de mucha importancia conocer el nivel
socioecondmico de los pacientes, de médicos o grupos de médicos a los que se
enfocaran los esfuerzos promocionales para la venta del medicamento.

c) Psicolégico, (el deseo o necesidad de compra), este se puede influenciar por
medio de la informacion técnica de los medicamentos, para que el médico, logre

que el paciente consuma el farmaco prescrito. (Garcia MAJ, 2012, pag. 8)

El mercado farmacéutico, ademas de su impacto en la salud, tiene enorme importancia
econdmica y financiera es, sin embargo es imperfecto, es decir, no garantiza que todas
las personas tengan acceso a los medicamentos, de tal forma que no son equitativos ni

eficientes.

Las variables antes descritas son utilizadas para segmentar el mercado objetivo en la
industria, aunque principalmente se hace la divisidon por el universo médico quien al final

es el prescriptor de los medicamentos.

21.71 Mercados de especialidades farmacéuticas

Las especialidades farmacéuticas se pueden clasificar teniendo en cuenta los requisitos
de prescripcion y dispensacion, en dos tipos:

a) Especialidades farmacéuticas publicitarias
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Estas especialidades pueden ser objeto de publicidad directa al publico, por lo que
generalmente tienen unos gastos elevados por este concepto si bien, necesitan poca

inversion en 1+D.

Los medicamentos de venta libre (OTC, por sus siglas en inglés) son farmacos que se
pueden comprar sin una receta meédica. Tratan una variedad de afecciones menores. La
mayoria de los medicamentos OTC no son tan fuertes como los que recibe con una receta
meédica. Pero eso no quiere decir que no tengan ningun riesgo. De hecho, no usar los
medicamentos OTC de manera segura puede llevar a problemas graves de salud.
(Morales S., 2012, pag. 25)

Uno de los requisitos fundamentales que deben cumplir los medicamentos OTC es haber
demostrado de manera cientifico-médica que sus beneficios superan de manera amplia
a los riesgos asociados a su uso correcto. Otra exigencia es haber comprobado que su
potencial de mala utilizacidn es bajo. A estas conclusiones se llega tras afios de utilizacion
de un medicamento bajo receta y tras comprobarse que, incluso frente a utilizaciones

masivas, existe muy bajo riesgo de reacciones adversas o de intoxicaciones
b) Especialidades farmacéuticas de dispensacion con receta o productos éticos.

Segun la forma de dispensacion de los medicamentos, es posible distinguir entre
medicamentos éticos o de prescripcidn y medicamentos de venta directa. Por una parte,
los medicamentos éticos o de prescripcion son aquellos que requieren de una receta
meédica extendida en forma previa a su venta, a su vez la forma en que se dispensan

depende del tipo de receta. (Castro Quiroz, 2019, pag. 30)

21.7.2 Caracteristicas del mercado de la industria farmacéutica mundial

Se destaca una elevada tasa de inversidn en investigacion y desarrollo con respecto a
las ventas. La industria farmacéutica se caracteriza por ser una de las mas intensivas en

investigacion cientifica y desarrollo tecnoldgico. Esta gran inversion en I+D es financiada
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casi en su totalidad con dinero privado. Otra caracteristica destacada de la industria
farmacéutica actual es el alto grado de internacionalizacion con el que cuenta. Las
instalaciones productivas propiedad de las companias no se localizan exclusivamente en
sus paises de origen, sino que se han extendido también al extranjero. Este proceso esta
protagonizado fundamentalmente por las empresas multinacionales farmacéuticas que
comercian por el mundo. Aunque las razones especificas que llevan a las companias
farmacéuticas a globalizar sus actividades pueden ser muy diversas, se pueden
identificar dos tipos de motivos: por un lado, las compafhias farmacéuticas pretenden
establecer su presencia comercial en el mayor numero de mercados extranjeros, en un
intento por resarcirse de los costes de la produccién de farmacos. Por otro, las companias
farmacéuticas buscan siempre obtener los recursos que necesitan llevando sus servicios
clave (I+D, produccién de sustancias activas, dosificacién y envasado, comercializacion

y venta) a escala mundial.

Una fuerte concentracion de ventas en tres grandes areas: Japén, EE.UU. y Europa.

Estas tres grandes regiones representan mas del 80% del mercado farmacéutico mundial

Una concentracion creciente en grandes conglomerados empresariales, y que fue en
parte la consecuencia de la elevacion permanente de los gastos en [+D y del
estancamiento en la aparicion de productos verdaderamente innovadores. Sin embargo,
este sector estaria todavia menos concentrado que otros sectores intensivos en
innovacion (en este sector la concentracion se establece dentro de las respectivas clases
terapéuticas y no a nivel del mercado en su conjunto. Es asi como en determinadas
clases terapéuticas puede haber unos pocos productores de peso tanto a escala

nacional, como internacional).

La ventaja competitiva de los laboratorios farmacéuticos radica en las innovaciones, por
lo que competir en el sector requiere altas dosis de inversion en 1+D. El crecimiento medio
de las inversiones en investigacion de la industria en los ultimos afos duplica el

crecimiento medio de su cifra de negocio.
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Lograr un nuevo medicamento es un proceso complejo, cada vez mas costoso, que
requiere gran cantidad de tiempo. Se desarrolla en un ambiente de elevada incertidumbre

y esta sometido a crecientes exigencias por parte de los organismos reguladores.

En la tabla 3 se muestra el ranking de las principales compafiias farmacéuticas para el
afo 2017. En la que lidera la lista la compafiia Pfizer de USA con USD 52,540 millones
de ventas y un decrecimiento de -0.53%, seguida por la farmacéutica Suiza Roche con

USD 44,368 de ventas y el crecimiento mas alto con un 12.34% respecto al afio 2016.

Tabla 3.
Ranking de las principales 10 Empresas Farmaceéuticas a nivel mundial, afio 2017,

Segmento ético, cifras en millones de USD

. : INVERSION %
EMPRESA POSICION PAIS VENTAS 1+D CRECIMIENTO
Pfizer 1 USA 52,540 7,657 -0.53
Roche 2 Suiza 44,368 10,392 12.34
Sanofi 3 Francia 36,663 6,697 4.2
J&J 4 USA 36,256 10,554 8.34
('\:"oerc" & 5 USA 35 390 10,000 1
Novartis 6 Suiza 33,000 8,972 1.35
Abbvie 7 USA 28,216 4,982 10.39
Gilead 8 USA 25,662 3,374 -15.55
GSK 9 Reino Unido 24,038 6,235 7
Amgen 10 USA 22,849 3,562 -1

Fuente: IgeaHub, a partir de archivos SEC, sitios web de empresas e informes anuales.
Cabe destacar que el ranking se observa un predominio de empresas de USA y Europa.

Otro dato importante es la inversion en I+D que estan realizando las compafiias Roche,

J&J y Merck, lo que indica una apuesta a futuro con la investigacion de nuevos farmacos.
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21.7.3 Caracteristicas del mercado de la industria farmacéutica en

Guatemala

En Guatemala la industria farmacéutica tiene una alta demanda de productos importados
debido a que no es pais en la que esté desarrollada. Para el afio 2019 segun el Banco
de Guatemala los productos farmaceéuticos representaron un 2.2% del total de las
exportaciones y un 3.6% de las importaciones, lo que muestra una balanza comercial

negativa con estos productos.

A continuacion en la figura 4 se observa la brecha existente entre estos dos componentes
de la balanza comercial y como ha ido ampliandose a lo largo de los afios. Para el afio
2019 las importaciones alcanzaron los 725 mil millones de quetzales mientras que las

exportaciones apenas se quedaron en 245 mil millones de quetzales.

Figura 4.
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Fuente: Banco de Guatemala

Desde luego que esta situacion representa una desventaja puesto que los costos se
incrementan por los aranceles y gastos de internacién. Se depende de los avances en

otros paises y los medicamentos llegan afios después de ser desarrollados, sobre todo
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por los tramites sanitarios que se deben gestionar para que los medicamentos ingresen

al territorio nacional y se puedan comercializar.
2.2 Presupuestos

El presupuesto es un plan operaciones y recursos de una empresa, que se formula para
lograr en un cierto periodo los objetivos propuestos y se expresa en términos monetarios.
Es una herramienta que ayuda a la planificacion estratégica debido a que anticipa las
cifras esperadas derivadas de las expectativas de ingreso y gasto para el siguiente

ejercicio financiero.
2.2.1 Definicion de presupuesto

La utilizacion de los presupuestos en las organizaciones no es nueva. El administrador
debe prever y pronosticar todos los eventos que se requieren para el funcionamiento de
la empresa, en concordancia con los objetivos y con los recursos disponibles. Para ello
es necesario que se establezca un plan de accién que permita alcanzar los objetivos
planteados, a través de reportes peridédicos y de la formulacion de indicadores y

mecanismos de control que posibiliten su adecuado y oportuno desarrollo.
Derivado de lo anterior se pueden definir los presupuestos de la siguiente forma:

1. Determinacion y asignacién de los recursos requeridos para lograr los objetivos de una

empresa.

2. Conjunto coordinado de previsiones que permiten conocer con anticipacion los

resultados basicos para el desarrollo de la empresa.

3. Método sistematico y formalizado para lograr las responsabilidades directivas de

planear, coordinar y controlar. (Sandino Olier, 2017, pag. 71)

Existen diversas definiciones de presupuesto que coinciden en afirmar que se trata de un

proceso de anticipacion a la ocurrencia de los hechos, y que ademas requiere un proceso
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de planeacion y de utilizacidn de técnicas, métodos y procedimientos que permitan la

proyeccion de cifras de una manera confiable y procurando acercarse a la realidad.

También se puede definir como un proyecto detallado de los resultados de un programa
oficial de operaciones, basado en una eficiencia razonable. Aunque el alcance de la
‘eficiencia razonable’ es indeterminado y depende de la interpretaciéon de la politica
directiva, debe precisarse que un proyecto no debe confundirse con un presupuesto, en
tanto no provea la correccion de ciertas situaciones para obtener el ahorro de

desperdicios y costos excesivos.

En todos los casos, el presupuesto constituye una herramienta util para la administracion,
ya que a través de él se establecen metas alcanzables que ponen de manifiesto el
liderazgo de los directivos y el compromiso de todos los miembros de la organizacion,
todo ello en procura de un objetivo comun: incrementar el valor de la empresa. (Diaz

Cruz, Parra Hernandez, & Lépez Castafeda, 2012, pag. 6)

El concepto de presupuesto involucra a la vez un plan de accion que debe llevarse a cabo
en el futuro y asimismo un flujo de ingresos y egresos derivados de este plan de accion
en conjuncion con el mercado o ambiente en el que se desarrolla la actividad empresarial.
(Herrscher, 2014)

El presupuesto permite a la distribuidora planificar sus actividades de forma numeérica,
apoyando a la administracion con el ordenamiento de las funciones operativas, realizando

la asignacion de recursos correspondiente a cada centro o area de responsabilidad.

2.2.2 Importancia del presupuesto

Las organizaciones hacen parte de un medio econdmico en el que predomina la

incertidumbre.

Dentro del marco de las organizaciones publicas y privadas se destaca el area financiera

la cual reviste suma importancia considerando la adecuada administracion, proyeccion y
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planeamiento para su efectiva ejecucion, la misma que soporta y garantiza el
cumplimiento de los objetivos trazados permitiendo el respaldo para el 6ptimo
funcionamiento abarcando campos como la némina, servicios publicos, adquisicién de
materiales y suministros, distribucion y mantenimiento para la conservacion de la

empresa.

Los presupuestos son un excelente instrumento que facilita la administracién por
objetivos, estableciéndole a la administracidon metas a lograr, pronunciados en términos
monetarios, tales como valor econdémico agregado, tasa de rendimiento sobre inversion,
tasa de rendimiento sobre capital, nivel de endeudamiento, determinada posicion de

liquidez. Esto respalda una evaluacion eficiente durante el periodo presupuestal.

También los presupuestos favorecen para dirigir una empresa mediante la administraciéon
por excepcion, coadyuvando de esta forma a cumplir los compromisos contraidos y
canalizar la energia a las areas mas notables que requieren la atencion de la alta

direccion. (Dussan Reyes, 2014)

Los presupuestos cobran relevancia especial porque facilitan la utilizacion 6ptima de los
diferentes recursos de la empresa porque involucran y aumentan la participacion de los
diferentes niveles de la organizacién. Ayudando al manejo financiero de la empresa,
permitiendo medir la eficiencia de cada uno de los responsables de las diferentes areas

de la empresa. Facilitando el control administrativo en la empresa.

2.2.3 Objetivos del presupuesto

El presupuesto en las empresas busca alcanzar los siguientes objetivos:
1. Planear las actividades de la empresa segun los objetivos propuestos.

2. Recolectar informacién financiera y operativa que permita consolidar una base de
datos que posteriormente, al organizarse y sistematizarse, proporcionen los elementos

necesarios para disefar el presupuesto.
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3. Obtener resultados con base en la coordinacion de las actividades de la empresa,
mediante la asignacion de responsabilidades, funciones y tareas a los diferentes

departamentos o secciones, en cuanto al proceso presupuestal.

4. Evaluar los resultados obtenidos mediante un proceso de control que permita verificar
y comparar los datos presupuestados con los datos reales en la etapa de ejecucion,
detectando errores y aciertos, con los cuales se implementaran medidas de control
correctivas o preventivas. (Diaz Cruz, Parra Hernandez, & Lopez Castafieda, 2012, pag.
7)

Los objetivos estan basados en la consecucién de los resultados, mismos que se alinean
con la estrategia de la compaiia, logrando una sinergia entre todos los departamentos

enfocados hacia el logro de las metas en comun.
2.2.4 Ventajas del presupuesto

Quienes emplean el presupuesto como herramienta de direccion de sus empresas,
obtienen mayores resultados que aquellos que se lanzan a la aventura de administrarlas

sin haber pronosticado el futuro. Sus ventajas son notorias:

» Se determina si los recursos estaran disponibles para ejecutar las actividades y/o se

procura la consecucion de los mismos.
» Se escogen aquellas decisiones que reporten mayores beneficios a la empresa.

» Se aplican estos estandares en la determinacion de presupuesto (materiales, de mano

de obra y costos indirectos de fabricacion).
» Se pondera el valor de estas actividades.

» Cada miembro de la empresa piensa en la consecuciéon de metas especificas mediante

la ejecucioén responsable de las diferentes actividades que le fueron asignadas.
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* La direccién de la firma realiza un estudio temprano de sus riesgos y oportunidades y
crea entre sus miembros el habito de analizarlos y discutirlos cuidadosamente antes de

tomar decisiones.

+ De manera periodica, se replantean las politicas, cuando después de revisarlas y

evaluarlas se concluye que no son adecuadas para alcanzar los objetivos propuestos.
* Ayuda a la planeacion adecuada de los costos de produccion.
» Se busca optimizar los resultados mediante el manejo adecuado de los recursos.

» Se crea la necesidad de idear medidas para utilizar con eficacia los recursos de la

empresa, dado el costo de los mismos.

* Es el sistema mas adecuado para establecer “costos promedio”, y permite su
comparacion con los costos reales, mide la eficiencia de la administracion en el analisis

de las variaciones y sirve de incentivo para actuar con mayor efectividad.

* Facilita la vigilancia efectiva de cada una de las funciones y actividades de la empresa.
(Santiago, 2018, pag. 29)

Todas las ventajas enunciadas muestran la valia que genera para la organizacion la
existencia de los presupuestos porque a través de ellos se establecen los objetivos
estratégicos y se convierten en informacién relevante de proyecciones que apuntan hacia

la visidon del negocio.
2.2.5 Clasificacion de los presupuestos

Los presupuestos pueden clasificarse desde varios puntos de vista. El orden de

prioridades que se les dé depende de las necesidades del usuario.
En la tabla 4 se presentan algunos de sus principales enfoques:
Tabla 4.

Clasificacion de presupuestos
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ENFOQUE CLASE

Rigidos, estaticos, fijos o asignados,
flexibles o variables
Segun el periodo que cubran A corto plazo y largo plazo
De operacién o econémicos,
Financieros (tesoreria y capital)

Segun el sector en el cual se utilicen Publico o Privado

Segun la flexibilidad

Segun el campo de aplicabilidad

Fuente: Santiago, 2018)

Segun su flexibilidad los presupuestos rigidos no se pueden modificar estableciendo un

control anticipado. Mientras que los flexibles se adaptan a las circunstancias que surjan.

De acuerdo al periodo que abarquen los de corto plazo tiene cobertura anual, mientras

que los de largo plazo cubren un horizonte mayor para lograr objetivos de mas afnos.

Respecto al campo de aplicacién los de operacion ayudan a controlar el funcionamiento,
los financieros son mas completos porque consideran toda la actividad econdmica

incluyendo los de capital y caja.

Segun el sector, los publicos se relacionan al estado y los del sector privado que cuentan

con la independencia de accion de cada organizacion.
2.3 Presupuesto de Caja

El presupuesto de caja, o prondstico de caja, es un estado de las entradas y salidas de
efectivo planeadas de la empresa. Esta lo usa para calcular sus necesidades de efectivo
a corto plazo, dedicando especial atencion a la planificacion de los excedentes y faltantes

de caja.

Por lo regular, el presupuesto de caja se disefa para cubrir un periodo de un afo, dividido
en intervalos mas pequefios. El numero y tipo de los intervalos depende de la naturaleza
de la empresa. Cuanto mas estacionales e inciertos son los flujos de efectivo de una
empresa, mayor sera el numero de intervalos. Puesto que muchas empresas se

enfrentan a un patrén de flujo de efectivo estacional, el presupuesto de caja se presenta
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muy a menudo con una frecuencia mensual. Las empresas con patrones estables de

flujo de efectivo usan intervalos trimestrales o anuales. (Gitman & Zutter, 2012, pag. 119)

Esta herramienta permite la anticipacidon de estrategias para la inversion de los
excedentes esperados asi como para la busqueda oportuna de fuentes de financiamiento

que mantengan estables las actividades del negocio.

El presupuesto de efectivo es una herramienta primordial en la planeacion financiera a
corto plazo. Permite al administrador financiero identificar las necesidades (y las
oportunidades) financieras de corto plazo. Ademas, le indica la necesidad de contratar
préstamos a corto plazo. Es una forma de identificar la brecha entre flujos de efectivo en

el diagrama de tiempo del flujo de efectivo. (Ross A. & Westerfield, 2012, pag. 810)

El flujo de fondos constante es clave para la realizacion de la actividad econdémica de la
compafia, de ello se derivan la liquidez inmediata para el cumplimiento de las

obligaciones de corto plazo.

La generacion de ventas y utilidades no necesariamente garantiza que habra una
cantidad suficiente de efectivo disponible para cumplir las obligaciones financieras a su

vencimiento.

Las ventas rentables pueden generar cuentas por cobrar en el corto plazo, pero no
efectivo de inmediato para cumplir las obligaciones cuando venzan. Por tal razon,
debemos convertir el estado de resultados proforma en flujos de efectivo. En este
proceso, dividimos el estado de resultados proforma de plazo mas largo en periodos mas
cortos y precisos para anticipar los patrones estacionales y mensuales de los flujos de

entrada y de salida de efectivo. (Block, Hirt, & Danielse, 2013, pag. 86)

Para la compafia se hace necesaria tener una buena recuperacion de cartera que le
suministre los suficientes recursos de efectivo y no solamente realizar ventas que
incrementen la ganancia. Debido a que el éxito pasa por recuperar esa inversion

gestionada a través de la gestion de venta.
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El principal propédsito del presupuesto de efectivo es permitir que la empresa anticipe la

necesidad de financiamiento externo al final de cada mes.

El presupuesto de efectivo como herramienta clave de planeaciéon, empieza con la
prevision de las ventas, lo cual requiere un conocimiento del mercado muy detallado y
que esta ligado a las decisiones comerciales. La prevision de ventas permite estimar los
diversos costos de y los gastos relacionados, en este aspecto hay que evaluar si se
pueden cortar gastos o costos de un periodo a otro, atendiendo al punto de equilibrio de
la empresa. La empresa también puede planificar, financiar parte de los costos con
deuda, eso supone evaluar el costo financiero de la deuda y elegir la mejor alternativa
posible. Los presupuestos que se relacionan con inversiones a largo plazo (compra de
maquinarias, nuevos productos o nuevos negocios por ejemplo) se deben tratar por
separado, toda vez que cada inversién debe garantizar su propia disponibilidad de

efectivo y ser rentables por si misma. (Ledn, 2012, pag. 259)

El presupuesto de caja utiliza los elementos de ingresos y gastos que se presupuestan
para obtener el resultado del ejercicio. Con esos insumos tiene una gran parte de la
informacion necesaria para confeccionarlo. Las ventas se convierten en el elemento
principal puesto que de esta cifra depende el comportamiento de varios costos y gastos.
Conocer como estan integradas por producto, cliente, region, etc., proporciona mejores

argumentos para fundamentar las acciones a seguir.
2.4 Componentes del presupuesto de caja

A continuacién se describen los componentes principales del presupuesto de caja,

mismos que permiten conocer con mayor detalle su estructura.

2.4.1 Entradas de efectivo
Las entradas de efectivo incluyen todas las entradas de efectivo de una empresa
durante un periodo determinado.
Las principales fuentes de efectivo son:

Las ventas de contado.
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Los recaudos de cartera.

Rendimiento de las inversiones.

Venta de activos.

Obtencién de pasivos.

Aporte de socios. (Diaz Cruz, Parra Hernandez, & Lopez Castaneda, 2012, pag.
209)

En general las entradas proveen de flujos positivos al presupuesto de caja,
detallando cualquier concepto que incremente las disponibilidades y genere

liquidez a la empresa.

242 Desembolsos de efectivo
Los desembolsos de efectivo incluyen todos los desembolsos de efectivo que realiza la
empresa durante un periodo financiero especifico. Los desembolsos de efectivo mas

comunes son:
a) Compras en efectivo
b) Desembolsos en activos fijos
c) Pagos de cuentas por pagar
d) Pago de renta y arrendamientos
e) Sueldos y salarios
f) Pago de impuestos
g) Pago de intereses
h) Pago de dividendos

Es importante reconocer que la depreciacion y otros gastos no en efectivo NO se incluyen

en el presupuesto de caja porque simplemente representan una amortizacion
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programada de una salida de efectivo previa. El impacto de la depreciacion se refleja en

la disminucién de la salida de efectivo para pagos fiscales. (Torre Padilla, 2015, pag. 100)

Los desembolsos de efectivo afectan a los saldos de efectivo, practicamente cualquier
pago independiente de su concepto se anota en esta seccion del presupuesto.
Dependiendo de cada actividad econdmica, asi seran los rubros en los que concentre
mayor cantidad de salidas, siendo estos los que deben tener mayor control debido a que
su uso eficiente permitira cubrirlos de forma oportuna para que no dificulten la

operatividad de la empresa.

2.4.3 Programa de entradas de efectivo proyectadas

a) Ventas pronosticadas

Este rubro inicial es simplemente informativo. Se incluye como una ayuda para calcular

otros rubros relacionados con las ventas.
b) Ventas en efectivo

Las ventas en efectivo de cada mes representan un porcentaje del prondstico de ventas

totales de ese mes.
c) Recaudacioén de cuentas por cobrar

Estos rubros representan el cobro de cuentas por cobrar (C/C) generadas por las ventas

en meses anteriores. (Gitman & Zutter, 2012, pag. 121)
Después de 1 mes

Estas cifras representan las ventas realizadas en el mes anterior que generaron cuentas
por cobrar recaudadas en el mes actual. Puesto que un porcentaje de las ventas del mes

actual se cobran un mes después, por ejemplo, la recaudacién de C/C en septiembre,
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con un mes de retraso, representan el 50% de las ventas de agosto, los cobros en octubre

representan el 50% de las ventas de septiembre, y asi sucesivamente.
Después de 2 meses

Estas cifras representan las ventas realizadas dos meses antes que generaron cuentas
por cobrar recaudadas en el mes actual. Por ejemplo que el 30% de las ventas se cobran
dos meses despues, los cobros en octubre, con dos meses de retraso, representan el

30% de las ventas de agosto, etcétera.

La gestion detallada y eficiente de la recuperacion de los saldos de clientes, ayuda a
mantener una buena liquidez. El responsable de |la cartera debe llevar estados de cuenta
actualizados para que la labor de cobro de los gestores de cobro se haga de forma clara

y expedita con los clientes.

Si se consolidan relaciones cercanas con los clientes la probabilidad de que paguen
incrementara. En algunos casos tendran que utilizarse herramientas como los

descuentos por pronto pago para incentivarlos a liquidar los saldos.
De igual forma puede motivar al cliente gestionandole algunas promociones especiales.
d) Otras entradas de efectivo

Estas son entradas de efectivo que se esperan de fuentes distintas a las ventas. Los
intereses recibidos, los dividendos recibidos, los ingresos por la venta de equipo, los
ingresos por la venta de acciones y bonos, y los ingresos por arrendamiento se incluyen

aqui.
e) Total de entradas en efectivo

Esta cifra representa el total de todas las entradas de efectivo registradas en cada mes.
(Gitman & Zutter, 2012, pag. 121)

Si se gestiona de forma adecuada y diligente la recuperacién de cartera de clientes,

manteniendo los saldos de acuerdo a las condiciones negociadas con cada uno de ellos,
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los indicadores de cobros mostraran resultados que brinden liquidez suficiente para el
funcionamiento de la compafia. En consecuencia el ciclo de efectivo se vera

sensiblemente beneficiado.
2.5 Seguimiento del efectivo y del capital de trabajo neto

Existen dos conceptos importantes de capital de trabajo: capital de trabajo neto y capital
de trabajo bruto. Cuando los contadores usan el término capital de trabajo, en general se
refieren al capital de trabajo neto, que es la diferencia de dinero entre los activos
corrientes y los pasivos corrientes. Esta es una medida del grado en el que la empresa
esta protegida contra los problemas de liquidez. Sin embargo, desde un punto de vista
administrativo, tiene poco sentido hablar de intentar manejar activamente una diferencia
neta entre los activos y los pasivos corrientes, en particular cuando esa diferencia cambia
de manera continua. Por otro lado, los analistas financieros, cuando hablan de capital de
trabajo, se refieren a activos corrientes. Por lo tanto, su atencidn esta en el capital de
trabajo bruto. (Van Horne & Wachowicz, Jr., 2010, pag. 205)

Es facil que los niveles excesivos de activos corrientes den como resultado una empresa
que obtiene un rendimiento sobre la inversion inferior. Sin embargo, las empresas con
pocos activos corrientes pueden incurrir en faltantes y en dificultades para mantener una

operacion sin obstrucciones.

El capital de trabajo esta influenciado por cualquier evento que le ocurra a los activos y
pasivos corrientes, su comportamiento debe ser monitoreado constantemente para
gestionar la liquidez sin sobresaltos. Por ejemplo si se decide abastecer al almacén con
mayor inventario que no rota como se tiene previsto, se afectara directamente la razén

acida y la disponibilidad de fondos de efectivo.

2.5.1 Actividades que incrementan el efectivo

Aumentar la deuda a largo plazo (endeudarse a largo plazo). Incrementar el capital
contable (vender algunas acciones). Acrecentar el pasivo circulante (obtener un préstamo
a plazo de 90 dias). Disminuir otros activos circulantes que no son efectivo (vender al
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contado parte del inventario). Reducir los activos fijos (vender un inmueble). (Ross A. &
Westerfield, 2012, pag. 796)

El capital de trabajo se estimula incrementando su valor a través de las entradas de
efectivo, conceptualmente segun cada industria, asi seran las diversas fuentes de

ingresos de efectivo con las que se cuente.

2.5.2 Actividades que reducen el efectivo

Decrecer la deuda a largo plazo (liquidar deuda a largo plazo).
Disminuir el capital contable (recomprar algunas acciones).
Reducir el pasivo circulante (liquidar un préstamo a 90 dias).

Aumentar los otros activos circulantes que no son efectivo (comprar inventario al

contado).
Ampliar los activos fijos (comprar un inmueble).

Se puede observar que las dos listas son exactamente opuestas. Por ejemplo, lanzar una
emision de bonos a largo plazo incrementa el efectivo (por lo menos hasta que se gaste
el dinero). Liquidar una emision de bonos a largo plazo reduce el efectivo. Las actividades
que incrementan el efectivo se llaman origenes del efectivo. Las actividades que reducen
el efectivo se conocen como aplicaciones del efectivo. Si examinamos de nuevo la lista,
nos daremos cuenta de que los origenes del efectivo siempre requieren aumentar una
cuenta del pasivo (o capital contable), o disminuir una cuenta del activo. Esto tiene sentido
porque acrecentar un pasivo significa que se ha recaudado dinero, ya sea por medio de
un préstamo o porque se vendioé una participacion en la propiedad de la empresa. Una
reduccion del activo implica que hemos vendido o liquidado un activo. En ambos casos
se registra una entrada de efectivo. Las aplicaciones del efectivo son exactamente lo
contrario. Una aplicacién del efectivo implica mermar el pasivo, quiza liquidando un
préstamo; o incrementar el activo con la compra de algo. Estas dos actividades requieren

que la compania gaste efectivo. (Ross A. & Westerfield, 2012, pag. 797)



48

Como se puede observar la mezcla de los elementos de ingreso y egresos de efectivo
afectan directamente el capital de trabajo, motivos ordinarios y extraordinarios siempre
estaran ocurriendo. La clave se deriva de la anticipacion en conocerlos y proyectarlos

para planificar que hacer con su resultado.
2.6 Ciclo de conversion de efectivo

El ciclo de conversion representa los dias en que los activos corrientes y los pasivos

corrientes tardan en gestionarse para devolver el dinero a la caja de la compaiiia.

“El concepto de administracién de capital de trabajo se origind con el viejo mercader
yanqui, que pedia dinero prestado para comprar inventario, lo vendia para pagar el
préstamo bancario y, después repetia el ciclo. Ese concepto general sea aplicado a
empresas mas complejas y es muy util para analizar la efectividad del proceso de

administracion del capital de trabajo de una empresa.” (Besley, 2016, pag. 562)

El ciclo de conversién de efectivo gira alrededor de lo que se sucede al capital de trabajo

solamente que desde una perspectiva de tiempo.

2.6.1 Periodo de conversion del inventario

Es el tiempo promedio requerido para transformar los materiales en bienes terminados y
a continuacién para venderlos; es el tiempo durante el cual el producto permanece en
inventario en las distintas etapas antes de su terminacién. El periodo de conversion del
inventario que representa la antiguedad promedio del inventario de la empresa, se calcula

al dividir el inventario entre el costo de ventas por dia.

El manejo eficaz de los inventarios es esencial a fin de proporcionar el mejor servicio a
los clientes. Si la situacion de pedidos atrasados o falta de articulos en bodega se
convierte en una situacién constante, se invita a la competencia a llevarse el negocio

sobre la base de un servicio mas completo.

Sin un manejo y control eficaz de existencias, las empresas no pueden producir con el

maximo de eficiencia. Si las materias primas, las piezas o sub-ensambles no estan
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disponibles en el momento en que deben emplearse, no se logra el objetivo de la
produccion, que es fabricar oportunamente el producto deseado, de una calidad

especifica, en cantidades apropiadas y al menor costo posible.

La fabricacion es en el fondo, un proceso de convertir dinero en dinero y si tiene éxito,

significa el incremento de éste para quienes arriesgan los recursos iniciales.

El costo de mantener los inventarios es afectado directamente por la pericia con que se
controlen los diversos niveles establecidos para los mismos. (Garcia Colin, 2014, pag.
274)

El periodo de conversién del inventario refleja la coordinacion entre la compra de
productos y la gestion de venta para convertirlos en costo. Se debe tener cuidado con el
método de valuacion de inventario que mas convenga para que la cifra de balance se

encuentre valorada al menos a su costo de mercado o costo de realizacion.

2.6.2 Periodo de cobranza de las cuentas por cobrar
Es el tiempo promedio requerido para convertir en efectivo las cuentas por cobrar de la

empresa, es decir, para cobrar el efectivo después de una venta.

El promedio de cobranza de las cuentas por cobrar se conoce también como los dias de
ventas pendientes de cobro (DVPC) y se calcula al dividir las cuentas por cobrar entre el

promedio de las ventas a crédito por dia.

Las cuentas por cobrar conforman la etapa final del ciclo de conversion del efectivo.
Mediante estas se recuperan el efectivo invertido en produccion y los margenes de

ganancia correspondientes salen beneficiados.

Para disponer de una adecuada administracion de cuentas por cobrar es necesario tener
una correcta y ordenada politica de crédito y cobranza que permita calificar al cliente
previo el otorgamiento de crédito directo y en base a esto poder determinar el plazo

correspondiente de cobro.
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Si las organizaciones no disponen de una adecuada gestion de cobro existiran siempre
problemas de liquidez y como consecuencia no se cumpliran con las obligaciones que la
organizacion ha contraido para poder producir y debe cubrir al corto plazo. (Rubio
Miranda & Anastacio Aquino, 2019)

En la medida que las politicas de cobros y la ejecucion correspondiente del cobro estén
en perfecta armonia no deben existir problemas para cubrir eficientemente las

obligaciones de corto plazo de la empresa.

2.6.3 Periodo de diferimiento de las cuentas por pagar
Es el tiempo promedio entre la compra de las materias primas, la mano de obra y el pago
de efectivo por ellas. Se calcula al dividir las cuentas por pagar entre las compras a

crédito diarias.

La adecuada determinacion de los plazos para cubrir las cuentas por pagar a proveedores
y otras obligaciones en el momento de iniciar una relacion comercial con ellos es
primordial para obtener un ciclo de conversién de efectivo positivo, esto permitira que la
empresa tenga a su disposicion la liquidez necesaria para poder cubrirlas y a su vez no

necesite disponer de créditos externos para poder financiarse.

El beneficio del crédito con los proveedores es de gran importancia para financiar las
actividades productivas de una organizacion, en su mayor parte representa su principal

fuente de financiamiento a corto plazo.

Esta fuente de financiacion es, aparentemente, gratuita, pues los proveedores conceden
el aplazamiento sin cobrar ningun interés de forma explicita. Sin embargo, suele ocurrir
que, si en vez de hacer uso del aplazamiento, se paga al contado, el proveedor hace un
descuento por este pago al contado. (Miranda Leyva, 2016)

Esta es una situacion que se debe tener en cuenta para aprovechar los descuentos por
la realizacion de los pagos anticipados, si se gestionan tasas atractivas de descuentos,
inclusive se puede prestar dinero al banco a una tasa mas barata que permita generar

ingresos extras para la compainia.
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2.64 Calculo del ciclo de conversion de efectivo

El céalculo del ciclo de conversién de efectivo maneja los tres periodos mencionados
anteriormente, dando como resultado un valor equivalente a la extensién de tiempo entre
las salidas de efectivo reales de la empresa para pagar (invertidos en) los recurso
productivos (materiales y mano de obra) y sus recepciones de efectivo de la venta de
productos. Es decir, el ciclo de conversion de efectivo representa la extensién de tiempo
entre el pago de la mano de obra y los materiales y la cobranza de las cuentas por cobrar.
Por consiguiente, el ciclo de conversion de efectivo equivale al tiempo promedio que una

unidad monetaria esta dedicada o invertida en activo circulante. (Besley, 2016, pag. 564)

Este indicador refleja la salud financiera de la tesoreria, si este ciclo es negativo significa
que la empresa se esta apalancando operativamente a base de deuda con los
proveedores y acreedores. De lo contrario si se descuida puede ocurrir que sin darse

cuenta la empresa se convierta en un financista de la operacién de alguno de sus clientes.
2.7 Pronostico de ventas

La entrada clave en el proceso de planeacion financiera a corto plazo es el pronéstico de
ventas. Esta prediccion de las ventas de la empresa durante cierto periodo se elabora

generalmente en el departamento de marketing.

Los prondsticos internos se basan en un consenso de prondsticos de ventas obtenidos a
través de los canales propios de ventas de la empresa. Por lo general, las empresas
utilizan una combinacién de datos de prondsticos externos e internos para elaborar el
prondstico final de ventas. Los datos internos proporcionan una visiéon de las expectativas
de ventas, y los datos externos ofrecen un medio para ajustar tales expectativas, tomando
en cuenta factores econdmicos generales. La naturaleza del producto de la empresa
también afecta con frecuencia la mezcla y los tipos de métodos de pronésticos utilizados.
(Gitman & Zutter, 2012, pag. 120)

La experiencia y objetividad influyen en la obtencién de prondsticos de ventas que
permitan organizar el resto de variables que de ellas dependen, debido a que su correcta
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integracion evitara efectos colaterales adversos en el proceso de costeo, distribuciéon y

ejecucion de gastos.

Aun cuando es posible emplear técnicas estadisticas, como el analisis de regresion y el
analisis de series de tiempo, para pronosticar las ventas, el personal de marketing es el
que se encuentra en mejor posicion para predecir las ventas futuras. (Block, Hirt, &
Danielse, 2013, pag. 85)

Toda vez el equipo de ventas y mercadeo se complementen con la informacion que

administran los prondsticos resultaran mas apegados a la realidad.

Generalmente se usan prondsticos de corto plazo para decisiones tacticas, como reponer
inventario o programar empleados en fechas cercanas, y prondsticos de mediano plazo
para planificar una estrategia con la cual satisfacer la demanda de los siguientes seis

meses a un afio y medio

El modelo de prondstico que una empresa debe elegir depende de:

1. El horizonte de tiempo que se va a pronosticar.

2. La disponibilidad de los datos.

3. La precision requerida.

4. El tamano del presupuesto para el prondstico.

5. La disponibilidad de personal calificado. (Jacobs & Chase, 2014, pag. 488)

En lo conducente la empresa elegira el modelo que mas se adapte al giro de negocio y
al momento en que se esta calculando, considerando las variables internas y externa que

le brinden un mejor panorama para esta proyeccion.
2.8 Politicas de crédito y cobranza

Las condiciones econdmicas, el precio de los productos, la calidad de éstos y las politicas

de crédito de la empresa son importantes factores que influyen sobre su nivel de cuentas
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por cobrar. Todos ellos, menos el ultimo, estan fuera del control del gerente de finanzas.
Sin embargo, al igual que sucede con otros activos corrientes, el administrador puede
variar el nivel de las cuentas por cobrar equilibrando la rentabilidad y el riesgo. Bajar los
estandares de crédito permite estimular una demanda que, a la vez, podria llevar a ventas
y ganancias mas altas. Pero hay un costo al aceptar cuentas por cobrar adicionales, al
igual que un riesgo mayor de pérdidas por deudas incobrables. Es esta relacion la que

se quiere examinar.

Las variables de las politicas que se consideran incluyen la calidad de las cuentas
comerciales aceptadas, la duracién del periodo de crédito, los descuentos por pronto
pago (si los hay) y el programa de cobranza de la empresa. Juntos, estos elementos
determinan en gran medida el periodo promedio de cobro y la proporcion de ventas a

crédito que derivan en pérdidas por deudas incobrables.
Los componentes de una politica de crédito son basicamente tres:

1. Los términos de venta, que son las condiciones bajo las cuales una empresa realiza la

venta de sus productos y/o servicios, que puede ser al contado o a crédito.

2. Analisis de crédito, que es el proceso que la empresa establece para analizar a sus

clientes potenciales y determinar quiénes resultan ser sujetos de crédito y quiénes no.

3. La politica de cobranza, que establece los mecanismos y procedimientos que la
empresa llevara a cabo para realizar el cobro de sus cuentas por cobrar. (Izar Landeta &
Ynzunza Cortés, 2017)

La politica de cobros es una herramienta que facilita la gestor de la cartera, los distintos
caminos que debe seguir al momento de tener contacto con los clientes para la
realizacion del cobro. Se debe disponer de un expediente por cliente con la
documentacion que soporte las condiciones crediticias y comerciales convenidas para
evitar inconvenientes o malos entendidos. La definicion de los limites de crédito, el plazo

de cobro, los precios y descuentos acordados son parte de este expediente.
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En sintesis se han presentado los elementos que conforman la industria farmacéutica
desde su composicién, funcionamiento y su participacion en el mercado tanto local como
internacional, describiendo los productos farmacéuticos y su importancia para mejorar la
salud de los seres humanos asi como la forma en que estos han evolucionado, también
se detallaron los conceptos financieros de los presupuestos y en especial del presupuesto
de caja y como esta herramienta financiera ayuda en la toma de decisiones. Con ello se
establecieron las bases para entender como opera el negocio de la distribuidora de
productos farmaceéuticos y como las distintas condiciones de venta y créditos acordados
con los clientes afectan los flujos de efectivo con el objetivo de hacer eficientes los

recursos monetarios y facilitar la administracién adecuada de estos.
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3. METODOLOGIA

El presente capitulo contiene la metodologia de investigacion, que explica en detalle el
procedimiento para resolver el problema de la investigacion relacionado con el disefio del

presupuesto de caja para la Distribuidora de Productos Farmacéuticos, S.A.

En el afo 1989 se constituyé en Guatemala la Distribuidora de Productos Farmacéuticos,
S.A., se encuentra ubicada en la ciudad de Guatemala en la zona 9 del area

metropolitana.

La distribuidora se establecié por un plazo indefinido y esta afecta a la legislacion

guatemalteca.

El objeto principal de la Compafia es la comercializacién exclusiva de productos

medicinales para uso humano.

Actualmente cuenta con 80 colaboradores, los cuales estan distribuidos entre personal

administrativo, comercial y de distribucion y reparto.

El proceso de comercializacion lo realiza a través de la promocion de sus productos por
medio de la fuerza de ventas, mencionada promocién se realiza de forma presencial
asistiendo a las clinicas y hospitales de los médicos. Por consecuencia de la pandemia

de Covid-19 se ha implementado el sistema de videoconferencias.

Dentro de sus clientes se encuentran las cadenas de farmacias, hospitales publicos y
privados, clinicas médicas, centros de salud y farmacias independientes. Las principales
areas terapéuticas que atiende son las cardiovasculares, dolor e inflamacion, digestiva,

respiratoria dermatoldgica, diabética, entre otras.

Los medicamentos que se venden en su mayoria corresponden al mercado ético y en

menor proporcion al mercado de venta libre.
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3.1 Definicion del problema

En Guatemala las distribuidoras de productos farmacéuticos tienen que disponer de las
herramientas financieras que permitan conocer con anticipacion los flujos de fondos

adecuados para su operacion.

Considerando las dificultades que representa la recuperacion de las ventas al crédito y la
extension de los plazos de cobro con los principales clientes, se hace necesario que se
disefie un presupuesto de caja que le proporcione a la distribuidora, la informacién de
ingresos y egresos de efectivo esperados, con el objetivo de tomar las decisiones

acertadas respecto a su funcionamiento.

Para plantear una solucion al problema descrito, se formuld la siguiente interrogante
principal para dar respuesta ¢Cual es el disefio 6ptimo de presupuesto de caja que

necesita la Distribuidora de Productos Farmacéuticos, S.A.?

Y para gestionar los resultados que se obtenga de la aplicacién de esta herramienta

financiera, se procedié a complementar su analisis con las siguientes dos preguntas:

¢, Qué debe hacer la distribuidora con los excedentes de efectivo resultantes? Y en caso
de obtener saldos negativos de efectivo ;Qué fuentes de financiamiento debe utilizar

para cubrir las obligaciones de corto plazo?

Se hizo énfasis en la determinacion de los flujos netos de caja que genera la distribuidora,

asi como los ingresos que deben recibir para la cobertura de obligaciones.

Para proceder con determinar las necesidades de financiamiento y las principales

opciones para la colocaciéon de los excedentes de efectivo generados.

La investigacion se realizé desde el punto de vista financiero.
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3.2 Delimitaciéon del problema:

La delimitacién del problema tiene como objetivo definir con mayor precision lo
relacionado con la unidad de analisis que fue sujeta del estudio, asi como el momento y

lugar en el que se desarrollo la investigacion.
3.2.1 Unidad de analisis

Distribuidora de Productos Farmacéuticos, S.A.
3.2.2 Periodo a investigar

Periodo 2020

3.2.3 Ambito geografico

Ciudad de Guatemala

3.3 Objetivos

Los objetivos que se plantearon para dar respuesta a la interrogante principal y a las

complementarias se presentan a continuacion:
3.3.1 Objetivo general

Disefiar un modelo de presupuesto de caja para la Distribuidora de Productos

Farmacéuticos, S.A.

3.3.2 Objetivos especificos
e Calcular los flujos netos de caja para cada periodo mensual, para anticiparse a
implementar las medidas financieras necesarias para no afectar el funcionamiento
de la Distribuidora de Productos Farmacéuticos, S.A.
e Presentar las principales opciones de colocacién de los excedentes de efectivo
que genere la Distribuidora de Productos Farmacéuticos, S.A., para obtener

rendimientos financieros.
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e Determinar las fuentes de financiamiento internas y externas a las que puede optar

para cubrir las obligaciones de corto plazo.
3.4 Justificacién

La Distribuidora de Productos Farmacéuticos, S.A. tiene que adaptarse constantemente
a las condiciones de mercado, los clientes (farmacias y hospitales) estan modificando
sus modelos de negocio y convirtiéndose en grandes cadenas o corporaciones que les

proporcionan mayor poder de negociacion.

Solicitando mejoras en las condiciones comerciales via descuentos asi como la
ampliacion de las condiciones crediticias incrementando los plazos para pagar, situacion
que afecta directamente el saldo de caja. Esto disminuye la liquidez y en algunas
ocasiones desestabiliza la operacion, erosionando la solvencia para la cobertura de

obligaciones.

Estas condiciones le obligan a buscar las herramientas financieras que le permitan
planificar con suficiente antelacion diversos escenarios futuros del flujo de fondos

anticipandose con las estrategias a seguir segun el panorama que se presente.

Se tiene que prever que hacer en los casos que se tenga que negociar con los clientes
las condiciones crediticias para medir oportunamente el impacto ante una posible

ampliacion de los dias de crédito.

También debe preparar escenarios para utilizar las fuentes de financiamiento internas y
externas en caso se encuentre con flujos netos negativos, condicion que le obligara a
agenciarse de fondos de terceros como es el que brindan los accionistas, proveedores o
las instituciones bancarias. En contraparte cuando los flujos de caja se presenten con
excedentes se debe tener la habilidad de obtener los mejores rendimientos con distintas
formas de invertir esos recursos buscando el equilibrio entre riesgo, rendimiento y

disponibilidad que le permitan hacer eficientes sus inversiones.
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De tal cuenta que el presupuesto de caja se convierte en una herramienta indispensable

para la planeacion, prevision y control de las disponibilidades de la distribuidora.

El fin principal de este documento es mostrar el disefio del presupuesto de caja para la
Distribuidora de Productos Farmacéuticos, S.A. conociendo el pronostico y previsiones
de las futuras salidas y entradas de efectivo de la empresa, debido a que su importancia
reside en que permite conocer con anticipacién la futura disponibilidad de efectivo para

tomar decisiones acertadas en un periodo de tiempo relativamente corto.
3.5 Meétodo cientifico

Para realizar la investigacion se utilizo el método cientifico, por medio del analisis
deductivo e inductivo. Se revisaron bibliografias, articulos cientificos, leyes regulatorias
vigentes, politicas internas y analisis financiero del presupuesto de caja para la

Distribuidora de Productos Farmacéuticos, S.A.
Universo

Actualmente la empresa cuenta con 80 empleados distribuidos entre las diferentes areas
comerciales y administrativas, quienes de forma directa e indirecta influyen sobre los
resultados de la distribuidora. La compafiia gestiona los recursos de efectivo desde el

departamento administrativo financiero.
Muestra

Como el departamento administrativo financiero gestiona lo relacionado al manejo del
efectivo se utilizé como la principal fuente para obtener la informacién financiera y
comercial. Especificamente se definié la muestra con 2 colaboradores del equipo,
quienes tienen a cargo los procesos e informacion financiera y comercial necesaria para

la elaboracién del presupuesto de caja.
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3.6 Técnicas de investigacion aplicadas

Las técnicas son reglas y operaciones para el manejo de los instrumentos en la aplicacion
del método de investigacion cientifico. Las técnicas de investigacion documental y de

campo aplicadas en la presente investigacion, se refieren a lo siguiente:
3.6.1 Técnicas de investigacion documental

Se recopilé informacion sobre el tema objeto de estudio por medio de la investigacion en
libros, paginas de internet, normativas vigentes del sector farmacéutico, asi como de

informacion financiera y de flujo de efectivo de la entidad sujeta de investigacion.
3.6.2 Técnicas de investigacion de campo
Para la realizacion del estudio se utilizaron las siguientes técnicas:

a. Entrevista

Se utilizé ésta técnica por medio de la herramienta del cuestionario, la cual se
aplicé al Gerente Administrativo Financiero y Jefe de Créditos y Cobros de la
Distribuidora de Productos Farmacéuticos, S.A., la entrevista estuvo orientada a
conocer de forma abierta cada proceso asi como la forma de calcular cada uno de

los elementos necesarios para elaborar el presupuesto de caja de la entidad.
b. Analisis de datos

Se utilizé la técnica de analisis de documentos y procesos, a través de mencionado
analisis se profundizo en el conocimiento de la estructura y contenido de los
prondsticos de ventas, prondsticos de cuentas por cobrar y por pagar,
proyecciones de compras y gastos, asi como de las obligaciones de corto y largo

plazo. También se analizaron los saldos contables a la ultima fecha de cierre.

La metodologia utilizada permitié conocer la estructura financiera de la Distribuidora de
Productos Farmacéuticos, S.A. proporcionando todos los elementos necesarios para la

elaboracién del presupuesto de caja para el afio 2020, asi como para definir los distintos
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cursos a seguir partiendo de los flujos netos de efectivo determinados, siendo la base
para la busqueda de opciones de colocacion de los excedentes de efectivo y de las

posibles fuentes de financiamiento a las que recurrir en caso de exista déficit en las
disponibilidad de fondos.
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4, DISCUSION DE RESULTADOS

El presupuesto de caja es una herramienta de gestiébn que ayuda a la planificacion
financiera de corto plazo, facilitando el proceso de toma de decisiones de tesoreria. Su
aplicacién conlleva la identificacién oportuna de los periodos en que se estima obtener
flujos de efectivo favorables que propicien la inversién y por el contrario flujos negativos

que requieran la busqueda de fuentes de financiamiento.

El presente capitulo describe los resultados de la investigacion relacionados con el disefio
del presupuesto de caja de la Distribuidora de Productos Farmacéuticos, S.A. para el afio
2020.

4.1 Propuesta para la solucién del problema

El disefio adecuado del presupuesto de caja permite planificar la gestion de tesoreria,
anticipando las estrategias para mantener la disponibilidad necesaria para el
funcionamiento de la actividad comercial de la Distribuidora de Productos Farmacéuticos,

S.A., asi como para la cobertura de las obligaciones de corto plazo.

A continuacion se detalla el procedimiento a seguir para su elaboracion, esto facilita el
entendimiento de la estructura del presupuesto y los elementos clave de cada

componente, incluyendo una descripcidén de su contenido.
4.1.1 Recoleccidén de informacion de los distintos departamentos

Esta primera etapa es importante debido a que la informacion que se obtuvo de los
distintos departamentos de la empresa es la base para elaborar el presupuesto de caja.
Esta informacion se analizdé y organizo de tal forma que proporcione los elementos
necesarios para integrar cada una de las categorias del presupuesto. Ademas con los
datos obtenidos, se formularon los supuestos para estimar los ingresos y egresos de
acuerdo a las politicas de ventas y cobro asi como a la estacionalidad con la que se

ejecutan los gastos y pagos de obligaciones de corto plazo.
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En la tabla 5 se muestra el presupuesto de ventas para el afio 2020, el que se encuentra
distribuido de forma mensual. Este presupuesto es elaborado por el departamento
comercial basado en la tendencia del crecimiento del mercado y los objetivos de

cobertura del universo médico a visitar.
Tabla 5.

Presupuesto de ventas afio 2020, en miles de quetzales

DESCRIPCION ENERO FEBRERO MARZO ABRL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
Ventas netas 2,030 2625 2692 2350 2581 2477 2,553 2,790 2,456 2,373 2,658 2,068 29,652

Fuente: Elaboracion propia con base en informacion de la investigacion realizada

Se puede observar que el comportamiento de las ventas presupuestadas es bastante
estable a lo largo del afo. Esto se explica porque la distribuidora ya tiene varios afos en
el mercado y conoce hacia donde dirigir los esfuerzos de venta para alcanzar la meta

trazada.
4.1.2 Proyeccioén de entradas de efectivo

En esta segunda etapa se incluyen todas las entradas de efectivo de la empresa que se
estima ocurriran durante el afio 2020. En la tabla 6 se muestran los dos componentes
considerados, iniciando por los saldos de la cartera de clientes al cierre al 31 de diciembre
del ano 2019. Estos saldos se detallan segun la fecha de vencimiento, teniendo como
base las condiciones de crédito acordadas. El total del saldo asciende a 5,765 miles de

quetzales y se estiman recuperar en los primer cuatrimestre del aio.

El segundo componente esta representando por la recuperacion de las ventas al crédito
derivadas de la facturacion estimada para cada uno de los meses del afio 2020. La
recuperacion se realiza de forma escalonada considerando la politica de cobros aplicada
a cada cliente. Por este concepto se espera recibir flujos de efectivo de 25,776 miles de

quetzales.
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Entradas de efectivo afio 2020, cifras en miles de quetzales

B: ENTRADAS DE

EFECTNVO SALDO ENE FEB. MAR. ABR. MAY. JUN. JUL. AGO. SEP. OCT. NOV. DIC. TOTAL
1. Cuentas por cobrar
Diciembre 2019
Vigente 5306 2,653 1,061 1,061 531 5,306
Vencido de 1-30 dias 311 218 62 31 - 311
Vencido de 31-60 dias 105 94 10 - - 105
Vencido de 61-90 dias 2 2 - - - 2
Vencido de 91 y mas 40 40 - - - 40
Total recuperacién de cartera 5,765 3,008 1,134 1,092 531 0 0 0 0 0 0 0 0 5,765
2. VENTAS NETAS
Enero 2,030 101 1,015 406 406 101 2,030
Febrero 2,625 131 1,313 525 525 131 2,625
Marzo 2,692 135 1,346 538 538 135 2,692
Abril 2,350 117 1,175 470 470 117 2,350
Mayo 2,581 129 1,290 516 516 129 2,581
Junio 2477 124 1,239 495 495 124 2477
Julio 2,553 128 1,276 511 511 128 2,553
Agosto 2,790 140 1,395 558 558 140 2,790
Septiembre 2,456 123 1,228 491 491 2,333
Octubre 2,373 119 1,187 475 1,780
Noviembre 2,658 133 1,329 1,462
Diciembre 2,068 103 103
Total ventas 29,652 101 1,146 1,853 2,394 2469 2554 2487 2545 2653 2539 2496 2,538 25776

Total de ingresos

3,109 2,280 2946 2925 2469 2554 2487 2545 2653 2,539 2496 2538 31,541

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién de la investigacion realizada

El total de entradas de efectivo esperadas asciende a 31, 541 miles de quetzales.

4.1.3 Proyeccidn de las salidas de efectivo del periodo

En esta seccion se incluyen todos los gastos de efectivo que realiza la empresa. Estos

fueron obtenidos del presupuesto de ingresos y gastos que estima erogar la empresa

durante el periodo financiero del afio 2020. Los desembolsos de efectivo proyectados

son los pagos a proveedores, pagos a compafias relacionadas, gastos de personal,

impuestos, gastos de operacion, desembolsos por inversion en activos fijos y donaciones.
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A continuacion en las tablas siguiente se puede observar las integraciones de los distintos

gastos agrupados segun la naturaleza de su cobertura o pago.
4.1.4 Pagos a proveedores

La Distribuidora realiza compras de medicamentos a proveedores locales que no
pertenecen al grupo empresarial, los cuales son fabricados a su encargo bajo la licencia

y derechos de comercializacion respectivos.

Por la importancia de estos pagos y lo sensible para el negocio, se suscriben contratos
en los que se establecen las condiciones acordadas, como lo son los precios, la forma
de recepcion de los productos, los lotes minimos de compra y los plazos, por el tipo de
producto se establecen las garantias para mantener la calidad de los productos, los pagos
los realiza cada 30 dias. En la tabla 7 se observa la programacion de los pagos por este
concepto, resaltando que estos valores corresponden a las compras esperadas segun la

demanda del mercado de esa gama de productos.
Tabla 7.

Pagos a proveedores afio 2020, cifras en miles de quetzales

G: PAGOS A
PROVEEDORES ENE. FEB. MAR. ABR. MAY. JUN. JUL. AGO. SEP. OCT. NOV. DIC. TOTAL

Compras de proveedorA 0 11 16 13 16 1% 13 15 13 11 14 12 148
Comprasde proveedorB 12 37 39 40 40 44 45 44 40 39 43 44 468

TOTAL 12 47 55 53 56 59 58 59 54 50 57 56 615

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién de la investigacion realizada

Los pagos programados para estos proveedores ascienden a 615 miles de quetzales,

con un comportamiento estable a lo largo del afo.
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4.1.5 Pagos a compaiiias relacionadas

La distribuidora realiza compras de medicamentos principalmente a una compaiia
relacionada. Esto ocurre porque ambas pertenecen al mismo grupo farmacéutico. Los
medicamentos son producidos con los mas altos estandares de calidad. En su mayoria
nacen de la investigacion y desarrollo de las unidades especializadas de la corporacion.
Estos medicamentos aportan innovacion en el tratamiento de las enfermedades de
distintas areas terapéuticas en las que se tiene presencia, brindando soluciones que

benefician a los pacientes con la mejora de su salud.

En la tabla 8 se muestra la programacion de pagos partiendo de la politica de pagos
acordada de 90 dias de crédito. También se incorpora la proyeccion de compras con base
en el presupuesto preparado por el area de logistica de la empresa. Los pagos se
programan con base en la antigledad de saldos de cuentas por pagar al cierre del

ejercicio anterior y las compras programadas para el nuevo afio.
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Pagos a proveedores afio 2020, cifras en miles de quetzales

H: PAGOS A
COMPANIA

RELACIONADA SALDO ENE. FEB. MAR. ABR. MAY. JUN. JUL. AGO. SEP. OCT. NOV. DIC. TOTAL
1. Cuentas por
pagar Diciembre
2019
30 dias 1,546 1,546 1,546
60 dias 1,634 1,634 1,634
90 dias 796 796 796
Total Pagos IC
sobre saldo al 3975 1546 1634 796 0 O O O O O O O 0 3975
cierre del afio
anterior
2. COMPRAS (a
compafiia
relacionada, crédito
90 dias)
(total mensual de
compras Compras
proyectadas)
Enero 993 993 993
Febrero 1,333 1,333 1,333
Marzo 1,411 1,411 1,411
Abril 1,173 1,173 1,173
Mayo 1,296 1,296 1,296
Junio 1,267 1,267 1,267
Julio 1,350 1,350 1,350
Agosto 1,450 1,450 1,450
Septiembre 1,330 1,330 1,330
Octubre 1,246 0
Noviembre 1,388 0
Diciembre 1,078 0
Total de pagos IC
por compras del 15,314 0 - - 993 1,333 1,411 1,173 1,296 1,267 1,350 1,450 1,330 11,602
afior corriente
Total pagos a 4
compafiia 1,546 1,634 796 993 1,333 1411 1,173 1,296 1,267 1,350 1,450 1,330 15,577
relacionada

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién de la investigacion realizada

Se puede observar que los pagos comprometidos al cierre de diciembre 2019 ascienden

a 3,975 miles de quetzales, mismos que espera pagar durante el primer trimestre del afio
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2020. Ademas se muestra la programacion de los pagos derivados de las nuevas
compras del afio 2020, sumando un total de 11,602 miles de quetalzaes. Cabe mencionar
que estas se empiezan a pagar hasta que se cubra la deuda del afio anterior. En total
espera pagar a la compania relacionada 15, 577 miles de quetzales a esta compafiia

relacionada.
4.1.6 Gastos de personal

Este rubro representa suma importancia para la administracion del efectivo, debido a que
es un gasto fijo con el que se debe contar todos los meses ininterrumpidamente. En caso
de no contar con la liquidez necesaria se debe tener fuentes financiamiento pre-

negociadas para que no representen un obstaculo en la operacion de la empresa.

A estos gastos de efectivo se les debe prestar atencién en su proyeccion en el flujo,
porque generalmente contienen la reserva para indemnizaciones que es una partida no
monetaria que debe ser excluida, ademas de las prestaciones laborales como el bono 14
y aguinaldo que tiene un factor de estacionalidad siendo el mes especifico de pago en

donde se deben programar.

En la tabla 9 se muestra el comportamiento de los sueldos con leves variaciones
mensuales, estos pagos programados ascienden a 374 miles de quetzales, las
prestaciones corresponden a una parte proporcional del sueldo, aportando un valor de
45 miles de quetzales y los pagos de bono 14 que se realizan en julio de cada afio suman

26 miles de quetzales. De igual forma sucede con el aguinaldo aportando la misma cifra.

El desembolso mas fuerte en este rubro es el pago a la fuerza de ventas, la que se

encuentra tercerizada sumando al afio 4,390 miles de quetzales.
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Tabla 9.

Pagos de gastos de personal afio 2020, cifras en miles de quetzales

I: GASTOS DE
PERSONAL ENE. FEB. MAR. ABR. MAY. JUN. JUL. AGO. SEP. OCT. NOV. DIC. TOTAL

SUELDO 27 31 55 27 31 28 28 31 28 28 31 28 374
CUOTA PATRONAL 3 4 7 3 4 3 3 4 3 3 4 3 45
BONO 14 26 26
AGUINALDO 26 26
VISITA MEDICA 333 288 242 341 252 252 578 253 253 351 253 994 4,390
TOTAL 364 322 304 371 287 283 634 287 284 383 288 1,052 4,860

Fuente: Elaboracion propia con base en informacion de la investigacion realizada
Los gastos de personal totales suman al presupuesto de caja 4,860 miles de quetzales.
4.1.7 Impuestos

En este rubro se detallan todos los desembolsos proyectados de cada uno de los
impuestos a los que esta afecta la Distribuidora, esta labor la realiza el encargado del
area de impuestos basado en varios componentes como lo son, las ventas, las compras,
los estados financieros de afos anteriores, los intereses que se esperan devengar, bajas

de activos, entre otros.

En la tabla No. 10 se muestra el pago esperado de IVA (impuesto al valor agregado) y
DAI (derechos arancelarios de importacion) que asciende a 3,254 miles de quetzales.
Este pago se origina por la nacionalizacion de los productos farmacéuticos, debido a que
los productos son de origen extranjero. En orden de importancia de valor se incluyen los
pagos trimestrales de impuesto sobre la renta e impuesto de solidaridad que suman 492
miles de quetzales y 269 miles de quetzales respectivamente. Ademas se colocan los
impuestos mensuales como el IVA general, IVA retenido y retenciones de impuesto sobre

la renta.
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Tabla 10.

Pagos de impuestos ario 2020, cifras en miles de quetzales

L: IMPUESTOS ENE.FEB. MAR. ABR. MAY. JUN. JUL. AGO. SEP. OCT. NOV. DIC. TOTAL

IVA'Y DAI 211 280 296 248 276 270 290 308 283 266 296 230 3,254
ISR RETENIDO 4 4 4 4 4 5 5 6 4 6 5 5 57
ISR TRIMESTRAL 0 0 0 164 O 0 164 O 0 164 O 0 492
ISR ANUAL 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VA RETENIDO 7 7 9 8 9 10 8 13 9 9 9 11 108
VA GENERAL 0 0 0 36 0 0 0 19 0 36 79 0 1M
ISO 5 0 0 70 0 0 70 O 0 70 O 0 269
TOTAL 281 291 310 530 288 285 538 347 296 551 389 246 4,352

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién de la investigacion realizada

Se debe tener presente que estos pagos se deben programar en el mes de su
vencimiento y no de forma proporcional en cada mes. El total de estos desembolsos

asciende a 4,352 miles de quetzales, reflejando una importante carga tributaria.
4.1.8 Gastos de operacion

Los gastos de operacion incluyen los desembolsos para atender las distintas actividades
de caracter comercial y administrativo, necesarias para el adecuado funcionamiento de
la Distribuidora. Se debe ser muy cuidadoso en su estimacidon para evitar que sean
cubiertos de acuerdo a las condiciones de crédito en los que son negociados. Se debe

respetar las politicas de compras y pagos para la fluidez del pago oportuno.

En la tabla 11 se describen todos los gastos de operacidon necesarios para el
funcionamiento eficiente de la distribuidora. El gasto de operacion mas importante lo
constituyen las actividades cientificas que incluyen los simposios, congresos médicos,
jornadas médicas, focus group en los que participan lideres de opinidn de las diferentes
lineas terapéuticas donde se participa, este gasto asciende a 1,026 miles de quetzales.
Otros gastos relacionados a gestion de venta como los combustibles suman 668 miles

de quetzales, otros gastos (incentivos) por 419 miles de quetzales y gastos de viajes con
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172 miles de quetzales, destacan en este rubro. La renta y fletes por distribucién suman
368 y 214 miles de quetzales respectivamente. Estos gastos segun el periodo en que se

ejecutan pueden ser fijos o0 estacionales.
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Tabla 11.

Pagos de gastos de operacion afio 2020, cifras en miles de quetzales

M: GASTOS DE
OPERACION ENE. FEB. MAR. ABR. MAY. JUN. JUL. AGO. SEP. OCT. NOV. DIC. TOTAL
Actividades Cientificas 21 61 273 65 72 68 25 172 29 33 184 23 1,026

Actividades de mercade¢ 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65
Agua 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 8
Atenciones al Personal 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 19
Auditoria 0 0 0 4 0 0 0 0 0 0 6 0 9
Cafeteria 2 2 2 2 3 3 3 4 3 3 3 3 31
Celular 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 22
Combustible 37 53 54 55 57 58 59 59 59 59 59 59 668
Comité de Responsabil 1 1 2 1 1 1 12 1 1 5 3 1 30
Correos Y Couriers 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14
Energia Electrica 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 29
Entrenamiento 18 1 0 0 12 0 2 0 50 0 0 1 86
Fletes 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 214
Gastos de Viaje 5 15 16 15 13 16 16 15 16 15 16 15 172
Internet Tablets 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 43
Leasing 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 16
Licitaciones 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1
Limpieza 4 6 5 5 5 5 5 6 6 6 8 4 65
Mantenimiento y Repar: 5 16 17 9 7 15 7 9 6 9 7 6 114
Material Promocional 9 9 9 10 12 12 12 12 8 8 8 8 118
Otros Gastos 35 34 34 34 36 34 34 35 44 34 34 34 419
Pap Y Utiles De Oficina 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 21
Participacion en Conver 18 18 18 18 19 18 18 43 16 41 16 16 260
Publicidad enrevistasE 0 0 0 0 1 0 0 1 0 0 0 0 2
Registros Sanitarios 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1
Rentas 30 30 30 30 30 31 31 31 31 31 31 31 368
Seguridad 6 6 6 6 6 6 6 6 6 7 7 7 76
Seguro de Vehiculos 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 22
Seguro Médico 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 146
Seguros 0 0 12 2 1 8 1 1 8 2 1 8 43
Servicio Telefonico 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 23
Servicios de Consultoric 5 5 7 5 5 5 6 5 6 5 6 5 64
Servicios de Terceros 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 66
Suscripciones 24 1 8 0 0 28 1 1 1 0 0 1 66
Uniformes 0 0 0 0 1 0 0 0 1 0 0 0 2
Impuestos retenidos -1 11 14 12 13 15 14 19 -13 -14 -14 -16 -166
Saldo inicial Cuenta
por pagar al 170 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 170
31/12/2019

TOTAL 441 307 540 309 330 355 284 443 336 302 433 265 4,346

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién de la investigacion realizada
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En conjunto los gastos de operacion suman 4,346 miles de quetzales, los que se deben
tener disponibles para cumplir los propdsitos de cada una de las areas de la distribuidora

que demandan de ellos.
4.1.9 Inversiones

La base para esta estimacién es el presupuesto de inversiones en activos fijos, este
presupuesto tiene programado el mes en el que se realizara la adquisicion de activos fijos
y ese es el momento en queda proyectado el desembolso en el presupuesto de caja.
Estas inversiones se realizan respetando la politica de activos fijos donde se establece

el proceso para que sean autorizadas las mismas.

A continuacion la tabla 12 muestra las distintas inversiones que se espera realizar durante
el ano 2020. Se puede observar que para el afio la inversion en activos fijos es minima,
lo que responde a complementos de activos que se necesitan reemplazar. La sede de la
distribuidora es un inmueble arrendado. Por motivos de ordenamiento de los espacios
fisicos en el rubro de remodelaciones y acondicionamiento de oficinas es donde se

realizan los desembolsos mas importantes sumando con 40 miles de quetzales.
Tabla 12.

Pagos de inversiones en activos fijos ano 2020, cifras en miles de quetzales

P: INVERSIONES ENE. FEB. MAR. ABR. MAY. JUN. JUL. AGO. SEP. OCT. NOV. DIC. TOTAL
Tabletas 3 3
Remodelacion oficinas de ventas 10 10
Acondicionamiento oficinas admon. 30 30
Computadoras 13 13
Generador Electrico 24 24
Camaras CCTV 5 5
Mobiliario y equipo 2 2
Equipo audiovisual 5 5
Alarma 3 3
Aire acondicionado 4 4
Total 0 13 37 37 0 8 0 0 0 4 0 0 98

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién de la investigacion realizada
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El total de inversiones para el afio 2020 se estima sea 98 miles de quetzales, mismo que

se planificé adquirir durante el primer semestre del afio.
4.1.10 Otros pagos extraordinarios

En este apartado se incluyen aquellos pagos fuera del proceso ordinario de las
operaciones de la distribuidora. El objetivo de separar estos pagos es no alterar las cifras
necesarias para la operacién debido a que no se realizan de forma programada y
constante sino de acuerdo a determinadas circunstancias es que surgen o se autoriza el
pago. También se incluyen aquellos desembolsos que corresponden a otros ejercicios o
pagos fuera del giro habitual de la empresa. Para este afio se dejaron previstos
desembolsos por donaciones que asciende a 50 miles de quetzales. Cabe mencionar que

la mayoria de gastos por este concepto se realizan de septiembre a diciembre.
Tabla 13.

Otros pagos extraordinarios afio 2020, cifras en miles de quetzales

Q: OTROS PAGOS DE

EXTRAORDINARIOS ENE. FEB. MAR. ABR. MAY. JUN. JUL. AGO. SEP. OCT. NOV. DIC. TOTAL
Donaciones 2 1 1 2 1 1 1 1 14 9 9 9 50
Total 2 1 1 2 1 1 1 1 14 9 9 9 50

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién de la investigacion realizada
4.2 Presupuesto de caja

Después de haber determinado los ingresos y egresos necesarios para el funcionamiento
de la empresa durante el afno, se procede a elaborar el resumen de cada una de las tablas

en un solo informe denominado presupuesto de caja.

El propésito del presupuesto de caja es asegurar que la Distribuidora tenga suficientes
fondos para satisfacer las necesidades de efectivo de la empresa en cualquier momento.
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El presupuesto de caja proyecta los eventos de entrada o salida de efectivo a caja y

cuando se estima que estos efectivamente se reflejaran en el banco.

A continuacion en la tabla 14 se muestra el disefio del presupuesto de caja para la
Distribuidora de Productos Farmacéuticos, S.A. para el afo 2020. Se debe tener el
cuidado necesario para que las cifras que se anoten en este informe coincidan con las
tablas descritas anteriormente. Los ingresos totales ascienden a 31,541 miles de

quetzales, mientras que el total de desembolsos suma 29,898 miles de quetzales.

Los flujos de efectivo netos incrementaron respecto al saldo inicial en 1,642 miles de
quetzales, con lo que se proyecta un saldo final de efectivo de 3,767 miles de quetzales,

incrementando en un 77%.

Para una mejor ilustracion de los rubros mas importantes se incorporo el porcentaje de
participacion del total de ingresos y gastos, observando que los ingresos al 100%
provienen de las entradas de efectivo por recuperaciéon de cartera. Mientras que para los
desembolsos el principal es originado de los pagos programados para la compaiia
relacionada, quien surte los medicamentos que se comercializan con un 52% del total de

desembolsos.
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Tabla 14.

Presupuesto de caja afio 2020, cifras en miles de quetzales

GUIA DESCRIPCION ENE. FEB. MAR. ABR. MAY. JUN. JUL. AGO. SEP. OCT. NOV. DIC. TOTAL %
Cobros
B:  Entradas de Efectivo 3,109 2,280 2,946 2,925 2,469 2554 2487 2545 2,653 2,539 2,496 2,538 31,541 100%
Cobros de operaciones
C:  Intercompany 0 0%
D:  Financimiento Intercompany 0 0%
E:  Ofros ingresos 0 0%
F:  Total (B+C+D+E) 3,109 2,280 2,946 2,925 2,469 2,554 2,487 2,545 2,653 2,539 2,496 2,538 31,541 100%
Pagos
G:  Pagos a proveedores 12 47 55 53 56 59 58 59 54 50 57 56 615 2%
H:  Pagos a compafiia relacionada 1546 1,634 796 993 1,333 1411 1,173 1,296 1,267 1,350 1,450 1,330 15,577 52%
I: Gastos de personal 364 322 304 371 287 283 634 287 284 383 288 1,052 4,860 16%
L:  Impuestos 281 291 310 530 288 285 538 347 296 551 389 246 4,352 15%
M:  Gastos de operacion 441 307 540 309 330 355 284 443 336 302 433 265 4346 15%
N:  Intereses y cargos bancarios 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
O: Dividendos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0%
P:  Inversiones 0 13 37 37 0 8 0 0 0 4 0 0 98 0%
Q:  Otros pagos extraordinarios 2 1 1 2 1 1 1 1 14 9 9 9 50 0%
R:  Total (G+H+H+L+M+N+O+P+Q) 2,645 2615 2,043 2,294 2,295 2402 2,688 2,433 2251 2,649 2,625 2,958 29,898 100%
Flujo de efectivo neto 464  -335 903 631 174 152  -201 112 402 -110 -129 -421 1,642
Mas: Saldo inicial 2125 2589 2,254 3,157 3,788 3,962 4,113 3,913 4,025 4,427 4317 4,188 2,125
Efectivo Final 2589 2,254 3,157 3,788 3,962 4,113 3,913 4,025 4,427 4,317 4,188 3,767 3,767

Menos: Saldo de efectivo minimo 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100
Financiamiento total requerido

Saldo de efectivo excedente 1489 1,154 2,057 2,688 2,862 3,013 2,813 2,925 3,327 3,217 3,088 2,667 2,667

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién de la investigacion realizada

Con esta herramienta se determinan los flujos netos de efectivo de la distribuidora. Como
se puede observar en la mayor cantidad de meses se proyectan flujos netos positivos,
sin embargo en los meses de febrero, julio, octubre, noviembre y diciembre los flujos
resultantes disminuyen el efectivo. Esto se debe a que los egresos superan al efectivo

recibido.

Esto ocurre principalmente cuando se realizan pagos importantes a la compaiiia
relacionada para cobertura de deuda por compra de medicamentos, siendo este el
principal desembolso de la distribuidora que representa un 52% del total de los egresos.
Otro elemento importante a considerar es la estacionalidad de los pagos de impuestos

trimestrales que influyen en estos flujos negativos, durante el afo se proyecta que estos
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gastos sumen 4,352 miles de quetzales con un 15% de participacion del total de
desembolsos. Ademas los gastos de operacion con 4,346 miles de quetzales y un 15%

de participacion.

Y por ultimo los gastos de personal que afectan el flujo al momento del pago de
prestaciones laborales de ley como el bono 14 y el aguinaldo, asi como compensaciones
variables relacionadas a la venta y cumplimiento de objetivos. Estos ascienden a 4,860

miles de quetzales con un 16% de participacion.

Para cubrir estas obligaciones de corto plazo la distribuidora puede utilizar parte de los
excedentes de efectivo que muestra la proyeccidn. La ventaja que muestra el
presupuesto de caja de la distribuidora es que con el saldo inicial y los flujos positivos de

otros meses puede hacer frente a estas necesidades de efectivo.

Otro de los datos fundamentales que se obtienen del presupuesto de caja es que muestra
el financiamiento requerido, mostrando que para el aino 2020 no se tiene prevista ninguna
necesidad de financiamiento. Por el contrario se generan excedentes de efectivo que

ascienden a 2,667 miles de quetzales
4.3 Destino de los excedentes de efectivo

Como se puede observar en el presupuesto de caja la distribuidora proyecta excedentes

de efectivo por 2,667 que se estan acumulando constantemente.

Este capital ocioso puede ser invertido para la obtencion de rendimientos que mejoren

su situacién financiera y consecuentemente aumenten la disponibilidad de caja.

Con esta herramienta se puede prever los momentos en que la distribuidora genera un
superavit de caja, que le permita realizar inversiones en instrumentos financieros que

creen renta de capital.

A continuacién se presenta la propuesta de los destinos que pueden tener los excedentes

de efectivo.
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a) Remunerar a los inversores

Si bien uno de los objetivos de todas las empresas es crecer a lo largo del tiempo,
especialmente en los primeros anos de vida, cuando se obtienen excedentes de efectivo
se pueden distribuir los beneficios, ya sea estableciendo una politica de dividendos o
realizando anticipos para que retiren los fondos de forma anticipada, por medio de la

figura de servicios de asesoria.

Aunque afecte la liquidez de la distribuidora, esta estrategia puede ayudar a la
Corporacion a repatriar dividendos, que puede invertir en nuevos proyectos de

investigacion y desarrollo de medicamentos.
b) Reducir la deuda intercompaiiia

Derivado que la distribuidora tiene deudas con la compaiia relacionada, puede ser
beneficioso amortizar de manera anticipada parte o la totalidad de ellas en momentos en
que la tasa de cambio le sea favorable, ya que supone una reduccion del riesgo cambiario

porque la deuda la tiene fijada en ddlares de los Estados Unidos.
c) Expandir el negocio

Como los excesos de tesoreria se mantienen en el tiempo, puede ser el momento de abrir
nuevas lineas de negocio y hacer crecer la empresa. Esto lo puede implementar
aprovechando la oportunidad de tener mayor presencia en aquellas lineas terapéuticas
donde no sea lider. Incorporando mas miembros al equipo de ventas logrando expandir

el universo médico y con ello consolidando una mejor posicion de mercado que la actual.

Otra forma es realizando inversiones en equipo, terrenos, edificios, entre otros bienes de
capital. Inclusive se puede evaluar la adquisicion de otras empresas que mantengan una

linea de negocio similar o con un crecimiento horizontal.
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d) Inversiones en cartera

En muchas ocasiones, las inversiones en bienes de equipo pueden tardar en madurar
demasiado tiempo. Por ello, un buen destino para los excedentes de dinero puede ser la
inversion en instrumentos financieros, como un fondo de inversion, acciones de otras

empresas o depositos a plazo fijo que generen algun tipo de interés.

Invertir y ahorrar se convierte en una estrategia imprescindible. EI mercado financiero
ofrece diferentes tipos de instrumentos que van desde cuentas de ahorro, hasta
inversiones en acciones, donde se puede obtener bajos y altos rendimientos; pero antes
de tomar una decisién sobre donde invertir se debe preguntar ;Qué riesgos esta

dispuesto asumir?

De esto se deriva la importancia de encontrar una combinacién 6ptima entre rentabilidad
y riesgo para tomar la mejor decision, tener la seguridad de recuperar el capital invertido

ademas obtener utilidades.

A continuacién se presentan algunas opciones en donde se puede colocar parte del

excedente de efectivo.
Depésito a plazo fijo

En este instrumento financiero la inversion se realiza al inicio del plazo de la inversién,
los fondos se quedan congelados durante el plazo que se acuerde y en caso de retiro
anticipado antes del vencimiento se debe pagar una penalidad que castiga el rendimiento
del mismo. Se regiran por la Ley Organica del Banco de Guatemala, por la Ley de Bancos,
por el Decreto. 57-97 del Congreso de la Republica, por las disposiciones de la Junta

Monetaria y las condiciones de cada institucion financiera.

El certificado de depdsito a plazo fijo debera contener como minimo los siguientes datos:
nombre y apellidos completos del titular, identificacion, direccion y teléfono, valor del

depdsito, plazo, tasa de interés, intereses a devengar, impuestos, total a pagar en la fecha
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de vencimiento, nombre y direccion de los beneficiarios y firma del titular del depdsito a

plazo.

La tabla No. 15 muestra el desempefio financiero de esta opciéon de inversion. Cabe
mencionar que los rendimientos dependeran del valor invertido, la moneda en que se
realice la inversion, el plazo establecido y la tasa de interés negociada, se debe cotizar

distintas opciones con diferentes instituciones para seleccionar la mas rentable.
Tabla 15.

Depdsito a plazo fijo a 180 dias plazo, cifras en quetzales

TASA DE INTERESES INTERES
CAPITAL PLAZO INTERES DEVENGADOS ISR NETO
500,000.00 180 4.55 11,219.18 1,121.92 10,097.26

Fuente: Crédito Hipotecario Nacional (CHN)

Con un capital invertido de 500,000 quetzales a un plazo de 180 dias, el banco Crédito
Hipotecario Nacional esta ofreciendo un rendimiento del 4.55%, generando por concepto
de intereses netos 10,097.26 luego de restar el impuesto sobre productos financieros del
10%.

Bonos del tesoro de la Republica de Guatemala

Otra de las opciones para la colocacién de los excedentes de efectivo puede ser
invirtiendo en bonos del tesoro de la Republica de Guatemala, segun el sitio de internet
de la Bolsa de Valores Nacional, existe la posibilidad de invertir en montos desde Q10,000
hasta Q500,000.

Estos instrumentos financieros tienen las siguientes caracteristicas:
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Cuentan con garantia soberana del pais, son valores seguros, libres de impuestos,
proporcionan atractivos rendimientos, son accesibles a personas individuales y empresas

y tienen tres diferentes plazos de inversion.

Actualmente estan circulando bonos con vencimientos a febrero 2021 con rendimiento
del 6% de interés, vencimiento a febrero 2022 con un rendimiento del 6.125% y por ultimo

bonos con vencimiento al mes de febrero de 2023 con intereses del 6.25%.

En la tabla 16 se puede apreciar como se calcula el rendimiento de este instrumento

financiero.
Tabla 16.

Calculo de rendimiento del Bono del Tesoro a plazo fijo a 180 dias plazo, cifras en

quetzales

TASA DE INTERESES INTERES
CAPITAL PLAZO INTERES DEVENGADOS SR NETO
500,000.00 180 6.00 15,000.00 - 15,000.00

Fuente: Bolsa de Valores Nacional (BVN)

Con un capital invertido de 500,000 quetzales a un plazo de 180 dias, el Estado de
Guatemala esta ofreciendo un rendimiento del 6.00%, generando por concepto de
intereses netos 15,000.00. Una particularidad de este instrumento financiero es que esta

exento del pago del impuesto sobre productos financieros del 10%.
Fondo Dorado de Inversion

Es un instrumento financiero a largo plazo, que brinda respaldo, seguridad y el mejor
rendimiento del mercado. La tasa de interés anual que se ofrece ademas de ser una de
las mas altas del mercado, es variable efectiva afecta. Con calculo de intereses sobre

saldo diario y capitalizacion mensual.
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El plazo de inversion minimo es de 5 afios y permite realizar aportes extraordinarios en

cualquier momento para hacer crecer aun mas la inversion.

En la tabla 17 se observa el calculo de los intereses de este producto financiero. Se inicia
con un aporte de 500,000 quetzales. Al finalizar cada mes se realiza un depdsito de
100,000 quetzales adicionales, en este momento es que el banco calcula los intereses
sobre el saldo. Para el efecto aplica la tasa del 5.50% sobre los saldos acumulados a la
fecha. Esta dinamica se repite cada mes. Lo interesante de este instrumento financiero
es que la capitalizacién de los intereses se realiza de forma mensual, aumentando la

base para el calculo de intereses.
Tabla 17.

Calculo de intereses Fondo dorado de inversion, plazo a 180 dias, cifras en quetzales

INTERSES NETOS

MES APORTE MENSUAL  CAPITALIZADOS 5.5% ACUMULADO

0 500,000.00 500,000.00
1 100,000.00 2,062.50 602,062.50
2 100,000.00 2,483.51 704,546.01
3 100,000.00 2,906.25 807,452.26
4 100,000.00 3,330.74 910,783.00
5 100,000.00 3,756.98 1,014,539.98
6 100,000.00 4,184.98 1,118,724.96
Total 18,724.96

Fuente: Financiera Industrial

En el término de 6 meses con un aporte inicial de 500,000 quetzales y aportes mensuales
de 100,000 quetzales se obtiene un rendimiento por concepto de intereses netos de

18,724.96 quetzales, es decir ya descontados los impuestos.
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Inversion en acciones y bonos corporativos

Esta opcidn de inversion requiere la intervencion de intermediarios como lo son los
agentes de bolsa o casa de bolsa (brokers) y la Bolsa de Valores Nacional que es la
institucion que facilita las negociaciones de instrumentos financieros guatemaltecos. Es
el lugar en el que se juntan la oferta de instrumentos financieros como acciones, bonos,

divisas, y demanda de estos instrumentos, es decir los inversores.
Para invertir en la Bolsa de Valores Nacional se deben cumplir los siguientes pasos:

1. Elegir un agente de bolsa

Abrir una cuenta de inversion con el agente elegido
Elegir el instrumento financiero en que invertir

Una vez toma la decision, enviar la orden compra

La compra del activo financiero se realizar si el precio de compra y de venta coinciden

o o M » DN

El agente de bolsa entrega el comprobante de la transaccién y cobra su comision

Los rendimientos dependeran del instrumento financiero en el que se invierta y el riesgo

que se asuma con cada inversion. (BVN, Bolsa de Valores Nacional)

Como se puede observar los excedentes de efectivo generados por la Distribuidora de
Productos Farmaceéuticos, S.A. pueden ser colocados en diferentes destinos de inversion,
todo dependera del apetito de riesgo, del volumen de dinero invertido, la liquidez y

disponibilidad que quiera tener de los fondos para obtener los rendimientos esperados.
4.4 Necesidades de financiamiento

Las necesidades de financiamiento surgen de la obtencion de flujo de efectivos neto
negativos que no se puedan cubrir con los saldos iniciales de efectivo, en el presupuesto

de caja.

Derivado de esta situacion adversa la distribuidora debe recurrir a buscar el

financiamiento necesario para mantener el funcionamiento operativo. Esto le obliga a
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prepararse con un portafolio de fuentes de financiamiento que le provean de la liquidez

que le permita seguir operando.

Estas fuentes de financiamiento pueden ser caracter interno o externo, a continuacion se

presentan las principales a las que puede recurrir.
4.7.1 Financiamiento interno

Este financiamiento se obtiene en el seno de la organizacion, mediante aportaciones de

socios, aumentos de capital y prestamos de socios.
Aportaciones de los socios

Estas aportaciones pueden ser temporales y se manifiestan como un préstamo con
derecho a devolucion, en ese sentido no tienen que formalizarse a través de escritura

publica. Con un acta de accionistas es suficiente para dejar evidencia del acuerdo.

Si por el contrario se establecen con caracter definitivo se debe convocar a una asamblea

de accionistas para aprobar la ampliacion del capital social.

Todo dependera de lo que acuerden los accionistas ya sea en sus estatutos o bien en las

asambleas que organicen.
Reinversion de utilidades

Esta fuente es comunmente utilizada por las empresas. La dinamica es muy sencilla,
simplemente los socios deciden que no repartiran dividendos, y autorizan a la
administracién que estos sean invertidos en la organizacion financiando posibles déficit

de efectivo.

Es una medida de sencilla implementacion porque lo unico que deben hacer es decidir
no retirar los fondos generados por las utilidades acumuladas. Desde luego que debe
existir un comun acuerdo entre los accionistas, para que la administracién disponga de

esos flujos y obtenga la liquidez deseada.
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4.7.2 Financiamiento externo
Proveedores

Esta fuente es la mas comun, generada mediante la adquisicion o compra de bienes y
servicios que la empresa utiliza para sus operaciones a corto y largo plazo. El monto del
crédito esta en funcion de las condiciones negociadas al momento de decidir comprar un
bien o servicio disponible en el mercado. Esta fuente de financiamiento es necesaria
analizarla con cuidado, para determinar los costos reales teniendo en cuenta los
descuentos por pronto pago, el plazo de pago y sus condiciones, asi como la
investigacién de las politicas de ventas de diferentes proveedores que existen en el

mercado.

Es una oportunidad de negociacidn y apalancamiento de la operaciéon buscando mejorar
las condiciones de crédito actuales, esta extension del plazo de pago ayuda a que la
empresa tenga tiempo de generar sus propios flujos de efectivo positivos para mantener

la operacion en marcha del negocio.

El crédito comercial se divide en dos componentes, el libre de costo y el oneroso. Por
ejemplo, en el caso que tuviese la empresa acordada una condicién de descuento 2/10
neto 30, significa que la empresa recibe un 2% sobre el precio facturado si se realiza el
pago dentro de 10 dias contados desde la facturacion. Caso contrario debe pagar el
100% de la facturacion. En el siguiente célculo se puede observar como funciona esta

fuente de financiamiento.
Tabla 18.

Calculo de la tasa promedio anual y tasa anual equivalente

OCASIONES

VALOR % PAGO LIBRE TASA DIAS ANO DE CREDITO
HIPOTETICO DESCUENTO PRESTAMO PRESTAMO TOTAL COSTO ONEROSO PERIODICA COMERCIAL COMERCIAL  TPA TAE
3,673,469 2% 3,600,000 73,469 40 10 30 2.0408% 360 12 24.49% 27.43%

Fuente: Elaboracion propia con base en informacién de la investigacion realizada
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Se puede observar que hay un financiamiento implicito con una tasa porcentual anual
(TPA) del 24.49% y una Tasa anual equivalente (TAE) del 27.43%, si se quiere
aprovechar el descuento con las condiciones pactadas se puede gestionar un préstamo

bancario negociando tasas mas favorables que estas.

Siempre se debe usar el componente libre de costo, pero deben utilizar el componente
oneroso soOlo después de analizar el costo de esta fuente de financiamiento para
asegurarse de que es menor que el costo de los fondos que podrian obtener de otras
fuentes. Se puede decir que esta es una opcion beneficiosa para la distribuidora en el
entendido que obtendra créditos mas baratos que el financiamiento gestionado con los

proveedores.
Préstamos Bancarios a Corto Plazo

Los bancos comerciales, cuyos préstamos en general aparecen en el balance general de
las empresas como documentos por pagar, son los segundos en importancia para el
crédito comercial como una fuente de financiamiento a corto plazo. Los préstamos
bancarios para empresas con frecuencia se giran como pagarés a 90 dias, de tal suerte
que se debe pagar el préstamo o renovarse al cabo de 90 dias. Se debe buscar en el
sistema financiero las tasas de interés mas econdmicas que favorezcan la reduccion de
los costos financieros de la empresa. La distribuidora puede buscar las tasas activas de
las instituciones bancarias en sus sitios de internet para formarse una idea y cotizar

directamente con las instituciones bancarias de su confianza.

En la tabla 19 se pueden observar las tasas activas publicadas por el Banco Industrial,
S.A. para el mes de junio 2020, es decir las tasas que el banco cobra por otorgar un
crédito a una empresa. Estas aparecen en moneda nacional y extranjera. Dependera del
monto del préstamo, la moneda y el plazo que se negocie con el banco, para definir la

tasa que aplicara al desembolso.
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Tabla 19.

Tasa de interés nominal operaciones activas Banco Industrial, S.A.

MONEDA NACIONAL MONEDA EXTRANJERA
AGRUPACION CREDITICIA TASA DE INTERES NOMINAL TASA DE INTERES NOMINAL
MINIMA MAXIMA MODA MINIMA MAXIMA MODA

EMPRESARIALES MAYORES 1.00 24.00 9.00 3.00 24.00 6.75
EMPRESARIALES MENORES 5.00 48.00 8.60 3.41 48.00 24.00
MICROCREDITO 5.00 50.00 21.00 3.91 48.00 24.00
CREDITOS HIPOTECARIOS PARA VIVIENDA 6.00 20.00 8.00 5.00 9.75 7.00
CREDITOS CONSUMO 3.90 49.80 24.00 3.00 48.00 24.00

Fuente: Banco Industrial, S.A.

En la tabla 20 se pueden observar las tasas activas publicadas por el Banco de Desarrollo
Rural, S.A. para el mes de junio 2020, es decir las tasas que el banco cobra por otorgar
un crédito a una empresa. Estas aparecen en moneda nacional y extranjera. Dependera
del monto del préstamo, la moneda y el plazo que se negocie con el banco, para definir
la tasa que aplicara al desembolso. Se puede observar una variacion de las tasas
respecto al Banco Industrial, S.A. sobre todo en la moda, es decir la tasa que mas se

utiliza en los créditos otorgados por el banco.
Tabla 20.

Tasa de interés nominal operaciones activas Banco de Desarrollo Rural, S.A.

MONEDA NACIONAL MONEDA EXTRANJERA

AGRUPACION CREDITICIA TASA DE INTERES NOMINAL TASA DE INTERES NOMINAL
MINIMA MAXIMA MODA MINIMA MAXIMA MODA

EMPRESARIALES MAYORES 4.00 36.00 8.00 4.00 29.40 7.00
EMPRESARIALES MENORES 4.00 57.00 16.00 1.00 29.40 24.00
MICROCREDITO 6.00 39.86 22.50 5.25 29.40 24.00

CREDITOS HIPOTECARIOS PARA VIVIENDA 6.00 24.50 16.00 6.50 9.50 7.00
CREDITOS CONSUMO 5.00 57.00 57.00 6.50 29.40 29.40

Fuente: Banco de Desarrollo Rural, S.A.
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En la tabla 21 se pueden observar las tasas activas publicadas por el Banco de América
Central, S.A. para el mes de junio 2020, es decir las tasas que el banco cobra por otorgar
un crédito a una empresa. Estas aparecen en moneda nacional y extranjera. Dependera
del monto del préstamo, la moneda y el plazo que se negocie con el banco, para definir
la tasa que aplicara al desembolso. Se puede observar una variacion de las tasas
respecto al Banco Industrial, S.A. y Banco de Desarrollo Rural, S.A., ante las variaciones
en las tasas publicadas la distribuidora debe buscar cual es la que mas le conviene al

momento de acceder a una linea de crédito con alguna institucion bancaria.
Tabla 21.

Tasa de interés nominal operaciones activas Banco de América Centra, S.A.

MONEDA NACIONAL MONEDA EXTRANJERA
AGRUPACION CREDITICIA TASA DE INTERES NOMINAL TASA DE INTERES NOMINAL
MINIMA MAXIMA MODA MINIMA MAXIMA MODA
EMPRESARIALES MAYORES 5.00 10.00 7.00 3.82 9.50 5.50
EMPRESARIALES MENORES 5.50 54.00 8.50 4.00 42.00 7.00
MICROCREDITO 6.00 36.00 20.00 6.74 8.50 8.50
CREDITOS HIPOTECARIOS PARA VIVIENDA 5.00 21.00 7.50 2.50 14.25 6.50
CREDITOS CONSUMO 4.33 60.00 59.88 423 48.00 42.00

Fuente: Banco de América Central, S.A.

La Distribuidora de Productos Farmacéuticos, S.A. tiene una amplia cantidad de opciones
de financiamiento tanto interno como externo a su disposicion para conseguir los fondos

necesarios para su operacion en caso de necesitarlo.

Con el desarrollo de cada uno de los procesos en el disefio del presupuesto de caja se
consigue alcanzar los objetivos trazados en la presente investigacion debido a que esta
herramienta financiera permite detallar cada uno de los tipos de ingresos y desembolsos
necesarios para el funcionamiento de la empresa, ademas de establecer el saldo de
efectivo que puede ser utilizado para la generacion de rendimientos producto de la
colocaciéon de los mismos en distintos instrumentos financieros. De igual forma ocurre
con el planteamiento de opciones para financiar la operaciéon derivado de faltantes que

resulten de las diferencias negativas de los flujos de efectivo, aunque no se tienen
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actualmente se debe conocer las alternativas para reaccionar con la celeridad necesaria

para no afectar las operaciones de la empresa.



90

CONCLUSIONES

El disefo optimo del presupuesto de caja para la Distribuidora es la herramienta
financiera que le permite anticipar los saldos disponibles de fondos de efectivo,
enlazados con la informacion proyectada del estado de resultados, para que exista
una alineacién con los objetivos financieros, brindando capacidad de reaccionar
oportunamente con la administracion eficiente del efectivo.

El modelo de presupuesto de caja para la distribuidora para el afio 2020 esta
integrado por los saldos iniciales de efectivo que ascienden a 2,125 miles de
quetzales mas los ingresos proyectados de 31,541, restando los desembolsos de
cada periodo mensual que totalizan 29,898 y el saldo minimo establecido de 1,100
como capital de trabajo, para mostrar los saldos excedentes esperados de 2,667.

El presupuesto de caja de la Distribuidora de Productos Farmacéuticos, S.A. permite
determinar los flujos netos de efectivo, que resultan de la diferencia entre los ingresos
provenientes de las ventas de contado y la recuperacidon de cuentas por cobrar. Esto
de acuerdo a los dias de crédito negociados con los clientes y los desembolsos de
efectivo de cada periodo representados por el detalle de gastos de operacién, los
pagos de cuentas por pagar y las inversiones en activos fijos. Se determind segun el
presupuesto de caja para el ano 2020 que la distribuidora proyecta excedentes de
efectivo en la mayoria de meses a excepcion de los meses de febrero, julio y el ultimo

trimestre.

Los excedentes de efectivo generados por la distribuidora pueden ser colocados en
diferentes destinos que generan rendimientos que mejoren la situacion financiera y
en consecuencia la disponibilidad de fondos, dentro de los que se pueden mencionar
las remuneraciones a los inversores, la reducciéon de la deuda intercompania,
expandir el negocio y realizar inversiones en cartera de varios instrumentos
financieros como los depésitos a plazo fijo, bonos del tesoro de la Republica de
Guatemala, inversion en acciones y bonos corporativos. De acuerdo a los resultados

analizados de estos destinos de inversidn se observa mas atractivo invertir en los
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bonos del tesoro que muestran el rendimiento mas alto con un 6% en el plazo de 6

meses, manteniendo un nivel de riesgo controlado.

Las necesidades de financiamiento resultan de la generacion de flujos de efectivo
negativos que no son cubiertos con los saldos disponibles de fondos. De acuerdo a
las opciones analizadas de financiamiento externo con proveedores se observan
tasas promedio anuales (TPA) del 24.47%, mismas que pueden ser aprovechadas
gestionando tasas bancarias mas bajas como las que brindan los bancos del sistema
nacional, que tienen publicadas tasas nominales para préstamos que oscilan entre el

7%y 9% de moda para empresas mayores.

La investigacion y desarrollo de nuevos medicamentos es realizada por las
companias extranjeras, los medicamentos que se fabrican y comercializan por
laboratorios locales generalmente son productos cuyas patentes han expirado, lo que
marca la pauta para el mercado de productos genéricos que se comercializan con el

indicativo del ingrediente activo principal.

Los rendimientos que generan las inversiones en los diferentes instrumentos
financieros dependen del monto a invertir y el riesgo que se esté dispuesto a asumir,
los depdsitos a plazo fijo ofrecen rendimientos entre el 4.55% y 5.50% mientras que
los bonos del tesoro tienen rendimientos del 6% a un afo, 6.125 para dos y 6.25%

para vencimientos a tres afos.
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RECOMENDACIONES

Se debe implementar el presupuesto de caja para realizar proyecciones de corto
plazo, con el objetivo de establecer las disponibilidades futuras y con ese resultado
obtenido anticipar las acciones que se debe considerar para mantener o gestionar

la liquidez necesaria para el funcionamiento de la empresa.

Implementar el modelo de presupuesto de caja que contenga todos los elementos
de ingresos y egresos, asi como el saldo minimo de capital de trabajo para conocer

con precision los saldos disponibles de efectivo.

Con los flujos netos proyectados el Gerente Administrativo puede planificar la
ejecucion de algunos gastos en aquellos periodos donde tenga mayores flujos

positivos y asi gestionar el efectivo sin recurrir a utilizar fuentes de financiamiento.

El tesorero debe mantenerse informado y actualizado respecto a las diversas
opciones de inversion, buscando las mas rentables para la distribuidora siempre con
el balance adecuado entre riesgo y rendimiento. La distribuidora puede invertir en
bonos del tesoro de la Republica de Guatemala con un 6% de rendimiento en el

plazo de 180 dias.

La distribuidora debe negociar con los proveedores las condiciones de crédito,
buscando descuentos importantes por pronto pago aprovechando la liquidez que
tiene o bien buscar créditos bancarios con tasas mas bajas que las negociadas con

los proveedores, para mejorar su posicion financiera

Continuar con el modelo negocio de importacion de medicamentos de marca,
debido a que la innovacioén de estos, le permite tener una buena cuota de mercado
para posicionarse mejor en el mercado aumentando la base de ingresos, asi como

para contribuir con la mejora de la salud de la poblacion del pais.
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7. Implementar politicas relativas al riesgo de la inversion para buscar productos
financieros que cumplan con las caracteristicas definidas y se cuente con una guia

al momento de invertir los fondos de la empresa.
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ANEXOS

Anexo A Entrevista Gerente Administrativo/Financiero

Fecha: 16/11/2019

Puesto del entrevistado: Gerente Administrativo/Financiero

Empresa: Distribuidora de Productos Farmacéuticos, S.A.

OBJETIVO:
Obtener la informacion financiera necesaria para la elaboracion del presupuesto de caja
PREGUNTAS:

¢, Cual es el procedimiento actual para elaborar el presupuesto de caja?

No hacemos presupuesto de caja, estimamos el saldo con los ingresos que esperamos
recibir restando los gastos que esperamos realizar, basicamente por la experiencia en

cada mes.

¢, Como establecen el valor de los ingresos que esperan recibir?

De acuerdo a la experiencia de meses anteriores

¢ De donde obtienen el valor de los gastos que le restan a los ingresos para

establecer el saldo de caja?

De igual forma que los ingresos basado en meses anteriores

¢ Tienen establecido un fondo minimo de caja?

No es necesario tenerlo, porque siempre tenemos fondos disponibles
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¢ Qué planes tienen en caso de no tener fondos disponibles?

No tenemos un plan establecido, pero podemos recurrir al banco a que nos preste lo que

necesitemos

OBSERVACIONES:

Se recibié el presupuesto del estado de resultados
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Anexo B Entrevista Jefe de Créditos y Cobros

Fecha: 18/11/2019

Puesto del entrevistado: Jefe de Créditos y Cobros

Empresa: Distribuidora de Productos Farmacéuticos, S.A.

OBJETIVO:

Obtener la informacion financiera necesaria para la elaboracion del presupuesto de caja
PREGUNTAS:

1. ¢ Cual es el procedimiento actual para estimar los ingresos por cobros?

Nos basamos en el auxiliar de cuentas por cobrar en los dias de crédito negociados con

los clientes.

2. ¢ Cual es la politica de cobros?

Se otorga a los clientes un crédito de 60 dias calendario

3. ¢Se realizan cobros al contado?

Si, sobre todo al momento de iniciar la relacion comercial con el cliente

4. ;Qué medios utiliza para recibir los pagos de los clientes?

Depdsitos en cuentas bancarias de la empresa, cheques, transferencias electronicas y

tarjetas de crédito

OBSERVACIONES:

Se recibio el auxiliar de cuentas por cobrar al cierre del aio anterior y la politica de cobros
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