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Analisis ABC
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Management
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GLOSARIO
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RESUMEN

Se hace una sintesis del contenido del presente trabajo, el cual consiste
en la optimizacién de los inventarios por medio del Category Management y el
manejo de inventarios ABC en una farmacia ubicada en la zona 6 de la capital
de Guatemala.

Debido al crecimiento a nivel nacional de las farmacias los clientes
esperan encontrar articulos adicionales a los que tradicionalmente compran, es
por ello que este estudio plantea la puesta de mejora de una farmacia familiar
que esta incursionando en el negocio del canal de conveniencia y crear

adicionalmente valor para el cliente.

El modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter soporta la optimacién de
los inventarios en relacion del poder de la rivalidad de los competidores, el
poder de los clientes, el de los proveedores, de los productos sustitutos y de los

nuevos entrantes.

La aplicacion de las ocho etapas del Category Management evalla el
negocio desde el punto de vista del consumidor en el proceso de compra, lo
gue apoya la busqueda de la diferenciacion hacia la competencia y comprender

el proceso de toma de decisiones del cliente.

El manejo de los inventarios, su analisis, clasificacion, es uno de los
pilares para conseguir la rentabilidad del negocio, ya que busca un equilibrio
qgue determina el valor 6ptimo de lo inventario y evitar que se tengan productos

agotados por falta de control.
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Al realizar una evaluacion de las categorias y de los inventarios se
despliega informacion para comprender al cliente del negocio y sus

necesidades.
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INTRODUCCION

El presente disefio de investigacion consiste en la optimizacion de los
inventarios por medio del Category Management y el manejo de inventarios
ABC en una farmacia ubicada en la zona 6 de la capital de Guatemala. Se
realizar4 para las categorias médicas y de impulso que actualmente esta

vendiendo la farmacia.

Por el crecimiento acelerado a nivel nacional de las farmacias, los clientes
esperan encontrar articulos adicionales a los tradicionales en su ocasién de
compra. La necesidad de este estudio es comprender la realidad actual del
negocio para proponer mejoras que ayuden a optimizar el inventario y que

permitan tener un crecimiento en ventas y rentabilidad.

Por cuestiones de tiempo y proceso este estudio se limitara a la entrega
de la propuesta de mejora para la farmacia, ya que el proceso de
implementacion dependera de las negociaciones que el duefio realice con los

proveedores.

Esta investigacion se desarrollara en la linea de Logistica Integral y las
estrategias de Administracion de Inventarios de la Maestria de Gestion
Industrial.  La importancia de la misma es que las farmacias estan
incursionando en el negocio del canal de conveniencia lo que les permite crear
mayor valor para el cliente. La necesidad de realizar este estudio es que la
Farmacia cuente con las herramientas para hacer crecer el negocio y esté

preparada para los cambios. El beneficio de realizarla es que impactara en la
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rentabilidad de la farmacia y desatara un impacto positivo para los

inversionistas y por ende a la sociedad.

Para alcanzar el objetivo, la investigacion se fundamenta en los siguientes

elementos, descritos brevemente:

En el capitulo uno se desarrollara el proceso de la cadena de suministro
gue es donde converge la participacion de todas las empresas necesarias para
que el cliente cuente con el articulo que requiera, como: produccion,
distribucién, manipulacién, almacenaje y comercializacion, lo cual es clave para
la gestion de la empresa. La cadena de suministro inicia desde la materia prima

hasta que esta se transforma y se entrega como producto final al cliente.

Las cinco fuerzas de Michael Porter soportan como en este proceso estan
relacionados la optimizacién de los inventarios, los poderes de la rivalidad con
los competidores, el poder de los clientes, el de los proveedores, el de los

productos sustituto y el de nuevos entrantes.

En el capitulo dos se desarrollara la administracién de categorias, un
modelo llamado también Category Management el cual se enfoca en: las
decisiones del consumidor durante el proceso de compra, hacer una estrategia
diferenciadora hacia la competencia, proveer un modelo de colaboracion y

manejo de la informacién que permita mejorar la toma de decisiones.
Es un proceso que tiene ocho etapas, las cuales son: definicion, rol,

evaluacion, objetivos, estrategias, tacticas, plan de implementacion y revision

de la categoria.
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En el capitulo tres se desarrollar4 el manejo oportuno y correcto de los
inventarios siendo este el pilar del negocio para conseguir la rentabilidad. La
persona que es responsable de los inventarios debe conseguir un equilibrio
entre los costos determinando un valor 6ptimo de inventario. Por lo que es
importante distinguir que tipo de producto es el que se maneja en el negocio
para poder clasificarlo. Adicionalmente de evaluar los articulos que se agotan

por la falta de control.

En el capitulo cuatro se desarrollara la evaluacion de categorias e
inventarios en el que se describira como se permite hacer una evaluacion en
conjunto de las categorias y de los inventarios, lo que brindara la informacién de
qgué es lo que el cliente esta requiriendo y qué es lo que se tiene realmente en

el negocio para satisfacer las necesidades del cliente.

Esta investigacion se determind como tipo descriptiva de enfoque mixto a
través de métodos cuantitativos y cualitativos. Su disefio es experimental,
transaccional, descriptivo y documental. El muestreo sera de tipo no
probabilistico. EI método que se utilizard para este estudio es inductivo-
deductivo utilizando instrumentos como cuestionarios y entrevistas, de las

cuales la informacién seré procesada, clasificada, registrada y tabulada.
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1. ANTECEDENTES

Segun Category Masters ACNielsen (2006, p. 13), “hoy en dia, los
ejecutivos entienden que el comportamiento de los consumidores cambia el
manejo de las categorias. EI nuevo modo de pensar es. si no estamos
recibiendo una parte justa de la categoria, lo mas probable es que no estan
haciendo un buen trabajo de la comprensiéon de los consumidores y satisfacer

sus necesidades”.

Los clientes siempre han redefinido la forma de hacer negocios a nivel del
Retail, es por ello que los negocios buscan constantemente la linea de la
innovacion, de los cambios, nuevas oportunidad que permitan al negocio poder
competir, la oportunidad en el caso de las farmacias de captar ventas que el
mismo consumidor espera obtener en un punto conveniente como la farmacia,

adicionalmente a los productos tradicionales.

“En 1879 se emite el decreto No 253 el cual establece el reglamento para
el ejercicio de la profesion de Farmacia y de los establecimientos de droguerias

y farmacias en la Republica de Guatemala.” (Lépez, E., 2010, p. 31)

Segun la Normativa del Ministerio de Salud (2005, p. 1), se define a
establecimiento de venta de medicinas como “el establecimiento destinado a la
venta al publico de productos farmacéuticos en forma limitada, segun listas
proporcionadas por el Departamento de Regulacién y Control de Productos

Farmaceéuticos y Afines.” (Apéndice 1)



Claramente en la Norma Técnica No. 07-2011 (p. 1), se describe a la
Drogueria como el “establecimiento farmacéutico destinado a la importacion,
fraccionamiento, envasado, distribucion y venta de especialidades

farmacéuticas y productos afines”.

Un producto afin en este contexto se define como aquellos articulos
catalogados como cosméticos y de higiene personal, higiene del hogar,
dispositivos médicos (materiales de curacion y médico quirdrgicos, productos y

equipo odontoldgico), reactivos de laboratorio para uso del diagnostico.

Desde el punto de vista legal y comercial las farmacias son los
responsables de la comercializacién de productos de salud que ayudan para la

prevencion y tratamiento de enfermedades.

Para fines de este trabajo de investigacibn es necesario comprender
cuales son los principales productos que se manejan en una farmacia, ya que el
analisis se realizara tanto para los productos de salud como para los productos

adicionales de conveniencia para el consumidor.

Segun el Ministerio de Salud (Normativa, 2005, p. 2), los requisitos

generales para las farmacias son:

o Deben estar ubicados en &reas higiénicas y alejadas de lugares que se
consideren con riesgo de contaminacion.

o El nombre del establecimiento no incluya una categoria de un
establecimiento farmaceutico y no induzca a engafio del consumidor.

o El nombre y direccion registrados en el formulario de solicitud y en el
sello del establecimiento debe coincidir con el consignado en la patente

de comercio de la empresa.



o Contar con las siguiente areas:

S Area de despacho
S Area administrativa
o Areas de fraccionamiento
o Area de almacenamiento
o Servicio sanitario
o Contar con servicio de agua, suficiente iluminacion y ventilacion.
o Contar con mobiliario que asegure el almacenamiento y conservaciéon de

los medicamentos y otros productos afines.

o Estar separados fisicamente de areas de vivienda, de establecimientos
de salud (clinicas) y otros.

o Que el establecimiento cuente con los servicios de un profesional

Quimico Farmacéutico como Director Técnico.

Las farmacias en la mayoria de los casos son buscadas Unicamente para
la compra de articulos de salud y bienestar, pero la tendencia actual ha ido
cambiando y expandiendo, ahora las farmacias ya no solo venden este tipo de
articulos, sino también articulos adicionales que hace que se diversifique el
grupo de categorias que maneja una farmacia, ya que los clientes buscan por
conveniencia lo que necesitan y que la farmacia ofrezca otras categorias que

activen la compra por impulso en su punto de venta.

Segun De La Fuente, L., (2012, p. 2). “Los farmacéuticos poco a poco van
concientizandose de la necesidad que tienen de reinventarse...y dar un paso a
la gestion y marketing farmacéutico”. Ya no es unicamente de contar con la
medicina en el punto de venta, la tendencia es la reduccion de costos, mejorar
las ventas y los margenes, mejorar la calidad del servicio y que se apliquen
nuevas técnicas que le permitan seguir un negocio que va en continuo

crecimiento y en el cual hay mas participantes haciendo innovaciones.
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Es por ello que toma relevancia el realizar una evaluacion al manejo de
inventario y el desempefio de las categorias. La planificacién, administracion y
ejecucion de los procesos de la cadena de suministro de una farmacia impacta
en la rotacion de los inventarios y este a su vez impacta en los resultados del

negocio, rentabilidad, costos e imagen.

Category Masters ACNielsen (2010, p. 37), define una categoria como “un
grupo manejable de productos que los consumidores perciben como
interrelacionados y/o sustituibles para satisfacer las necesidades del
consumidor”. Adicionalmente NACS — The Association of Convenience and
Fuel Retailing, que es la asociacion que regula la distribucion estandar de
categorias para la industria de ventas a detalle en los Estados Unidos;
identifican treinta y dos categorias las cuales aplican para el mercado
guatemalteco.

Al realizar una evaluacion de categorias se logra identificar cuales son
aquellos productos estratégicos que aportan mas ventas, margenes y
rentabilidad al negocio. Es por ello que el manejo de las categorias impacta

directamente en la cadena de suministros al manejo de los inventarios.

Es importante notar que el canal de farmacias ha ido creciendo y que el
cliente espera encontrar articulos adicionales para su conveniencia, es por ello
que las treinta y dos categorias presentadas por NACS para la cadena de

tiendas de conveniencia aplican actualmente en las farmacias.

Lo importante es que ya sea utilizando la distribucion de categorias de
tiendas de conveniencia o de farmacias, se debe realizar una definicion de las
categorias que se analizaran, su historial en ventas, margenes e inventarios; se

puede plantear una optimizacion al manejo actual del inventario y un



planteamiento de espacios, esto con el fin de aumentar la rentabilidad de la

Farmacia.

En el proceso de Category Management (ILACAD, 2013, p. 5) se definen
3 situaciones a estudio dependiendo las distintas prioridades de gestion en el
punto de venta. Las situaciones son la rentabilidad por:

. Proveedor
. Producto
o Comprador

Segun ILACAD (2013, p. 23), la rentabilidad por producto estudia los
parametros de referencia de: “ventas por metro lineal, margenes brutos por
segmento, marcas”. De aqui la importancia de los inventarios, porque segun el
tipo de producto hay que definir como se pueden almacenar y exhibir, lo que
tiene un impacto dentro de la cadena de suministro, de los costos de
almacenamiento, los limitantes de espacio, la disponibilidad de productos y en
los riesgos de que se deterioren los productos. Por lo que, analizar las
categorias y los inventarios es critico en el negocio innovador de las farmacias,

esto debido a que afectan directamente los costos y la rentabilidad en general.

Al realizar esta evaluacion se busca una eficiencia en la mezcla de
categorias dentro del negocio que proporcionen una experiencia Unica de
compra para los clientes de la farmacia. Se trata de tener el producto correcto,

en el momento correcto en el lugar correcto.

El proveedor ocupa un rol importante dentro de la cadena de suministro
de la farmacia, ya que de él dependen: los tiempos de entrega, la cantidad de

producto que asegure el surtido correcto para el cliente y la flexibilidad para
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realizar cambios a productos vencidos o dafiados, variables claves que afectan
directamente al costo de la farmacia.

Rivas, M., (1998, p. 39), “El mal manejo de inventarios origina costos
adicionales que perjudican la situacion financiera de la empresa y para evitarlos
es necesario disefiar un sistema de control, que permita mantener un inventario
optimo”. No solo se trata de innovar y de competir de forma similar con los
iguales en el negocio de la farmacia, se trata de hacer un negocio que cumpla
con las necesidades de conveniencia para los clientes de la farmacia y que

proporcione una rentabilidad para sus inversionistas.



2. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

2.1. Planteamiento del problema

El presente problema de investigacién se plantea debido a que no se ha
realizado ningun estudio de evaluacion de inventarios y manejo de categorias,

gue le permitan a la farmacia optimizar el manejo de los inventarios.

La evaluacion de categorias, ventas, margenes, costos y negociacién con
los proveedores mejora la gestion de los inventarios e impacta a la rentabilidad

de la farmacia.

2.2. Descripcion del problema

La Farmacia ubicada en la zona 6 actualmente es administrada por la
familia propietaria. A nivel nacional las farmacias manejan categorias

adicionales a los productos de salud y no es diferente a la farmacia en estudio.

El crecimiento de la oferta de articulos y el no contar con un Sistema de
Gestidon de Inventarios, ha hecho que esta carezca de controles, lo que le ha
generado que le sobre/falte abastecimiento de inventario, que no cuente con
los articulos que el cliente requiere cuando los solicita y no tener definida una

estrategia para el manejo de los proveedores.



2.3. Formulacién del problema

El Category Management y el manejo ABC de los inventarios para las
categorias, permitira contar con un mejor surtido y fomentar un mayor atractivo
de la venta de los articulos de la farmacia. La pregunta central de la

investigacion sera la siguiente:

o ¢ Realizar un Category Management y manejo de inventarios ABC para
categorias optimizara la gestion de inventarios de una farmacia ubicada

en la zona 6 de la ciudad de Guatemala?

Ademas se plantean en el estudio las siguientes interrogantes:

o ¢Cuales categorias son las que mas impactan en la gestion de
inventarios de la farmacia?

. ¢Como la gestion de inventarios impacta a las ventas y margenes del
negocio y su rotacion de inventarios?

o ¢,Cuales son los lineamientos del Category Management para establecer
un control de los inventarios?

o ¢,Cudles son los factores que el cliente identifica como claves cuando

compra en la farmacia?

2.4, Delimitacién

Esta investigacion se realizara para una farmacia ubicada en la zona 6 de
la capital de Guatemala, y la evaluacion de categorias se realizara para las
categorias medicas y categorias de impulso que actualmente esta vendiendo la

farmacia.



Para fines de este estudio se tomara como base las ventas de un afo de
la farmacia, para contar con la tendencia de ventas, margen y volumen,

conocer las tendencias y estacionalidades de las categorias.

La necesidad de este estudio es comprender la realidad actual de la
farmacia para luego poder realizar mejoras que permitan tener un crecimiento

en las ventas y que tenga un impacto positivo para los clientes.

Por cuestiones del proceso y el tiempo para este estudio se limitara a la
entrega de la propuesta de mejora, a la farmacia. El proceso de
implementacion dependera del duefio de la farmacia, asi como de las

negociaciones que se realice con los proveedores.

2.5. Viabilidad

Debido a los cambios constantes en el area de farmacia para seguir
siendo un negocio competitivo, se debe adaptar a los constantes cambios del
mercado y las necesidades que los consumidores requieran, tal es el caso de
esta farmacia que aunque es un negocio familiar, quiere expandir las opciones
de compra para sus consumidores y que adicionalmente represente un

beneficio para el negocio.

El Category Management y el andlisis del inventario ABC en su conjunto
cubren la necesidad de este negocio para poder seguir creciendo de una
manera estandarizada y ordenada. Se cuenta para esta investigacion con los

recursos proporcionados por el negocio.
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3. JUSTIFICACION

El enfoque primordial de este disefio de investigacion se desarrolla en la
linea de Logistica Integral y las estrategias de Administracion de Inventarios de
la Maestria de Gestion Industrial, basado en conceptos claves de logistica y
metodologia de la produccion.

La importancia de la investigacion es que las farmacias estan
incursionando en el canal de conveniencia lo que les permite crear mas valor
para el cliente. Adicionalmente representa un reto ya que en general el negocio
principal de las farmacias se centra en la venta de articulos medicinales con o
sin receta sin la consideracion que las farmacias se encuentran en locaciones
convenientes; esta se vuelve una fortaleza para el estudio ya que el pardmetro
de un lugar conveniente ya lo tienen, que es donde se encuentra fisicamente la
farmacia. Este disefio de investigacién permitira ampliar la gama de productos
no tradicionales para una farmacia, lo que permitirA moverlo a un negocio de

farmacia tipo conveniencia.

La necesidad de realizar este trabajo es el reto de hacer crecer el negocio
y que la Farmacia se prepare para estos cambios. Tener las herramientas que
le ayuden a seguir innovando y poder competir con un nuevo mercado de
farmacias de conveniencia que ahora se estan convirtiendo en puntos de

destino para la compra.

Los beneficios de aplicar las recomendaciones de la evolucion y
optimizacién de los inventarios a través del Category Management y el manejo

de los inventarios ABC provocaran un incremento en la rentabilidad de la

11



Farmacia. Esta rentabilidad desatara un impacto positivo en cadena para el
negocio, para sus inversionistas y por ende beneficios para nuestra sociedad.

La farmacia debe aprovechar que adicionalmente a la venta de recetas y
prescripciones, hay un amplio portafolio de articulos que le permitira ofrecer
nuevos y mas productos a sus clientes, como productos de compra por
impulso, que en el negocio del Retail es lo que genera el 80 % de las ventas. El
cliente sera el mayor beneficiado ya que encontrara un mayor atractivo para
visitar la farmacia y con ello el negocio podra ampliar la gama de potenciales
compradores.

Los resultados impactaran en el proceso de control de inventarios y
manejo de categorias para tener un mayor control del flujo del capital que esta

reflejado en el inventario de la farmacia.

Los lineamientos para continuar capturando la informacién de ventas y
margenes, serviran para continuar a largo plazo con la medicion y evaluacién

de los inventarios, un mejor manejo del capital y manejos de los espacios.

Esta investigacion se enfocara en una farmacia ubicada en la zona 6,
donde se evaluara la introduccién de nuevas categorias adicionales a las de
salud, y la cual se podra implementar en un determinado tiempo segun las

posibilidades del negocio.
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4. OBJETIVOS

General

Optimizar la gestion del inventario de una farmacia ubicada en la zona 6
de la capital de Guatemala, por medio del Category Management vy la

utilizacién de la clasificacion de inventarios ABC.

Especificos

1. Describir las categorias que impactan en la gestion de inventarios de la
farmacia.

2. Detallar los articulos que impactan ventas y margenes, asi como su

rotacion de inventarios.

3. Establecer los lineamientos para el control de inventarios por medio del

manejo del Category Management.

4. Describir los factores que el cliente identifica como clave cuando compra

en una farmacia.
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5. ALCANCES

El presente disefio de investigacion es de tipo descriptivo, ya que se
pretende establecer las condiciones Optimas de inventarios para la cadena de
farmacias a través del Category Management y el manejo de inventarios ABC y

como éste se relaciona con las ventas y rentabilidad de la farmacia.

De acuerdo a la naturaleza de las fuentes de informacion para este disefio
se realizara de dos maneras: a través de la investigacion documental o
bibliogréfica, puesto que una de las fuentes de informacion son textos o
documentos relacionados con el tema, utilizando la técnica de lectura, resumen
o reportajes y el instrumento de fichas bibliograficas. Adicionalmente de la
investigacion de campo se recolectara informacion a través de la técnica de la
encuesta y la entrevista utilizando instrumentos como: boleta de encuesta,

fotografias y formulario de entrevista.

Se utilizarad un esquema mixto para la recoleccién de la informacién donde
se empleara el método cualitativo y cuantitativo con el objeto de presentar una
propuesta de optimizacién de inventarios. Debido a que la recoleccion de datos
se realizar4 en un determinado periodo de tiempo se establece como una

investigacion de tipo transversal.

La investigacion se realizara en variar etapas, desde el diagnéstico donde
explicara la situacion actual de la empresa, el levantado de datos que consistira
en la recoleccion de datos, lo que permitird establecer el marco de accion; la
propuesta de mejora para la empresa y recomendaciones de implementacion.

Ya que la implementacion puede tomar alrededor de 6 meses la evaluacion se
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tiene que realizar hasta un afio después de implementadas las acciones. Por
cuestiones del proceso y el tiempo para este estudio se limitara a la entrega de
la propuesta de mejora para la Farmacia. El proceso de implementacion
dependera del duefio de la farmacia, asi como de las negociaciones que se

realice con los proveedores.

El realizar el analisis de la evaluacion de los inventarios y manejo de
categorias, desde la perspectiva de la farmacia y desde el punto de vista de los
clientes, genera un doble resultado: contar con la informacion y las
herramientas para incrementar la rentabilidad y satisfacer las necesidades del

cliente, contando con el articulo adecuado, en el momento preciso.
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6. MARCO TEORICO

6.1. La cadena de suministro

Segun Soret, | (2006, p. 19) “La cadena de suministro (Supply Chain, SC)
es la unién de todas las empresas que participan en produccion, distribucion,
manipulacion, almacenaje y comercializacion”. Por lo que la serie de procesos
dentro del intercambio tanto de materiales como de la informacion, que se
establece dentro de cada empresa es clave para la gestién o administracion de
la empresa. Por medio de estrategias de la gestion de la cadena de suministro
es que mejora el desempefio de una empresa, no solo a corto plazo sino

consistentemente con resultados positivos a largo plazo.

Para la mejora de un proceso logistico dentro de la empresa como lo son
los inventarios se debe considerar el flujo continuo del producto, para no
mejorar un solo proceso de manera independiente sino todos los procesos de

manera integral.

6.1.1. Proceso de la cadena de suministro

El proceso de la cadena de suministro inicia desde la materia prima, para
luego ser convertida por los productores en un producto, los mayoristas se
encargan de la distribucion y estos a sus vez la venden o reparten
(dependiendo el fin del establecimiento) al consumidor final. En la figura 1 a

continuacion se describe el proceso de la cadena de suministro.
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El rango de productos y categoria que se venden dentro de un
establecimiento farmacéutico, definira la cantidad de productores que participen
en el proceso, lo que impacta directamente sobre la calidad de los articulos que
se venden en el negocio, asi como la cantidad de mayoristas o distribuidores de
los cuales depende el negocio para contar con los articulos que requiera el

consumidor.

Mientras mas categorias se encuentren dentro de un negocio, la cadena
de suministro se vera fuertemente impactada por el involucramiento de mas

productores ofreciendo sus articulos y de mas mayoristas entregando pedidos

Figura 1.

PRODUCTOR

PRODUCTOR

dentro del negocio.

Cadena de suministro

MAYORISTAS

MAYORISTAS
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Fuente: elaboracion propia, con programa Power Point.



Figura 2. Cadena de suministro del abastecimiento de articulos de

conveniencia

CIGARROS

DULCES Y
SNACKS MAYORISTAS

BEBIDAS
VENTA AL
DETALLE

BEBIDAS

CONSUMIDOR

ABARROTERIA MAYORISTAS FINAL

PAPELERIAY
UTILES

Fuente: elaboracion propia, con programa Power Point.

Es importante conocer la cantidad de mayoristas o proveedores que
visitan el negocio, ya que eso significa dedicarle tiempo por lo menos a una

persona dentro de la Farmacia para recibir y contar el producto.

6.2. Las cinco fuerzas de Michael Porter

Michael Porter es un especialista en la economia industrial y estrategias
de negocio que propone hacer frente a la competencia a través de la
comprension de 5 fuerzas estratégicas. Basado en la estrategia competitiva “La
estrategia competitiva es ser diferente. Significa elegir deliberadamente un
conjunto de actividades para ofrecer una combinacién Unica de valor.” (Porter,
M., 2008, p.9)
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Las cinco fuerzas de Michael Porter, al centrarse en el entorno competitivo
del negocio puede fortalecer la planificacién estratégica del negocio como

puede observarse en la figura 3 a continuacion.

Figura 3. Las cinco fuerzas de Michael Porter
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Fuente: elaboracion propia, con programa Power Point.

Segun Porter, M. (2008, p. 32) “La comprension de las fuerzas de la
competencia, y sus causas subyacentes, revela las raices de la rentabilidad
actual de una industria al tiempo que proporciona un marco para anticipar e
influir en la competencia (y rentabilidad) con el tiempo”. Es importante
comprender que esta herramienta sirve para establecer las fortalezas de la
actual posicion competitiva del negocio y las fortalezas de la nueva posicion a la
que se consideran mover. Con el fin de tener una ventaja competitiva al hacer el

cambio y fortalecer las debilidades.
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6.2.1. Rivalidad entre competidores

Lo importante en este punto es comprender la cantidad de competidores y
la capacidad que tienen de vender productos mas atractivos que el negocio, 0
de ofrecer una variedad mas amplia de articulos de conveniencia. Como
menciona Mintzbe (1997, p. 98) “El grado de seriedad del riesgo de la
competencia depende de las barreras presentes y de la reaccion de los
competidores existentes que el nuevo participante puede esperar.” Esto se

puede representar en la siguiente figura.
Figura 4. Influencias para larivalidad entre los competidores
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Fuente: elaboracion propia, con programa Power Point.

Identificar las fortalezas del negocio hace una diferencia con la
competencia, donde el cliente encuentre una oferta Unica para abastecerse.

Entre mas especializado, mas inversion se tendra que realizar en el negocio.
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6.2.2. El poder de los clientes

Validar el poder que tienen los clientes para influenciar a que los precios
bajen. Entre mas negocios similares se encuentren dentro de la zona de
compra del consumidor, mayor poder tendran los clientes sobre el precio de los
productos, por lo que es importante considerar que tan importante es el negocio
para sus consumidores, esto debido a la cantidad de opciones que encuentren

en el mercado tanto en precio como en calidad.

Segun Kluyver (2005, p. 47), “los compradores tienen un gran poder”. Y
es por ello que hay que considerar la influencia que tienen para el negocio ya
gue los voluimenes de venta dependen de la cantidad de compradores,
adicionalmente que si los productos no son diferenciados es facil para el cliente

poder elegir sustitutos. Esta situacion se puede observar en la figura 5.

Figura 5. Influencias de los clientes al comprar

Fuente: elaboracion propia, con programa Power Point.
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Entre menor sea el nimero de clientes que tenga el negocio, mas
influenciable sera su participacion como cliente dentro del negocio, tendrdn mas
poder para impulsar una baja en los precios, la cantidad de articulos para

comprar, la calidad de articulos.

En esta etapa es primordial identificar el nUmero de clientes que tiene el
negocio, diferencias entre los competidores, sensibilidad de los clientes a los

productos del negocio.

6.2.3. El poder de los proveedores

Los proveedores ejercen una importante influencia dentro del negocio ya
que esta directamente relacionado con el costo de los articulos, especialmente

si son unicos en el mercado, o tienen alguna exclusividad de venta.

Siguiendo la linea de Kluyver (2005, p. 47), “los proveedores son mas
poderosos”. Esto debido a que ellos manejan el precio inicial a la venta, y al
tener productos especializados y diferenciados como los que se manejan las
farmacias se vuelven mas dominantes, ya que no es tan facil cambiarse de un

proveedor a otro o buscar un articulo que sea sustituto.

Entre mayor sean las opciones de proveedores que ofrezcan los productos
menor sera la influencia que tengan sobre los precios, debido a que el negocio
puede realizar negociaciones con otro proveedor que le ofrezca mejores

opciones. En la siguiente figura se puede observar esta influencia.
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Figura 6. Influencias de los proveedores

Fuente: elaboracion propia, con programa Power Point.

6.2.4. Amenaza de los nuevos entrantes

El tamafio y la cantidad de empresas que tienen el mismo giro de negocio
en el pais dificulta el crecimiento de cadenas pequefias y por lo tanto la

negociacion por el volumen de ventas (ver figura 7).

Como sugiere Kluyver (2005, p. 48), “corresponde esperar una intensa

rivalidad cuando:

o Los competidores son muchos y relativamente iguales en tamafo y
poder.
o El crecimiento de la industria es lento y la batalla competitiva tiene mas

que ver con la participacion de mercado que con la creacion de nuevos
clientes.

o Los costos fijos son altos o el producto o servicio es perecedero.
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o Los aumentos de la capacidad solamente pueden asegurarse con
grandes crecimientos.
o Las barreras para salir con importantes, lo cual hace que resulte costoso

discontinuar las operaciones.”

Figura 7. Influencias de los nuevos entrantes

Fuente: elaboracion propia, con programa Power Point.

La amenaza de los nuevos entrantes puede ser mediante las debilidades
del negocio que den cabida a nuevos negocios que ofrezcan los mismos
productos, por lo que es importante identificar las fortalezas que permitan sacar

ventajas competitivas que creen barreras de entradas de nuevas farmacias.

6.2.5. Amenaza de los productos sustitutos

Segun Kluyver (2005, p. 47) “Los productos o servicios sustitutos
continuamente amenazan a la mayoria de las industrias y les fijan un techo a
los precios y a la rentabilidad”. En un tipico negocio no especializado el ingreso
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de productos genéricos impacta directamente en la venta por volumen de los
productos y ello conlleva al impacto directo de los margenes como se muestra

en la figura 8.

Figura 8. Influencias de los productos sustitutos
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Fuente: elaboracion propia, con programa Power Point.

Por lo que una farmacia de venta de medicamentos genéricos estaria
brindando la opcion econdémica aunque sin el respaldo de un laboratorio. Al
tener opciones sustitutas por lo general afecta directamente el margen de

ganancia ya que se compite en el precio.

6.3. Administracion de categorias

El Dr. Brian Harris es reconocido mundialmente como el creador del

enfoque del Category Management. Ha ayudado a implementar este modelo en
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empresas minoristas, mayoristas y fabricantes en 25 diferentes paises.
(Category Management Association, 2014)

El Modelo del Category Management se basa es enfocar las decisiones
del consumidor durante el proceso de compra, crear una estrategia de
diferenciacion hacia la competencia, proveer un modelo de colaboracion,
promover el manejo de la informacion para mejorar la toma de decisiones,
proveer estrategias logicas cuando se desarrollan las decisiones téacticas,
aclarar decisiones cuando se trata de la asignacién de activos y definir las
responsabilidades de los empleados. Segun Harris (2014, p. 1) “el proceso del
Category Management se ha simplificado para reducir la cantidad y esfuerzo
gue se necesita para encontrar y abordar las oportunidades clave para mejorar

el desempefio de la categoria”.

El Category Management es un proceso que tiene varias etapas (ver
figura 9), las cuales al final de proceso determinan el mejor rango de productos
para el negocio. Los ocho pasos del proceso los define ACNielsen, Consumer-
Centric Category Management (2006, p. 14) como “definicibn de categorias,
roles de categorias, para luego pasar al proceso de la evaluacion y desempefio
de las categorias, establecer planes para la categorias, disefiar tacticas, plan de

implementacion y una revision de las categorias”.
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Figura 9. Ocho pasos del Category Management
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El Category Management es un proceso continuo y ciclico en el que
constantemente se evalla el rango de productos para tener los que se

desempefian mejor para el negocio.

6.3.1. Definicion de la administracién de categorias

Segun Category Masters (2010, p. 39) la definicibn de la categoria
“‘involucra determinar los productos especificos que constituyen la categoria
basados en un grupo manejable de productos que los consumidores perciben

de ser interrelacionados para satisfacer las necesidades del consumidor”.

Se define a una categoria basada en las necesidades del consumidor y lo
gue percibe como productos que estan relacionados entre si. La definicion de la
categoria asegura que los productos tengan caracteristicas en comun y que se

puedan agrupar o alinear juntos.

La administracion de categorias en un negocio, busca encontrar el mejor
rango de articulos que le den valor al consumidor y que logre plantearse
estrategias que le permitan retener a sus clientes y tener nuevos clientes. Se

28



establece la segmentacion, que son los niveles de detalle que tiene una
categoria. Es determinar la estructura de la categoria basado en el arbol de

decision de compra de los clientes.

Un ejemplo para el caso de articulos que se venden en una farmacia se
plantea de la siguiente manera: la definicion de una categoria podria ser
planificacion familiar, y luego empieza la parte de la segmentacién definiendo
gue sus subcategorias pueden ser: pruebas hormonales, pruebas de embarazo,
condones, lubricantes, se definen los subsegmentos como por ejemplo para las
pruebas hormonales si requieren sangre o saliva, hasta llegar a la minima

expresion que es el SKU.
6.3.2. Establecer roles de categorias
Definir el rol de cada categoria dentro del punto de vista estratégico
soporta el cumplimiento de objetivos propuestos para el negocio asi como

buscar las estrategias de diferenciacion con la competencia.

Los roles de las categorias se pueden definir segun ACNielsen,

Consumer-Centric Category Management (2006, p. 78) como:

) Destino

o Rutina

o Ocasioén

. Conveniencia

Estos roles son considerados desde el punto de vista del consumidor y su

motivo o mision de compra del articulo que necesita dentro del negocio.
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6.3.3. Definicidon de proceso de evaluacion de categorias

Segun el Category Masters (2010, p. 61) en esta parte se “obtiene,
organiza y analiza la informacidén necesaria para entender el desempefo actual

de la categoria”.

En esta parte del proceso se realiza una evaluacién de las categorias,
subcategorias hasta SKU, analizando cémo ha sido su comportamiento de

compra, su eficiencia, su rentabilidad y su participacion.

Con esta informacion se determina cuales son aquellos productos que
aportan valor al negocio y aquellos que se deberian de dejar fuera del rango de

productos que se le ofrecen al consumidor porque no generan valor.

6.3.4. Fijar objetivos y metas

Segun ACNielsen, Consumer-Centric Category Management (2006,
p. 111) “El objetivo de este paso es establecer metas para el negocio como

para los proveedores clave que soporte el plan de la categoria.”

Basado en la informacion obtenida de la evaluacién de la categoria y en el
rol definido para las categorias se establecen objetivos o metas para el
siguiente periodo las cuales pueden ser medibles comprables a través del

tiempo.

6.3.5. Establecer las estrategias de la categoria

Establecer cuales son las estrategias para cumplir con los roles y alcanzar

los objetivos propuestos.
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Son siete estrategias de marketing que prevalecen en el mercado segun
ACNielsen, Consumer-Centric Category Management (2006, p. 124), los cuales

se describen a continuacion:

o Creando trafico: atraer a los consumidores al punto de venta y a la
categoria.

o Creando transacciones: ampliar el tamafio promedio de la compra.

o Generando rentabilidad: aumentar ganancias.

o Generando flujo de efectivo: producir flujo de caja.

o Creando emociones: generar interés y entusiasmo alrededor del
consumidor.

o Mejorando la imagen: fortalecer la imagen del punto de venta ante el
consumidor.

o Defendiendo el terreno de juego: posicionar categoria fuertemente sobre

los competidores.
6.3.6. Las tacticas de categorias
Segun ACNielsen, Consumer-Centric Category Management (2006,
p. 133) el objetivo de este paso es “decidir cuales son las actividades
especificas que ayudaran a alcanzar la estrategia de la categoria”.
En esta parte del proceso se realiza una evaluacion de las categorias,

subcategorias hasta SKU, analizando como ha sido su comportamiento de

compra, su eficiencia, su rentabilidad y su participacion.
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6.3.7. Plan de Implementacion

Segun Category Masters ACNielsen (2010, p. 106), “los planes de negocio
bien desarrollados pero pobremente ejecutados no proporcionaran ni valor al
consumidor ni resultados”. Es por ello que la fase final del Category
Management es clave para que se pongan en accion las actividades para que la

empresa tenga resultados positivos y los refleje a los clientes.

El plan de implementacion se disefia asignando tareas, responsabilidades,
tiempos y problemas a resolver dentro del negocio. Principalmente para que la
implementacion se lleve de la mejor manera requiere de mucha capacitacion y

responsabilidad.

6.4. Manejo de inventarios

El manejo de inventarios oportuno y correcto soporta la rentabilidad del
negocio. La labor de la persona que administra un inventario consiste en
establecer el balance entre las presiones y los costos conflictivos que actian
tanto a favor de los inventaros bajos como de los altos, y asi determinar los

niveles apropiados de inventario.
6.4.1. Definicion de manejo de inventarios
Un inventario se define como “la acumulacion de materiales que
posteriormente seran usados para satisfacer una demanda futura” segun Moya,

M., (1998, p. 19). El manejo correcto de los inventarios impacta directamente a

la rentabilidad.
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El manejo de los inventarios se refiere al control de los articulos dentro de
un negocio, debido al valor que representa cada uno de ellos. En definicion se
deberia contar con el inventario que cubra con las necesidades de los clientes,
adicionalmente de un stock de seguridad que cubra un posible
desabastecimiento y donde se tome en cuenta las visitas del mayorista al
negocio.

6.4.2. Tipos de inventarios

Para el Category Management deben considerarse los tipos de inventarios
gue se manejan en el negocio, para determinar si la cantidad de inventario

asignada es la correcta.

Algunos de los tipos que inventarios aplican segun el negocio en el que se
desenvuelven, en Soy Entrepreneur, en su edicion: Tipos de Inventarios para tu
negocio, describe los tipos de inventarios (2001, p. 1), a continuacion se

mencionaran algunos inventarios que se aplican al negocio de ventas al detalle:

o Inventarios en mercaderias, que son todos aquellos articulos que
pertenecen a la empresa, los cuales fueron comprados para estar
disponibles para la venta.

o Inventarios estacionales, son aquellos productos que se compran para
ser vendidos por su uso o consumo en diferentes temporadas.

o Inventarios de seguridad, el cual es de proteccion para el negocio, para
cubrir el tiempo entre la entrega del producto e inicio del suministro. Este
inventario garantiza que se tenga el producto cuando el cliente busca un

producto.
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o Inventario en consignacion, que es el que se entrega en el punto de
venta para ser vendida aunque el duefio del producto sigue siendo el
proveedor.

o Inventario disponible, que es aquel que se encuentra disponible para la

venta.

6.4.3. Out of stock (agotamientos)

La imagen y la rentabilidad del negocio estan relacionadas con el out of
stock, cuando un cliente ingresa a un negocio espera encontrar todos los
articulos que necesita, pero si observa que no hay suficientes articulos o que no

esta el que buscaba, por lo general se retiran del negocio.

Por lo que es importante determinar cuéles han sido los articulos que se
han quedado Out of Stock, para evaluar si es cuestion del proceso de la

asignacion de espacio de inventarios.

El inventario dentro del proceso de venta al detalle juega un rol importante,
por lo que se debe asignar un punto de control en el proceso de conteo de
inventarios y administracion de bodega para que se cuente con la cantidad justa

para cumplir con la demanda.
6.4.4. Rotacién de los inventarios
La rotacion de inventario estadisticamente se define como una media que
cuenta la cantidad de veces en que es reemplazado el inventario en un tiempo

determinado, aqui se refleja la eficacia de la cadena de suministro desde el

punto de vista del producto que el proveedor entrega al punto de venta y que el
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punto de venta cuente con el producto que requiere el cliente en el momento en

gue lo necesita.

La rotacion de inventario se calcula dividiendo las ventas (por lo general
de afio del articulo) dividido el costo del inventario. Si se multiplica por 365 se

obtendran los dias que se requieren para vender el inventario.
Rotacién = (ventas / costo)
Dias de suministro = 365 / rotacion

Este indicador permite determinar el nUmero de veces en que el inventario
se ha convertido en dinero o en cuentas por cobrar, determina en cuanto tiempo
se vende el inventario.

Para el negocio es importante este dato ya que un inventario que no esté
en constante movimiento hace que el dinero no se mueva, y crea costos
adicionales por los productos ociosos dentro del punto de venta. La rotacién de
inventario debe de revisarse constantemente con el fin de optimizar el
abastecimiento, nivel de servicio y prondstico.

6.5. Evaluacion de categorias e inventarios

Andlisis numérico que permitird evaluar las categorias y el estado de los

inventarios dentro del negocio.
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6.5.1. Inventarios ABC

La evaluacion de inventarios ABC se basa en el Principio de Pareto que se
define como el 80 % del consumo se basa en el 20 % de los articulos (ver figura
10). Cuando se realiza un Category Management en conjunto esta evaluacion

se realiza por categorias.

La evaluacion de inventarios ABC permite identificar dentro de la categoria

los siguientes productos:

o Tipo A: que son considerados de valor alto por su venta anual que en
promedio son un 70 % a un 80 % del total de ventas y que conforman del
10 % al 20 % de los productos de la categoria.

o Tipo B: que son aquellos articulo de valor medio de venta, donde sus
ventas representan entre un 15 % a un 25 % de ventas de la categoria y
un 30 % de los articulos.

o Tipo C: son los articulos de valor menor de venta que solo representa el
5 % de la venta de la categoria pero aproximadamente el 50 % del

inventario.
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Figura 10. Inventario ABC

5%

15% - 25%

70% - 80%

10% - 20% 30% 50%

Fuente: elaboracion propia.

6.5.2. Evaluacién de inventarios ABC

La estrategia para la evaluacion de los inventarios ABC dependera de la
definicion, rol y estrategia de cada categoria. Por lo que se deben seguir

lineamientos minimos de evaluacién por cada tipo de inventario.

o Tipo A: son los articulos a los que se les tiene que tener un estricto
control de inventario, esto debido a que el cliente compra mayormente
estos productos. Estos articulos no deben tener OOS, los prondsticos de
pedido deben ser mas acertados y la relacion y negociacion con
proveedores debe ser 6ptima ya que el reorden es mas seguido.

o Tipo B: son los articulos que tienen una condicién intermedia, se deben

monitorear constantemente ya que facilmente pueden cambiar ya sea
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para ser tipo A (el cual debe tener alto control de inventarios) o pasar a
ser del tipo C.

o Tipo C: aunque se realizan pedidos en menor frecuencia, su evaluacion
debe ser mas estricta ya que un alto inventario puede incrementar los

costos, y reducir el margen de ganancia.

6.5.3. Exhibicion y almacenamiento del inventario

Dentro de la evaluacién del Category Management se tiene que asegurar
gue el inventario que esta en el punto de venta, tenga una ubicacién que haga
rentable el punto, adicionalmente que se encuentre con el espacio suficiente
para contar con la disponibilidad de productos que el cliente requiera y que se

produzca un impacto con la exhibicién del mismo.

La exhibicion del producto se coloca en gondolas la cuales cuentan con un
espacio limitado tanto de frente como de fondo (ver figura 11). El espacio que
ocupan los productos en géndolas requiere de un inventario disponible y el

resto del inventario se almacena en una bodega.
En las géndolas se colocan horizontalmente los productos organizados por

categoria. Desde el punto de vista del Merchandising la gbéndola cuenta con

lugares clave que definen la rotacion de los inventarios.
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Figura 11. Puntos clave en gondola
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8. MARCO METODOLOGICO

A continuacion se describiran las técnicas, métodos y procedimientos que
se emplearan para alcanzar los objetivos que se propusieron en este disefio de

investigacion.

8.1. Tipo de investigacion

Es descriptiva ya que detallard cuales son las categorias que impactan la
gestion de inventarios, a través del Category Management y el Analisis ABC

con el fin de alcanzar el objetivo de optimizar la gestion de inventarios.

El enfoque que se utilizara es mixto, a través de métodos cuantitativos y
cualitativos. Desde el punto de vista cuantitativo se realizaran mediciones,

evaluaciones y aspectos del entorno.

8.2. Disefio de la investigacion

Es transaccional, descriptiva y documental, se presentard la estructura
organizada con el objetivo de realizar la recoleccién, analisis e interpretacion de
datos de una manera adecuada. Los datos seran delimitados a un periodo de

tiempo para llegar a realizar evaluaciones y comparaciones.

La técnica sera de tipo documental, ya que la recoleccién de la
informacion se analizard de una manera sistematica a través de la lectura y
fichaje para la recoleccion de informacion como fuente primaria. La recoleccion

y analisis de datos provenientes del punto de venta como fuente secundaria.
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8.3. Poblacién y muestra

o Tipo de muestreo

El procedimiento de seleccion serd a través de un muestreo no
probabilistico donde todos los elementos cuentan con la misma probabilidad
para integrar la muestra y la seleccion de los elementos se realizara a través de
un muestreo casual o accidental, no se preestablecer4 cuotas para los

segmentos y los casos no pretenden ser representativos de la poblacion.

. Poblacién

La poblacion sera las personas que compren en la farmacia situada en la

zona 6 durante una semana.

o Muestra

Sera no probabilistica, se realizaran 40 encuestas durante una semana a
los clientes de la farmacia ubicada en la zona 6 que compren algun articulo.
Con el fin de comprender el comportamiento del consumidor del
establecimiento, esta informacion ayudara a alcanzar los objetivos de la

investigacion.

8.4. Método de la investigacién

Se utilizara para este estudio el inductivo-deductivo por medio de la
encuesta y entrevistas. Los instrumentos que se utilizardn son cuestionarios
con preguntas cerradas y de opcion mdltiple y un disefio de entrevista

profundidad. Los datos obtenidos de estos resultados aportaran informacion
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del comportamiento del consumidor y adicionalmente elementos estratégicos

de operacion del negocio.

8.5. Instrumentos de investigacion

Las técnicas de procesamiento seran por medio de la clasificacion,
registro y tabulacién de los datos recolectados. El andlisis de los datos se
realizara de dos maneras: la parte de documentacién a través de la técnica
l6gica de la induccién, deduccién, andlisis y sintesis y la parte del trabajo de
campo a través de estadisticas. Adicionalmente se utilizara el analisis
documental, donde los instrumentos de compilacion de la informacion seran por

medio de fichas, libros, tesis.

8.6. Instrumentos de recoleccién de datos

La investigacion estd basada en diversos instrumentos que permiten la
recopilacion de informacion en las diferentes areas y por fases para resolver el
problema. A continuacién se detalla cada una de las fases en que se

desarrollaré este disefio de investigacion.

o Fase 1: describir las categorias y su impacto en la gestion de inventarios
o Revision de la documentacion
o Entrevista y recoleccion de la informacion para establecer el

proceso de la cadena de suministro

o Definir categorias
o Establecer roles de las categorias
o Fijar objetivos y metas para las categorias
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Fase 2: evaluar ventas, margenes y rotacion de los inventarios

o Revisiéon de la documentacién

o Inventarios ABC

o Realizar Diagrama de Pareto de los productos
o Establecer niveles de agotamiento del surtido
o Establecer la rotacion del inventario

Fase 3: establecer lineamiento de control de inventarios por medio del

manejo de categorias

o Revision de la documentacion
o) Entrevista para establecer objetivos para el control de inventarios
o Realizar un benchmarking para establecer cuales son los

competidores, clientes, proveedores, existencia de nuevos
entrantes y productos sustitutos.

o Conclusioén de la informacion

Fase 4: determinar los factores que para el cliente son clave en la

compra en una farmacia

o Revision de la documentacion

o Realizar una encuesta para determinar qué aspectos son claves
para el cliente en la compra de productos en una farmacia

o Tabulacién de la informacién generada

o Conclusion de la informacion
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9. TECNICAS DE ANALISIS DE LA INFORMACION

Una vez se hayan recolectado los datos por medio de los instrumentos
cualitativos y cuantitativos, los cuales fueron definidos en las diferentes fases, la

informacion se analizara de la siguiente manera:

Las entrevistas que se realizaran seran analizadas e interpretadas y las
respuestas seran categorizaras y codificadas y de los resultados se obtendran

conclusiones.

La encuesta que se realizara esta dividida en tres partes: la primera con
preguntas cerradas, la segunda con preguntas de calificacion y finalmente la
tercera con algunas preguntas abiertas. Las respuestas seran codificadas y en
el caso de la primera y segunda parte las respuestas seran cuantificadas y los
resultados seran colocados en graficos pie o de histograma que ayudaran a la
interpretacion. El resultado de todas las preguntas sera analizado para
identificar conclusiones y recomendaciones. Adicionalmente se utilizara la
herramienta de Excel para realizar los calculos y gréficas para la interpretacion
de resultados.

Para el andlisis de inventarios ABC se utilizara la grafica de Pareto para

describir la clasificacion de categorias de articulos, asi como los que son mas

rentables para el negocio.
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10. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

2014
Tiempo Semanas
Semanas 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42 43 44

Fase 1: Describir las categoriasy su 6
impacto en la gestion de inventarios

R 1
Entrevista y recoleccion de la informacién

suministro

Definir categorias

para establecer el proceso de la cadena de 2 H
™
—

Establecerroles de las categorias

Fijar objetivos y metas para las categorias
Establecer estrategias y técticas para la
categoria

[

Fase 2: Evaluar ventas, margenesy

rotacion de losinventarios p 1
R 2
1

it J] J

Inventario ABC

Realizar diagrama de Pareto de los productos 1

Establecer niveles de agotamiento del surtido 2

Establecerla rotacion del inventario 2 3 v

Fase 3: Establecer lineamiento de control -~

de inventarios por medio del manejo de 6 q

categorias

R y I F

E::]:t:;/:s;: :]tnfasrtizzlecerob]elwos para el > q

Realizar un benchmarking para establecer

cuales son los competidores, clientes,

proveedores, existencia de nuevos entrantes y 3 q

productos sustitutos

Conclusion de la informacion 3 “__“

Fase 4: Determinar los factores que para 1

el cliente son clave en la compra en una 8

farmacia

R 1

Realizar una encuesta para deteminar qué

aspectos son clawes para el cliente en la 4 H

compra en una famacia

Tabulacion de la informacion generada [y, F—
“—

Conclusion de la informacion
Conclusiones

w N W

k-

Recomendaciones !
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11. RECURSOS

El recurso primordial para enriquecer esta investigacion es la experiencia
sobre el Category Management y la evaluacion de inventarios por medio de la
técnica ABC. El presupuesto sintético (global) que enmarca toda la informacion
del recurso humano y otros recursos que se requeriran para completar dicha

investigacion.

Debido a que este estudio propondra mejoras para la Farmacia, se cuenta
con la autorizacién para el manejo de la informacion, aunque solo desde el
punto de vista de los nombres genéricos de las medicinas. El financiamiento de

esta investigacion sera por parte del investigador.

Tabla I. Recursos necesarios
Recurso Costo por hora (Q) | Horas requeridas | Costo total (Q)

Recurso humano
Asesor 250,00 10 2 500,00
Estudiante 125,00 100 12 500,00
Colaboradores 125,00 10 1 250,00
Otros recursos
Papeleria y utiles 600,00
Gasolina 500,00
Internet 750,00

Costo total 18 000,00

Fuente: elaboracion propia.
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13. ANEXOS

Anexo 1

LISTA AUTORIZADA PARA VENTAS DE MEDICINA PRIVADAS

Marzo 2005
MNo. MOMBRE DEL MEDICAMENTO Forma farmacautica
y/0 presentacion
1 ACETAMINOFEN 100 mg/ml Gotero
2 ACETAMINOFEN 120 mg/s mil Frasco
3 ACETAMINOFEN 300 mg Supositorio
4 | ACETAMINOFEN 500 mg Tableta
5 | ACETAMOMIFEM 80 mg Tahleta masticable
6 | ACETATO DE CALCIO ¥ SULFATO DE ALUBAIMIO 2.2 g polvo Sobres
7| ACICLOVIR Crema
B ACIDO ACETIL SALICILICO 100 mg Tableta
ACIDO ACETIL SALICILICO 500 mg Tableta
10 | ACIDOD ASCOREICO 500 Mg Tableta
11 | ACIDO FOLICO S mg Tableta
12 | AGUA ESTERIL 10 mil Ampolla
13 | ALBENDAZOL 200 mg Tableta
14 [ ALBENDAZOL 200 mg/5ml Frasco
15 | ALCOHOL ETILICO DESNATURALIZADO B8 G.L, SOLUCION DE 100 Frasco
ml
16 | ALCOHOL ISOPROPILICO DESMATURALIZADD Frasco
17 | ALOPURINOL 300 ml Tableta
18 | ALUM ¥ MAG. HIDROXIDO CON O SIM DIMETIL POLISILOXAND Tableta
19 | ALUM ¥ MAG. HIDROXIDO CON O SIM DIMETIL POLISILOXAND Frasco
185-200 mg/s ml
20 | AMOXICILINA 125 mg/Sml Polvo pfsuspensicn Frasco
21 | AMOXICILINA 250 mg/sml Polvo pfsuspension Frasco
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22 | AMOXICILINA 250 mg Cap/Tab
23 | AMOXICILINA 500 mg Cap/Tab
24 | AMPICILING, 125 mg/Smil Palvo pfsuspensidn Frasco
25 | AMPICILIGA, 250 m;.l's il Polvo pfsuspensidn Frasco
26 | AMPICILINA 250 mg Cap/Tab
27 | AMPICILINA 500 mg Cap/Tab
28 | BENCILO BENZOATO 25% locidn Frasco
29 | BROMEXIMNA 4rmgfSmi Frascd
30 | CAPTOPRIL 25 m; Tableta
31 | CARBAMAZEFINA 300 mg Tableta
32 | CIPROFLOXACINA 500 mg Comprimidos
33 | CLORANFEMICOL Colirio Gotas
34 | CLORANFEMICOL 1% unglento oftalmico Tubo
35 | CLORFEMIRAMIMA MALEATO 2mg/Sml Frasca
36 | CLORFEMIRAMINA MALEATO 4 mg Tableta
37 | CLOTRIMAZOL 2% Vaginal Frasco
3B | CLOTRIMLAZOL 2% Vaginal Crema
39 | CLOTRIMAZOL 1% CREMA DERMATOLOGICA 20 g Tubo
40 | CLOTRIMAZOL 100 mg Ovulo
41 |COMPLEIOB 10 mi Vial
42 | DEXTROMETORFAMNO JARABE Frasco
43 | DICLOFENACO POTASICO 50 mg Tableta
44 | DIFENILHIDANTOINATO SODICO{FENITOINA) 100 mg Capsula
45 | DIFENILHIDANTOINATO SODICO[FENITOINA) 125 mg/Smi Frasco
46 | DIMEMHIDRINATO 50 mg Tableta
47 | DIVODOHIDROXHININCLEINA 210 mg's ml Suspensidn Fragco
48 | DIVODOHIDROXICUINCLEINA 650 mg Tableta
49 | DOXICILINA TABLETAS 250 mg i Tabletas
50 | ENALAPRIL MALEATOD 10 mg Tableta
51 | EMZIMAS DIGESTIVAS + DIMETILPQLERILOXAMND Cap/Tab
52 | ERITROMICINA ETILSUCCINATO O ESTEARATO 250 mg/S ml Polvo Frasco
para Suspansidn
23 | ERITROMICINA ETILSUCCINATO O ESTEARATO 500 rmg Tab
54 | ESTROGENOS CONJUGADOS 0.625 mg Tabletas
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S5 | FAMOTIDIMA 20 mg Tabletas

6 | FAMOTIDINA 40 mg Tabletas

=7 | FERRQS0 SULFATO O FUMARATO 300 mg Tlh.-"l:l'_ﬂﬂ

58 | FERROSO SULFATD O FURMARATO 125 mgfml gotas Frasco gotéro

59 | FERROSO SULFATO O FUMARATO 120 mi Jarabe Frasco

&0 | FURCSEMIDA 20 mg Tabletas

61 | GUBENCLAMIDA (GLIBURIDA) 5 mg Tabletas

62 | GUAYACOLATO DE GLICERILD Frasco

63 | HIDROCORTISOMA crema 0.25% Tubo

64 | HIDROXIDO DE MAGNESIO 7-8% Suspension Frasco

65 | HIDROXI-O CLANOCOBALAMINA [VITAMINA B12) 5,000 mcg Ampaolla

66 | IBUPROFEM suspensibn Frasco

&7 | IBUPROFEM 200 mg Tabletas

68 [ IBLUPROFEN 400 mg Tabletas

69 | INDOMETACINA 25 i Capsuls

70 | KETOCONAZOL 2% Crema  Dermatclogica Tubo

71 | KETQCOMAZOL 200 mg Tableta

72 | KETCGOONAZOL 400 mg cvulos vaginales Chvulos

73 | LEVADURA DE CERVEZA 400 mg Tableta

74 | LORATOADIMA 10 mg Tableta

75 | LORATOADIMA 5 mg/s mi Frasco

76 | MATERIAL MEDICO QUIRURGICO MENOR | algoddn, c/u
curitas, jeringas, micropore, gasas, hisopos etc.)

77 | MEBENDAZOL 100 mg Tableta masticable

78 | MEBENDAZOL 100 mg /5 mi suspension Frasco

79 | METOCARBAMOL 500 mg Tableta

B0 | METROMIDAZOL 125 mg/Sml suspension Frasco

Bl | METROMIDAZOL 500 mg Tablata

B2 | NEOMICIMA+ BACITRACINA Smg/Smg Tubo

B3 | NEOMICIMA +CLOSTEBOL Tuba

B4 | NEUROTROPAS 5,000 y 10,000 mcg Ampaollas

ES | MISTATIMA 100,000 UIfg crema dermatoldgica Tuba

BE | NISTATINA 100,000 UI/ml liguido oral con goters de 1 mil Frasoo gobero

B7 | OMIMETAZOLINA Gotas 00055 Frazoo goters

EE | PENICILINA G, BENZATINICA 1,200,000 L1 l.in»:lii:adn Vial
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B9 | PENICILINA G BEMZATIMICA 2,400,000 U1 Liofilizado Vial
90 | PENICILINA G PROCAINA 4,000,000 Licfilizado Vial
91 |PEROXIDO DE HIDROGENO 3% Solucidn Frasco
92 | PIROXICAM 20 mg capsula
93 | PRIMIVERINA 2 mg Tableta
94 | PROPINOXATO 5 mg Tableta
95 | PSYLLIUM PLANTAGO polvo Frasco
9& | RANITIDINA CLORHIDRATO 300 mg Tab
97 | RANITIDAMA CLORHIDRATO 150mg Tab
98 |SOLUCION SALINA 0.09% 500 mi Frasco/baolsa
99 |S0LUCION DE DEXTROSA 0.5% 500 ml Frasco/bolsa
100 | SALBUTAMOL  (SULFATO DE  ALBUTEROL) 50-A 100 Frasco
mcg/ASPERSION AER
101 | SALBUTAMOL (SULFATO DE ALBUTEROL) 2 mg/S mil Frasco
102 | SALBUTAMOL (Sulfato de albuterol) 4 mg Tableta
103 | SALES DE REHIDRATACION ORAL Sohres
104 | SECNIDAZOL 500 mg Tableta
105 | SULFACETAMIDA SODICA 10% solucidn oftalmica gotas 10 mil Frasco gotero
106 | TETRACICLIMA 500 mg Tah/ cap
107 | TINIDAZOLS0D mg Tableta
108 | TRIMETOPRIN,/SULFAMETOXAZOL 160/800 mg Tableta
109 | TRIMETOPRIN/SULFAMETOXAZOL 40,200 mg polvo suspensian Frasco
110 | TRIMETOPRIN,/SULFAMETOXAZOL 80/400 mg Tableta
111 | VITAMINAS MULTIPLES COM FLUOR jarabe 120 mi Frasco
112 | VITAMINAS MULTIPLES CON FLUOR Solucion pediatrica gotas Frasco gotero
113 | VITAMINAS MULTIPLES CON FLUOR Tab/grageas

¥ PRODUCTOE POPULARES DE VENTA LIERE.
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Anexo 2: disefio de la encuesta

Introduccian
Le agradeceriamos si pudiera participar en una encuesta que dura

aproximadamente 10 minutos.

Preguntas Demograficas

Me puede proporcionar su edad:

menor LB
1E-23
24- 35
35-45
45 omas

Zenero

Gene

Masculing
Femenino

Estado civil

Estado Ciwil
Soltero
Casado
Diwvorclado
Wiudo

Cuantas personas viven con usted:

Cuantas personas dependen econdomicamente de usted:

il | Mo |

Trabaja actualmente: |
Adicionalalos productos desalud, que otros productos le gustaria comprar en una

farmacia:
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Le daréun listado articulos que posiblemente compraria en una farmacia, digame
cuales Sl compraria en una farmacia:

Razones visita fam acia

hedicamentos
Dulces

Boguitas
Abarroteria
Bebida

Utiles
Entretenimiento

Perigdicn
Reviziaz

Si eligio Dulces, especifique cuales:

Si eligio Boquitas, especifique cuales:

Si eligio Bebidas, especifique cuales:

=i usted no encuentra el producto de salud en la farmacia, usted:

5i no encuentra el preducto, usted:
Regresa 3 comprar 2 Iz misma farmaca

&ntes llama para preguntar 51 tienen 2l articulo

Pregunto cuando tendran el articulo y regreso
Digo que me llamen cuando ya tienen 2l articulo

Mo regress
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Y para finalizar, cual es la razdn de comprar en esta farmacia:

Razones visita farmacia

Atencion personalizada

Tiene los productos que busco

Ofrece algo adicional

Los precios

Su ubicacion

63



1a

de coherenci

matriz

Anexo 3

U0IoBLI0JUI B 8p UOISTU) o]
BpeaUa UOIeuLIOJul Bl 3p UOIDBIIGE «

BIOBUIB} BUN U3 BIAU0D B 3 B1LRI0 1B

30}03dse anb JeuLsa]ap e2ed EISNaUR BUN JEZIEaY o
UIPBJUBIN30P 8D LOISIARY o

BIOBLLIRY BUN U BIAL0D B UD
81B[2 U0S 3Juaj0 3 ed anh SeI0joe S0| FeULLgleq

"BORLIE) BN U3 BIcu09 0PN

1B 002 B3N 813} 9 3N Sa1019e} S0] FLLLIRQ

¢Bl0BLLIeS ¥ A Bick1od opuen)
(U109 11Ul 2NUBl B b Sa10jey S0) Uos ¢

UOBLIOJU! B 8p LOISTU) o
soisns sojanpoid

U 8D BIOUBISIX® ‘SBI0paaA0Id ‘Sajual ‘Sauopladid
05 S8[end Ja2ige}s esed Buiyleuiyauag un Jeziesy «
9 Jolew o esed SoA}alq0 Jaoajgsa eled EjSIABIL o
UIDBJUALLINI0P 3P LOISIABY o

seyi06iape) ap olate jop ol
10 SOEJUaAUI 3 (01000 3D OlUBLIERU 303RIST

"Setiofianea sey ap ofaueu 3p opal Jod SOEAA 3D
(011409 3 109 [ENU0 Lo SOJALLRA 50| B3NS

¢SOUENBAUI SO| 3p 0102 3p SOIUBLLBA| S0| 99
eled JuawaBieueyy Aiobaye) [Bp Saioiaey soj uos ¢

OUEIUBAUI 9D UOIOBI01 ) 1999(08IS3 «
0pIUNS 3D O)uaLLE)0BR 8D S3ANU JB030RISS
sojanpod 50| ap Ojaleq Bz

gy OBIUBAY o

UOI9BJUALINO0p 3D UOISAGY «

SOUEIUAN [3D UOIgeI01 A Seuafirll ‘Seluan Jneig

"SOUBIU3AUI 3p UOIoEI0! NS
A sausbre A seuan ueyoedul anb SomajLie soj Fenerg

¢SOUEMAU 3p UOIe10 NS £ 01906au [9p S8
A SN Se) & eloedu SoLreluBAU 3 UgNSa B

B1J003]e9 8| eJed Seanoe} A sebajensa Jaosigelsg »
seyloBiiea sey esed Sejau £ SoAjolg0 el
seLiofiajen S ap Soj0) JR0REIST

Se06a]e0 Jua »

OISIULLNS 3 B3PI B3

2158 eJed UOIoBULOJU B 3P U0(299(098! A EJSIABALT o
UI9EJUBLLN0 8P LOISIARY

SOLBJUAAI
3 ugnsad & ua ojoedui ns £ seyioBayen sey Jguasaq

"0 BUOZ B| U3 BRI BI9BLLIEY B 3D SOUEIUBA
3 ugnsa ) Ua Ueyaedul an SelioBered Se) JgoSag

¢RIOBULIES ) 3D SOLBIUAAUI 3D
9/ U3 eyoectu S anb e Uos SelioBired §

98 SOUEIaAU 3 Juatuabeugy fiofee) jap oipau
Jod BI9BR) BUN 3 SOUENBAUI SO/ 3 UOITENRA

"0 SOUEIUAAU 3D LIRS0 ¥ 3D Loe

JataBeusy fiobaye) [ opaw Jod ‘Bewapen) ap eided

U9 BI0BLIIR) 3) BU32 BUN 8D SOLEIUAL SO] Jenjeig

¢R[PLIBIENS) 3 PEANIY B s BI9RLIR) BUN 3D SO
3 ugnsal el erezuuido seyiofiren ered gy sou
3 olauew A uawabeueyy AloBarey un Je

SOJUBLINIISU| 3 SeIIUK]

58584

(DEY

ejunfaig

e
YIONGH3HOD 30 Z LYW

64





