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RESUMEN

La presente investigacion tiene por objetivo determinar el nivel de conocimiento y
aplicacion de las politicas y procedimientos para el control interno de inventario que
presenta el talento humano que labora en los locales de farmacias Cruz Azul de la
empresa DIFARE S.A. ubicados en las diferentes provincias de la zona 5 del pais,
debido al exceso de solicitudes de transferencias de inventario generado en el afio
2015, a causa de que no se esta contando en la farmacia con la disponibilidad fisica
del producto al momento de realizar la venta, lo que indica que el talento humano no
esta aplicando correctamente las gestiones de control interno de inventario en las
farmacias, gestiones que estan relacionadas con las politicas y procedimientos a
cumplir. Mediante la metodologia empleada se generan hipétesis referente a la
problematica existente que es exceso de solicitudes de transferencias de inventario
entre locales de farmacias Cruz Azul de la empresa DIFARE S.A. establecidos en la
zona 5 del pais generado en el afio 2015, las cuales se confirmaron mediante
técnicas de investigacion como encuestas y entrevistas realizadas al talento humano
qgue labora en las farmacias, donde el 67% de los encuestados no conoce todas las
politicas y procedimientos para el control interno de inventario, otro dato importante
que el 60% acordd que no se esta controlando en el mes la totalidad del inventario
generandose en el local diferencias de stock y ademas un 82% afirma que la gestion
en el proceso de transferencias de inventario influye en la satisfaccion del cliente.
Ante esta situacidbn se propone realizar una reestructuracion de politicas y
procedimientos en las secciones de transferencias de inventario, toma de inventario,
orden y limpieza que aporte a la optimizacién del inventario en las farmacias y a la

reduccion de transferencias generadas en el afio 2015.

Palabras clave: Control Interno, Exceso de Transferencias de Inventario, Toma

Fisica de inventario, Reestructuracion, Politicas y Procedimientos.
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Abstract

This research aims to determine the level of knowledge and application of policies
and procedures for internal control of inventory that has human talent working in local
Blue Cross pharmacy company DIFARE S.A. located in different provinces of zone 5
the country due to excessive requests for transfers of inventory generated in 2015,
because that is not counting on pharmacy physical availability of the product at the
time of sale , indicating that human talent is not correctly applying internal control
efforts inventory in pharmacies, steps that are related to policies and procedures to
comply. The methodology used by the existing problems concerning hypothesis is
oversubscribed inventory transfers between local Blue Cross pharmacy company
generated DIFARE S.A. established in zone 5 the country generated in 2015, which
were confirmed by research techniques such as surveys and interviews with human
talent working in pharmacies, where 67% of respondents do not know all the policies
and procedures for internal inventory control, another important fact that 60% agreed
that it is not controlling in the month the entire inventory generated in local
differences in stock plus 82% said that the management in the process of inventory
transfers influences in customer satisfaction. In this situation it is proposed a
restructuring of policies and procedures in sections of inventory transfers, taking
inventory, order and cleanliness that contributes to the optimization of inventory in

pharmacies and reducing transfers generated in 2015.

Keywords: Internal Control, Excess Inventory Transfers, Physical Inventory Taking,

restructuring, policies and procedures.
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INTRODUCCION

El control interno es clave en organizaciones donde se delega la manipulacion del
inventario y Farmacias Cruz Azul de la Empresa DIFARE S.A. mediante sus
procesos delega la manipulacion del inventario al talento humano que labora en los
locales de farmacias para cumplir con la demanda de productos teniendo como
apoyo la transferencia de inventario entre locales, procedimiento que no se esti
aplicando correctamente, lo cual ha conllevado que en el afio 2015 se presente un
exceso de solicitudes de transferencias de inventario entre locales, obteniendo como
informacion proveniente del sistema que maneja la cadena de farmacias que el valor
total que los locales de la zona 5 ha generado en solicitudes de transferencias de
inventario es de $722.074,44 valor que repercute directamente en las gestiones de

control interno de inventario realizado por el talento humano.

La comercializacion de productos en el mercado farmacéutico es muy competitiva
por lo que la atencion al cliente juega un papel muy importante, tener un local de
farmacias con su inventario correctamente optimizado y controlado donde los
clientes puedan encontrar la totalidad de sus productos es la bese para generar mas
ventas y ganar sostenibilidad en el mercado, es por tal razén que la investigacion se
enfoca en determinar qué tan factible es el control interno de inventario en las

farmacias.

Para la sociedad el proyecto generara un aporte enfocado a mejorar la atencion al
cliente al momento de comprar sus medicinas o productos en un local de farmacias
Cruz Azul de la zona 5 ya que cumplir con la demanda de productos es fundamental
para que la marca de la empresa cada vez obtenga mayor solidez en el mercado

farmacéutico.

La investigacion tiene por objetivo determinar el nivel de conocimientos y aplicacién
de politicas y procedimientos para el control interno de inventario en los locales de
farmacias empleandose técnicas de investigacion como encuestas y entrevistas, asi

como métodos tedricos entre ellos el Hipotético-Deductivo el cual permite



Establecer hipotesis, para posteriormente obtener informacién mediante el desarrollo

de las encuestas al talento humano.

La presente investigacion se diferencia de otras ya que la problematica es el exceso
de transferencias de inventario generado entre locales de farmacias Cruz Azul de la
empresa DIFARE S.A. establecidos en la zona 5 del pais en el afio 2015, exceso
que estd relacionado directamente con las politicas y procedimientos de
transferencias de Inventario, toma de Inventario, establecido por la empresa DIFARE
S.A para la aplicacion de las gestiones de control interno de inventario a realizarse

por parte del talento humano en sus farmacias.



CAPITULO |

1. EL PROBLEMA

1.1.PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.1. Problematizacion

Distribuidora Farmacéutica Ecuatoriana DIFARE S.A. es una empresa que cuenta
con su propia cadena de farmacias Cruz Azul dedicada a la comercializacion de
productos de linea Farmacéutica y productos de consumo masivo, teniendo como
Proceso para cumplir con la demanda de productos que presenta el cliente al
momento de realizar su compra la Transferencia de Inventario entre locales de
farmacias Cruz Azul de la empresa DIFARE S.A., la cual permite el traslado en fisico
y transferencia o descargo en sistema del producto con valor a su costo de compra
desde un local (Origen) hacia otro local (Destino) a causa de la falta de stock fisico

de productos existentes en el local donde se realiza la venta.

Mediante este estudio se ha observado las diferentes situaciones que han originado
el uso del proceso de transferencias de inventario, el cual ha generado la
problematica de nuestro tema de investigacion que es el exceso de solicitudes de
transferencias de inventario entre locales de farmacias Cruz Azul DIFARE S.A
establecidos en la Zona 5 del pais generado en el afilo 2015, teniéndose como
indicio las falencias que presenta el talento humano en conocimiento y aplicacion de
las politicas y procedimientos establecidas por la empresa para el desarrollo de las

gestiones de control interno de inventario en los locales de farmacias.



El control mensual de la totalidad del inventario existente en la farmacia ya que la
actual politica de la empresa estipula para la toma fisica de inventario del local la
planificacion en un plazo no mayor a 90 dias, realizandose por lo general en los
locales de farmacia esta planificacion a 60 dias, lo que influye en el stock de
productos fisico versus sistema del local de farmacias, ya que en el mes queda en el

local de farmacias una parte del inventario sin controlarse.

También la comunicaciéon y compromiso de parte del talento humano al cliente
cuando realiza la gestion para el proceso de transferencias de inventario de un local
a otro local juega un papel muy importante, ya que al no realizar eficientemente esta
gestion se ve afectada la satisfaccion del cliente, lo cual es originado debido que el
cliente por el tiempo que tiene que esperar hasta que se traslade el producto donde
esta realizando la compra opta por dejarla cancelada acordando retirarla luego, sin

embargo se presentan casos en los cuales estas compras no son retiradas.

La empresa establece en su manual de control politicas y procedimientos tanto para
la transferencia de inventario entre puntos de venta como para la Transferencia
automatica entre puntos de venta y/o ciudades-provincias, planteando que las
Transferencias entre puntos de venta proceden para el uso entre locales con stock
cercano, del mismo canton o ciudad. Cuya ejecucion es mediante previa
comunicacion via telefénica para que al local que se solicita la transferencia apruebe
y haga el movimiento en sistema de envié de informacion y fisico del producto,
mientras que las Transferencias automaticas entre puntos de venta y/o ciudades-
provincias procede su uso para locales que no estan ubicados en la misma zona o
ciudad. Cuya ejecucién es mediante el descargo del producto directo en sistema por
parte del local que lo necesita comunicando via telefonica al otro local solamente del
descargo realizado para que tengan listo el producto cuando lo retire el motorizado o

a su vez para €l envio por transporte.

En lo cual se ha observado que el talento humano debido a la falta de lectura del
manual de control interno y reconocimiento de estas politicas y procedimientos para

cada caso de transferencia de inventario actualmente esta aplicando errbneamente



el proceso de transferencias automaticas entre punto de venta y/o ciudades-

provincias.

Por altimo el almacenamiento de los productos en el area interna de las farmacias y
exhibicion de los mismos para la venta, depende de la gestion que realiza el talento
humano en orden y limpieza del local, ya que si no se realiza eficientemente esta
gestidn crea repercusiones en el orden del inventario, lo cual dificulta la localizacion

de los productos al momento de que se realiza una venta.

En fin todos los problemas mencionados anteriormente ocasionan que se presente
un exceso de solicitudes de transferencias de inventario entre locales, lo cual ha
generado para la empresa un costo que es la contratacion y pago de un salario

mensual a un motorizado el cual realiza el traslado de los productos entre locales.
Pronostico

Las falencias en conocimiento y aplicacién de las politicas y procedimientos de
control interno por parte del talento humano de los locales de farmacias Cruz Azul
DIFARE S.A. establecidos en la zona 5 del pais conllevaran a que se siga

generando el exceso de solicitudes de transferencias de inventario.
Control del Prondstico

En base al prondstico obtenido se debe redisefiar las politicas y procedimientos del
manual de control interno establecido por la empresa DIFARE S.A. en sus secciones
de toma de inventario, transferencias de inventario, orden y limpieza, que conlleve a
optimizar el inventario y por ende a la disminucion del exceso de solicitud de

transferencias de inventario.

1.1.2. Delimitacion del problema

Pais: Ecuador
Zona: 5
Provincias: Guayas, Santa Elena, Los Rios, Bolivar



Canton: Guaranda, Babahoyo, Quevedo, Libertad, Daule, EI Empalme, El

Triunfo, Marcelino Mariduefa, Milagro, Naranjito, Pedro Carbo,

Playas.
Sector: Urbano
Area temética: Gestion de Control de Inventario

Recurso Humano: 361 que son el Objetivo de Investigacion

1.1.3.

Formulacion del problema

¢De qué manera el exceso de transferencias de Inventarios entre locales de

farmacia influye en la gestion de control interno de inventario desarrollado por el

talento humano?

1.1.4.

>

1.1.5.

Sistematizacion del problema

¢, Qué influencia genera la falencia del proceso de toma fisica de inventario en

el stock de productos del local de farmacia?

¢Como incide la deficiente gestion en el proceso de transferencia de

inventario entre locales de farmacia en la atencion al cliente?

¢De qué manera la identificacion de las politicas y procedimientos de
Transferencias entre puntos de venta y transferencias automaticas entre
puntos de venta y/o ciudades-provincias influye en el uso de transferencia

automatica entre puntos de ventas y/o ciudades-provincias?

¢,Como afecta la deficiente gestibn en orden y limpieza del local en la

exhibicién del inventario?

Determinacién del tema

Analisis del exceso de transferencias de inventario entre locales de farmacias Cruz
Azul DIFARE S.A. establecidos en la zona 5 del pais del afio 2015



1.2.0BJETIVOS
1.2.1. Objetivo general

Determinar el nivel de conocimiento y aplicacion de las politicas y procedimientos
para el control interno de inventario mediante encuestas y entrevistas realizadas al
talento humano que labora en los locales de farmacia Cruz Azul DIFARE S.A.
establecidos en la zona 5 del pais, para identificar las falencias que han causado el

exceso de transferencias de inventario en el afio 2015.
1.2.2. Objetivos especificos

» ldentificar como el proceso de toma fisica de inventario influye en el stock de
productos del local de farmacias.

» Indagar como se realiza el proceso de transferencia de inventario entre

locales de farmacia y su incidencia en la atencion al cliente

» Comparar las politicas y procedimientos de transferencias entre puntos de
venta y transferencias automaticas entre puntos de venta y/o ciudades-
provincias, para determinar la influencia en el uso de transferencias

automaticas entre puntos de venta y/o ciudades-provincias.

» Analizar el impacto que genera la gestion en orden y limpieza del local en la

exhibiciéon del inventario.
1.3.JUSTIFICACION
1.3.1. Justificacién de la Investigacion

Debido al entorno de competitividad existente en el mercado farmacéutico y la
evolucion del negocio en el tiempo, lo cual obliga a las empresas comercializadoras
de estas lineas de productos a brindar cada vez un mejor servicio con la finalidad de
cumplir con la demanda de productos que requiere el cliente al momento de su
compra, se tiene por objetivo determinar si presenta el talento humano falencias
referente a conocimiento y aplicacion de las politicas y procedimientos para el
control interno de inventario debido al exceso de transferencias de inventario

generado entre locales de farmacias, ya que este proceso tal como se establece en
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el manual de politicas y procedimientos deberia ser una excepcion, siendo lo mas
adecuado para el negocio que cada local de farmacia maneje su inventario de tal
manera que pueda cumplir con la demanda de productos que el cliente requiere, sin

el uso de la transferencia de inventario.

El presente proyecto se realiza contando con el talento humano que labora en los
locales de farmacias Cruz Azul DIFARE S.A. establecidos en las diferentes
provincias de la denominada zona 5 del pais, quienes desarrollan las actividades de
control interno de inventario. Es importante recalcar que este tipo de negocios debe
contar con los debidos procesos de control de inventario que optimice la operatividad
de las farmacias con el fin de garantizar altos niveles de rentabilidad que aseguren

su permanencia en el mercado.

La Investigacion tedrica busca mediante el tema de Control Interno consolidar y
fortalecer los conocimientos del talento humano ya que también se debe considerar
la teoria de este tema como fundamento y base para el complemento de las

actividades de control interno de inventario.

El resultado de la investigacion fortalecera en la practica la gestién de control interno

aplicada en los locales de farmacias, consiguiéndose optimizar su inventario.

Por lo tanto para fundamentar la investigacion se tomara en consideracion
referencias bibliograficas, utilizacion de encuestas la cual estara dirigida al talento
humano que labora en los locales de farmacias considerados como objeto de
estudio para determinar el nivel de conocimientos y aplicacion de las politicas y

procedimientos para el control interno de inventario.



CAPITULO Il

2. MARCO REFERENCIAL
2.1.MARCO TEORICO
2.1.1. Antecedentes histéricos
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS EN EL MUNDO

No fue sino hasta el siglo XIX cuando se comenzaron a aislar componentes
quimicos, el primer farmaco sintético fue la acetofinidina, comercializada en 1885
como analgésico por la empresa Bayer de Leverkusen (Alemania) bajo la marca
Phenacetin, del que derivd el paracetamol. El segundo farmaco importante
comercializado en 1899 fue el acido acetilsalicilico obtenido por el doctor Félix

Hoffman, también en los laboratorios Bayer y conocido mundialmente como aspirina.

En el siglo pasado surgieron decenas de empresas farmacéuticas: Wellcome, Allen
& Hambury, Merck, Hochst, Parke Davis, Warner Lambert, Smith Kline & French,
Zeneca, Rhone Poulenc, Ciba-Geigy, Sandoz, Novartis, Squibb, Rousell y muchas
mas, y en ellas se hace la mayor parte de la investigacion farmacolégica, la industria
farmacéutica es una de las mas prosperas en el mundo y sus ganancias son
altisimas. El mercado de los productos farmacéuticos es uno de los mas fructiferos
en todo el mundo, y ello se debe al crecimiento del nimero de pacientes con
enfermedades cronicas, a la aportacion que la propia industria ha tenido para la
prevencion y el tratamiento de las enfermedades, pero también a la amplia
publicidad desarrollada mediante estrategias persuasivas y a la relativa impunidad al

asignar precios. (Guinzberg, 2011)



La industria farmacéutica desde sus inicios crea uno de los negocios mas rentables
en el mundo debido a la alta demanda existente de enfermedades y cuidado de
salud, lo cual ha conllevado a que se sumen a esta industria cada vez mas
laboratorios que crean productos innovadores y empresas que los comercializan.
Esto también genera la competitividad y la vision de ciertas empresas de
monopolizar el mercado, llevado de la mano con el cumplimiento de las normativas
impartidas por los entes de control publico existentes en el pais y de las medidas de
control que consideren adoptar para el cumplimiento con la demanda de productos

que presenta el cliente al momento de su compra.
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS EN EL ECUADOR

En Ecuador se han creado un sin numero de empresas farmacéuticas debido a la
demanda de estos productos por parte de la poblacion, que dia a dia se ve en la
necesidad de adquirirlos debido a las mdultiples enfermedades que se presentan
tanto en las zonas urbanas como rurales del pais, es por ello que contamos con una
gran variedad de farmacias para que satisfagan todas las necesidades de la

poblacion.

En la actualidad el sector farmacéutico ecuatoriano ha afrontado cambios de los
niveles de produccién, dentro de su cadena productiva y de comercializacién en el
pais, lo cual se explica por la aplicacién del Decreto 118 del 23 de Octubre de 2009
por parte del gobierno, el cual libera los derechos de patentes que les pertenecian a
algunos laboratorios farmacéuticos, y busca conseguir el libre acceso a los
medicamentos denominados de interés para toda la poblacion, en el tratamiento y
cura de distintas enfermedades, a través del otorgamiento de licencias obligatorias
de patentes de produccion, con el fin de conseguir una cobertura parcial en primera
instancia de dos afios tras la aplicacion del decreto y total en segunda instancia

hasta 2013 y la plena vigencia del decreto.

Las regulaciones a este sector varian con el tiempo, asi tenemos que en el afio 2000
se formula la Ley sobre Produccion, Importacién, Comercializaciéon y Expendio como
la primera ley que en cierta medida busca intervenir dentro de este mercado, esta

ley se ve complementada con la implantacion en octubre del mismo afio de la ley de
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Medicamentos Genéricos para Uso Humano, esta ley reglamenta precios,
adquisiciones y control de calidad.

Mas tarde, en el afilo 2002 se aprueba la Ley Organica del Sistema Nacional de
Salud que tiene como objetivo organizar el funcionamiento del Sistema Nacional de
Salud, las interrelaciones y la formulacion de politicas publicas bajo la busqueda del
saneamiento del Sistema Nacional de Salud.

En el afio 2006 se expidié la Ley Organica de Salud que regula todas las acciones
para garantizar el derecho a la salud de la ciudadania en general. Dentro de esta ley
se designa al Ministerio de Salud Publica como autoridad sanitaria nacional, el cual
es responsable de la regulacién y control sanitario de los medicamentos, de la
formulacién de politicas de acceso y disponibilidad de los mismos, dando prioridad a

los medicamentos genéricos.

Para el afio 2007, el Gobierno Nacional define once prioridades dentro del sector, la
Mas importante sefiala la necesidad de acceso a medicamentos e insumos basicos

por parte de la poblacion como garantia brindada por parte del Estado.

Por este hecho es fundamental analizar al sector farmacéutico mundial y
ecuatoriano, la estructura y las caracteristicas del mismo, la afectacién y los cambios
que pudo haber presentado en sus caracteristicas. Este mercado mundial tiene una
relacion directa con el mercado nacional, en ella actuacion de los gobiernos locales
puede llegar a ser fundamental a través del manejo de un sector muy sensible para

el desarrollo social de la poblacién. (Jasan, 2013)

El sector farmacéutico en Ecuador evoluciona con los afios, en los cuales las
entidades de control presentan nuevos decretos con la finalidad de que las
empresas comercializadoras ofrezcan productos de calidad dentro de las normas de

higiene y salud estipuladas.

Las empresas que desempeiian esta actividad estan siempre en constante revision
por parte de las entidades de control razon por la cual deben tomar las precauciones

de control pertinentes.
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En base a las ganancias en el negocio farmacéutico se desarrollan empresas a nivel

nacional tales como farmacias Cruz Azul de la empresa DIAFRE S.A.
RESENA HISTORICA DE FARMACIAS CRUZ AZUL DIFARE S.A.

En noviembre de 1983, Carlos Cueva Gonzales y su esposa Galicia Mejia Zevallos,
instalan la farmacia MARINA en las calles Pedro Moncayo y Manuel Galecio. Ahi
fueron testigos de primera mano de las oportunidades en la distribucion de las
medicinas que necesitaban para proveer su negocio. Decidieron hacer algo al
respecto y un afio después el primero de julio de 1984, iniciaron como Distribuidora

Farmacéutica Rene que funcionaba desde la misma farmacia.

Esta fecha hoy en dia ha sido institucionalizada como la fecha de su fundacién de
GRUPO DIFARE (Distribuidora Farmacéutica Ecuatoriana), ya que constituye el
inicio del negocio de distribucidén. Un servicio diferente, que se caracterizé por una
mayor rapidez en la entrega de los productos, amplitud de surtidos e innovadoras
politicas de negocios, llevé a la Distribuidora Rene a captar la atencion de pequefias

y medianas farmacias

Poco a poco la empresa empezd a ganarse la confianza de cada vez mas clientes.
En enero de 1985 se traslada a la avenida Quito y Quisquis con un local de 200
mts2 y se organiza Distribuidora Rene.

En julio de 1987, con el objetivo de darle una proyecciéon nacional la compafiia
cambia de nombre y deja de ser Distribuidora Rene para convertirse formalmente en

Distribuidora Farmacéutica Ecuatoriana DIFARE S.A.

En abril de 1988 la empresa se traslada a las calles primero de mayo y José
Mascote (este local era de Laboratorios Abbott donde habia funcionado mas de 20
afios) para tener oficinas y bodegas mas amplias donde almacenar su creciente

inventario de productos.

El gran crecimiento de la demanda que se extendid hasta otras provincias de la
costa, le obligaba a contar con mayor espacio y en 1988 el Grupo DIFARE adquiere

2000mts2 en la via terminal terrestre
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DIFARE S.A. un conjunto de empresas de capital 100% ecuatoriano que desde
1984, hemos impulsado el sector farmacéutico del pais a través de nuestras
divisiones de negocio: Distribucion, Desarrollo de Farmacias y Representaciones de

Productos.

Grupo DIFARE, con el fin de impulsar el crecimiento de micro empresarios
farmacéuticos, crea en el 2000 y 2006 respectivamente, Farmacias Cruz Azul y
Farmacias Comunitarias. Por medio de su Division de Desarrollo de Farmacias,
estas franquicias se han posicionado como las mas importantes del pais.
Actualmente ambas cuentan con mas de 950 locales en 145 poblaciones del pais,
convirtiendo a Cruz Azul en la franquicia mas grande del Ecuador. Desde el 2002,
esta division impulsé la cadena Pharmacy’s, cumpliendo la promesa de ser la mejor
experiencia en compra de farmacias gracias a su variedad de productos, atencion

profesional, personalizada y &gil.

Para potencializar los negocios corporativos y PYMES (Pequefias y Medianas
Empresas) en especial del sector de la salud, a nivel local e internacional, nuestra
empresa de tecnologia, DIRES, desarrolla soluciones integrales e innovadoras. El
sistema “NEPTUNO”, para administracion de farmacias, cuenta con mas de 2400
licencias en Ecuador y se encuentra en proceso de instalacion en otros paises de la
region.

El 1 De Noviembre del 2000, nace la cadena de farmacias mas grande del pais,
Farmacias cruz azul en una primera etapa, contabamos con una imagen bésica, que
tenia la intencion de crear un simbolo que signifiqgue farmacia (la cruz color azul) y
mantener el nombre del duefio de la farmacia, esto fue como una base principal de
nuestra estrategia, pero la clave estaba en la excelente atencion que debia brindar
siempre el franquiciado de la farmacia. Todo el entorno era complejo, la
desconfianza de los clientes, la competencia con mensajes negativos, habia que
ganarse el espacio cumpliendo lo mejor posible, meta que fuimos logrando poco a

poco, gracias al esfuerzo de todos los que creyeron en nosotros y en el proceso.

En Febrero del 2004, nace una nueva etapa de Farmacias Cruz Azul, tras realizar un

lanzamiento definitivo de la cadena de farmacias Cruz Azul, con una imagen
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corporativa totalmente renovada, apoyada por una agencia publicitaria y una
estrategia ganadora. Linea de productos que maneja Farmacias Cruz Azul va desde
uso humano hasta medicamentos para la salud de los clientes. (Farmacias Cruz
Azul DIFARE S.A., 2010)

Grupo DIFARE S.A. surgié en Noviembre de 1983 del emprendimiento de Carlos
Cueva Gonzales y su esposa Galicia Mejia Zevallos con una pequefia farmacia en
la ciudad de Guayaquil, en donde actualmente mediante su evolucion han creado la
cadena de Farmacias Cruz Azul reconocida como una de las cadenas de farmacias
mas grandes del pais, es una empresa netamente Ecuatoriana, actualmente su
matriz estd ubicada en Guayaquil-Parque empresarial Colon Edificio corporativo 1,
su actividad es la distribucion y comercializacién de productos de linea Farmacéutica
y de consumo masivo, cuenta con locales de farmacia a nivel nacional teniendo en la
zona 5 del pais un total de 361 empleados los cuales se representan mediante el
siguiente cuadro, el cual se ha elaborado teniendo como fuente de informacion la
base de empleados con la que cuenta la empresa, la misma que fue propiciada para

el desarrollo de la investigacion:
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Cuadro 1. Distribucién del talento humano que labora en las farmacias Cruz Azul
DIFARE S.A. de las localidades de la zona 5 del pais

DISTRIBUIDORA FARMACEUTICA ECUATORIANA DIFARE S.A. CANTIDAD

BABAHOYO 7
DAULE 85
EL EMPALME 21
EL TRIUNFO 15
GUARANDA 2
LIBERTAD 26
MILAGRO 91
NARANJITO 15
PEDRO CARBO 8
PLAYAS 60
QUEVEDO 20
YAGUACHI 11
Total general 361

Elaborado por: Freddy Franco - Patricio Vera

Los locales de Farmacias Cruz Azul presenta su nomenclatura CG, CR, CW, CB de
acuerdo a la provincia donde estén ubicados por ejemplo CG es Cruz Azul Guayas.
Seguido de una codificacion numérica de bodega y por su centro de costo que es
una abreviacion de la direccion o lugar donde esta ubicado el local Ejemplo: CG361
CA YAG KM 26 #3

A continuacién se detalla los nombres de los locales de farmacias Cruz Azul con la
cantidad de talento humano que labora en cada uno de ellos. Cabe recalcar que la

informacion fue proporcionada por la empresa DIFARE S.A.
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Cuadro 2. Locales de farmacias Cruz Azul DIFARE S.A. ubicados en la zona 5 del

pais

DISTRIBUIDORA FARMACEUTICA ECUATORIANA DIFARE S.A. CANT. TALENTO HUMANO

BABAHOYO 7
CA BAB PASEO SHOPPING 7
DAULE 85
CA DAU9 OCT YJVELEZ 10
CA DAU AV.LOS DAULIS 7
CA DAU HIPER EL DORADO 3
CA DAU P.AGUIRRE Y GYE 2
CA DAU PIEDRAHIT Y 10 AGO 4
CA DAU PIEDRAHITA 264 Y SUCRE 3
CA DAU SHOPPING 4
CA DAU VPIEDRAHIT YBOLIV 6
CA DAU VPIEDRAHIT Y COLON 4
CA DAU VPIEDRAHIT Y S.LUC 5
CA DAU VPIEDRAHIT Y SUCRE 10
CA DAU VPIEDRAHITA Y SUCR MZ 215 10
CA VENTAS DAULE FARM 1
CA VENTAS NACIONAL FARM 1
PHHIPER EL DORADO 9
PH PLAZA MILANN 6
EL EMPALME 21
CA EMP GUAYAQUIL 8
CA EMP GUAYAS Y JUAN MONTALVO 7
CA EMP MANABI 6
EL TRIUNFO 15
CA EL TRIUNFO 11
CA TFO 8 DE ABRIL Y 3RA 4
GUARANDA 2
CA GDA GARCIA MORENO 2
LIBERTAD 26
CALIB AV12 ENTRE 21Y 22 7
CA LIB LIBERTAD #5 6
PH SHOPPING LA PENINSULA 11
SERVIDENT # 1 2
MILAGRO 91
CA MIL AV.COLON 12
CA MIL BELLAVISTA 5
CA MIL E.AALFARO Y 24MAYO 5
CA MIL HIDALGO Y ELOY ALFARO 4
CA MIL MARISCAL SUCRE 5
CA MIL PASEO SHOPING 4
CA MIL ROCAFUERTE 5
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DISTRIBUIDORA FARMACEUTICA ECUATORIANA DIFARE S.A. CANT. TALENTO HUMANO

CA MILAGRO 01 7
CA MILAGRO 02 5
CA MILAGRO 03 4
CA MILAGRO 06 10
CA MILAGRO 07 7
CA PLAZA SAN CARLOS 3
CA SIM 24 DE JULIO # 646 5
CA VENTAS MIL-S1 6
CA VENTAS NACIONAL FARM 4
NARANJITO 15
CA NARANJITO 10
CA NTO CDLA JAIME ROLDOS 5
PEDRO CARBO 8
CAPED 9 DE OCTUBRE # 1 5
CA PED 9 DE OCTUBRE # 2 3
PLAYAS 60
CA PLA AV. PAQUISHA 5
CA PLA AV. PEDRO MENENDEZ 3
CA PLA V.ORRALA Y PAQUISH 5
CA PLAYAS 8
CA PLAYAS MERCADO 13

CA POS G.CHAGUAY Y J.CARV 5
CA POS GUTIERREZ CHAGUAY 7
CA POS POSORJA #2 8
CA SHOPPING PLAYAS 4
CA VENTAS GYE-S4 2

QUEVEDO 20
CABFE 7 DE AGOSTO 5
CA QUE 7 DE OCTUBRE Y 8VA 5
CA QUEV PASEO SHOPPING 4
CA VAL 13 DICIEMBRE 6

YAGUACHI 11
CAYAGKM26#3 4
CA YAG KM 26 #2 7

Total general 361

Elaborado por: Freddy Franco - Patricio Vera

En cada local de farmacias Cruz Azul de la empresa DIFARE S.A. tiene su

estructura jerarquica la cual se detalla a continuacion

Administrador de local.- Talento humano lider de todos los procesos y

responsable del local de farmacia, primero al mando
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Administrador Jr.- Talento Humano segundo al mando responsable también del
local de farmacias

Auxiliar de Punto de Venta.- Talento Humano que realiza la atencion al cliente
(Ventas) responsable de las ventas en su turno y de obligaciones que delegan los

administradores

Auxiliar de Servicios Generales.- Talento Humano que por alguna enfermedad
certificada por el seguro no puede realizar actividades forzosas, pero que sin

embargo labora en la empresa realizando otras actividades.
2.1.2. Antecedentes referenciales
Revisién de documentos y trabajos previos, realizados sobre el problema de estudio.

1) Titulo: DISENO DE UN MANUAL DE CONTROL INTERNO PARA LA
ADECUADA ADMINISTRACION DEL INVENTARIO EN UNA EMPRESA
FARMACEUTICA DE GUAYAQUIL

Tipo de Trabajo: Tesis de Grado previa a la Obtencion del Titulo de Ingenieria en
Contabilidad y Auditoria CPA

Autor: Isaza Eguez Maria Denisse

Ano: Octubre, 2014

Institucion: Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil
Resumen:

XYZ es una empresa ubicada en la ciudad de Guayaquil, dedicada a la produccién y
distribucion de productos farmacéuticos, que ha incrementado su produccion en los
altimos afos, debido al aumento en la demanda de sus principales clientes, las
entidades publicas, sin embargo, la empresa no cuenta con un manual de control
interno para el area de inventario lo que ha generado pérdidas por la inadecuada

administracion y deficiencias en el control interno.

Este trabajo consiste en disefiar un manual de control interno, que incluya politicas,
procedimientos, flujo gramas de procesos y perfiles de cargo del personal de

bodega, de la empresa XYZ.
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Para desarrollar este trabajo hemos investigado sobre el negocio y relevamientos de
los procesos actuales de la compafiia relacionados con el inventario, se identificaron
las deficiencias de control, hemos realizado entrevistas y cuestionarios a la
administracion, personal de bodega y demas trabajadores que estan relacionados

con los procesos de inventario.

El desarrollo de este trabajo, muestra posibles soluciones que a través del disefio
del manual de control interno para la adecuada administracion de los inventarios,
beneficiarian a la empresa XYZ y mejoraria la eficiencia y eficacia en los procesos

relacionados con el inventario.

El proyecto esta estructurado en cuatro capitulos esenciales. En el Capitulo I: El
Problema, consta del planteamiento del mismo, el objetivo general, los objetivos
especificos y justificacion del proyecto. El Capitulo Il: Marco Referencial, que incluye
el Marco Tedrico en el cual se desarrolla el antecedente del trabajo, bases tedricas,
bases legales, definicion de términos basicos y otras definiciones relevantes para su
desarrollo. En el Marco Metodoldgico, se plantea el tipo de investigacion, disefio de
la investigacion y técnicas de analisis de los datos. En el Capitulo IlI: incluye el
conocimiento del negocio, narrativa de los procesos actuales de la empresa.
Capitulo IV: incluye el disefio del manual de control interno el mismo que incluye las
politicas, objetivos, procedimientos, diagramas de flujos de procesos y descripcion

de perfiles de cargo del personal de bodega. (Isaza Eguez Maria Denisse, 2014)
URL.: http://repositorio.ucsg.edu.ec/handle/123456789/2575

El Control Interno sobre el Inventario existente en un local o bodega de Farmacia es
de suma importancia para mejorar los procesos y la actividad propia del negocio lo
cual permite el desarrollo de la empresa dentro de un Mercado generando confianza

y transparencia a los clientes.

2) Titulo: EL SISTEMA DE CONTROL INTERNO FRENTE AL FRAUDE EN LAS
EMPRESAS DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO, SECTOR “CLINICAS Y
HOSPITALES PRIVADOS”
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Tipo de Trabajo: Tesis de Grado previa a la Obtencion del Titulo de Ingenieria en
Contabilidad y Auditoria

Autores: Roselyn Tomasita Dutan Jara, Maria Teresa Yanez Collaguazo
Afo: Mayo, 2014

Institucién: Universidad Politécnica Salesiana, Sede Quito

Resumen:

El crecimiento de las empresas y sus negocios ha generado hoy en dia que aumente
las actividades tanto internas por empleado como de sus empleadores,
incrementando asi responsabilidades y manejo de recursos lo cual genera la
necesidad de implementar un sistema de Control Interno tanto eficaz como eficiente
que genere un ahorro de tiempo en la elaboraciéon y analisis de los estados
financieros, es asi que nos hemos enfocado directamente al fraude que podria
ocurrir dentro de las clinicas y hospitales privados del Distrito Metropolitano de Quito
DMQ.

Para que el sistema de Control Interno otorgue confiabilidad, debe estar en continua
vigilancia, para que pueda revisarse y actualizarse permanentemente. El control
interno es una responsabilidad de la administracion de la empresa y por esta razén
debe estar aplicado en base a medidas y politicas asignadas correctamente a cada
uno de sus usuarios caso contrario caeremos en el cometimiento de fraudes,
desfalcos y demas delitos en las areas mas sensibles adquiriendo fuerza y
presentandose mayor complejidad como podria ser en el area de compras,

despachos, y consumos. (Dutan Jara & Yanez Collaguazo, 2014)
URL: http://dspace.ups.edu.ec/handle/123456789/6838

La Administracién del Control Interno debe ser delegada y a su vez supervisada por
las personas que estan a cargo de los departamentos que posee una empresa tales
como: Compras, Despachos y Bodega de tal manera que esta gestion de control

aporte a reducir el riesgo existente de fraudes a la cual esta expuesta una empresa
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3) Titulo: ANALISIS DE LOS PROCESOS ADMINISTRATIVOS-CONTROL DE
INVENTARIOS DEL COMERCIAL DON SIXTO

Tipo de Trabajo: Tesis de Grado previa a la Obtencion del Titulo de Ingenieria en
Contabilidad y Auditoria

Autores: Nancy Elizabeth Gallardo Altamirano, Carol Ginger Nufiez Rubio
Ano: Marzo, 2014

Institucidn: Universidad Estatal de Milagro

Resumen:

El presente trabajo investigativo fue realizado en el comercial Don Sixto ubicado en
la Parroquia Roberto Astudillo del canton Milagro, cuya actividad productiva tuvo sus
inicios hace méas de diez afios en la misma localidad, obteniendo un crecimiento
estable pero con una organizacion empirica y tradicional. ElI comercial Don Sixto
esta dedicado a la comercializacion de materiales e insumos de produccién agricola,
asi como también la venta de articulos, enseres para el hogar, donde se puede
observar varios inconvenientes durante el proceso administrativo-control de
inventario lo cual no se esta ejecutando de manera adecuada por lo tanto afecta la
operatividad del comercial. Por ello, el presente estudio procura dar a conocer la
importancia de los procesos antes mencionados, analizando aspectos tales como; la
falta de espacio destinado para el almacenamiento, la fiabilidad de los resultados del
negocio obtenidos mediante los estados financieros, el ordenamiento del negocio en
el area de almacén, y asi como también el adecuado control en los registro de
mercaderia. Para que de una u otra manera podamos contribuir en el desarrollo
productivo del comercial y del sector de manera eficaz y eficiente, el mismo que dio
como resultado la implementacion de un Manual de Procedimientos y Politicas
Contables-Administrativas para el comercial Don Sixto, informacion obtenida
mediante encuestas dirigidas a la poblacion de Roberto Astudillo que en base a un
muestreo son los potenciales clientes-usuarios del comercial Don Sixto; con el fin de
elevar el nivel de competencia en los procesos y politicas contables que deben ser

claramente definidas; y asi de esta manera se tendra un negocio solido y confiable
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qgue brinde un excelente servicio a los clientes de Roberto Astudillo. (Gallardo
Altamirano & Nufez Rubio, 2014)

URL: http://repositorio.unemi.edu.ec/handle/123456789/1202

Los procesos inmersos para el desarrollo de una empresa tales como compras,
almacenamiento de mercaderia, devoluciones y demds actividades, requieren de la
debida atencién y control ya que es la base primordial para que un negocio o
empresa se mantenga activa dentro de un Mercado mas aun cuando se delega el
inventario al talento humano siempre va existir el riesgo de que se produzcan fallas

en los procesos administrativos.

4) Titulo: ELABORACION DE UN MANUAL DE CONTROL INTERNO
INVENTARIOS (NIC 2) PARA LA EMPRESA LATINOMEDICAL S.A. QUE PRESTA
SERVICIOS DE SALUD PRIVADA

Tipo de Trabajo: Tesis de Grado previa a la Obtencion del Titulo de Ingenieria en
Contabilidad y Auditoria-CPA

Autor: Estrella Elizabeth Arzube Barreto

Afo: Abril, 2014

Institucion: Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil
Resumen:

El control interno es una herramienta indispensable en todas las areas y
principalmente en aquellas que por su mayor volumen de actividades vy
transacciones se exponen a un riesgo elevado de fraude. Este trabajo de tesis se
desarroll6 con la finalidad de servir como guia de control a la empresa Latino
medical .S.A, cuya actividad es la venta de un servicio médico acompafiada del
manejo continuo de inventarios de medicina. Se desarroll6 un manual, donde se
detallan los procesos de inventarios realizados por la empresa mediante informacion
proporcionada por el personal de la organizacion, que interviene directamente con la
operacion del proceso en estudio. Para efectuar las observaciones y correcciones de

las fallas que no deben ocurrir en dicho proceso, se consultdé en fuentes
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bibliogréficas fidedignas de control interno encontrando una observaciones
importantes de las cuales se daran las respectivas recomendaciones para que se
tomen las medidas correctivas. En este manual la empresa encontrara el analisis de
las normativas existentes, que ayudaran al desarrollo de sus actividades
correctamente como son: La NIC 2 “Existencias” y Control Interno “Coso”. Adicional
y como punto importante, ya que en la actualidad la mayoria de las empresas
presentan sus Estados Financieros bajo las Normas Internacionales de Informacion
(NIIF), se realiz6 un analisis detallado en el cual se explica como la empresa debe
realizar la valuacion de sus inventarios en cada periodo fiscal. Finalmente, se da las
recomendaciones necesarias para que su control de inventarios sea efectivo y
adicional como punto importante en el desarrollo de la tesis se incluyen los formatos
gue deben utilizar para un mayor control de las compras, consumo del inventario y

correcta seleccion de proveedores. (Arzube Barreto, 2014)
URL: http://repositorio.ucsg.edu.ec/handle/123456789/1534

Las empresa que tienen un gran volumen de actividades y transacciones estan
expuestas mayormente a fraudes es por tal razon que es de suma importancia el
control interno de inventario mediante su empleo teérico como lo da a conocer el
Control Interno y la NIC 2 (Norma Internacional de Contabilidad) Existencias que

permiten tener un panorama de su aplicacion en la practica.

5) Titulo: ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA
EMPRESA DE CONTROL DE INVENTARIO EN LAS PEQUENAS EMPRESAS
SITUADAS EN EL CANTON MILAGRO.

Tipo de Trabajo: Proyecto de Grado previo a la obtencién del Titulo de Ingenieria

en Contaduria Publica y Auditoria

Autores: Sares Barzola Narcisa Alexandra, Wong Astudillo Jazmin Yadira
Afo: Abril, 2012

Institucion: Universidad Estatal de Milagro

Resumen:
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El trabajo esta direccionado netamente al control de inventario que mantienen las
microempresas situadas en el cantén Milagro para lo cual se establecié un estudio
investigativo a través del planteamiento de las causas y efectos que han originado la
tematica establecida, este trabajo esta comprendido por una pequefia resefia
histdrica sobre esta actividad comercial y el mercado, ademas se encontrara toda la
informacion necesaria para una mejor comprensién del trabajo investigativo asi
mismo su respectiva hipotesis la cual responde a la formulacion del problema y
variables. En el marco metodolégico se determind el universo; es decir una porcion
de la poblacién para el calculo de la muestra donde se utilizé un instrumento
investigativo conocido como la encuesta dirigida a la ciudadania Milagrefia, una vez
obtenidos los datos de esta herramienta se procedid a realizar la interpretacion de
los resultados, es decir la recoleccion, tabulacién y analisis del instrumento
investigativo, donde se pudo conocer que este casco comercial si existe esta clase
de prestacion de servicios, sin embargo, no han llenado las expectativas de los
microempresarios, por ello se considerd altamente viable la creacion de una oficina
de consultoria especializada en el control de inventario , para las microempresas del
canton Milagro, para lo cual se realizé una estructura bien definida, para competir en
este mercado tan competitivo, también se realiz6 una proyeccion de gastos, ingresos
e inversion de activos, donde se demostrd la rentabilidad de la microempresa a
través de los estados financieros y los sus respectivos indices como el VAN y TIR.
Demostrando que la propuesta es ampliamente rentable. (Sares Barzola & Wong
Astudillo, 2012)

URL: http://repositorio.unemi.edu.ec/handle/123456789/948

Tener bien definida una estrategia es fundamental para una empresa la cual le va
permitir surgir sin dejar a un lado el las causas que provoguen las perdidas
desconocidas de inventario o de retrasos en los procesos, todo esto relacionado le
va permitir a la empresa obtener rentabilidad y permanencia en el mercado que se

desenvuelve
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2.1.3. Fundamentacioén
LA EMPRESA

Definicion.- Conjunto de sistemas, departamentos, talento humano, capital
conformada para alcanzar un objetivo en comun mediante establecimiento de una
mision y vision que le da orientacion a su actividad la cual sea ofrecer productos o
dar un servicio. Dentro de una nacion las empresas se convierten en el principal

factor dinamico de la economia.
De esta definicion se deducen las principales caracteristicas de toda empresa:

» La empresa es un conjunto de factores de produccién, entendiendo como
tales los elementos necesarios para producir (bienes naturales o
semielaborados, factor trabajo, maquinaria y otros bienes de capital) factores
mercadotécnicos, pues los productos no se venden por si mismos, y factores
financieros, pues, para realizar las otras tareas, es preciso efectuar

inversiones y éstas han de ser financiadas de algin modo.

» Toda empresa tiene fines u objetivos, que constituyen la propia razén de su

existencia.

» Los distintos factores que integran la empresa se encuentran coordinados
para alcanzar sus fines. Sin esa coordinacion la empresa no existiria; se
trataria de un mero grupo de elementos sin conexién entre si y, por tanto,
incapaces de alcanzar objetivo alguno. Esa coordinacion hacia un fin la
realiza otro factor empresarial que es la administracion o direccién de la
empresa. El factor directivo planifica la consecucion de los objetivos, organiza
los factores, se encarga de que las decisiones se ejecuten y controla las
posibles desviaciones entre los resultados obtenidos y los deseados. En
definitiva, este factor se encarga de unir los esfuerzos para conseguir los

objetivos globales del sistema empresarial.

» La empresa es un sistema. Un sistema es un conjunto de elementos o

subsistemas, interrelacionados entre si y con el sistema global, que trata de
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alcanzar ciertos objetivos. Por consiguiente, de lo resefiado anteriormente se

deduce la evidencia de que la empresa es un sistema. (Jaen Ruiz, 2012)

La definicidbn de empresa crea caracteristicas de la misma que hace diferenciar una
de otra ya sea por su actividad comercial, por su volumen de ventas o por la
cantidad de empleados que maneja, existen empresas que mueven la economia de
un pais generando produccion y empleo. En Ecuador y en especial la empresa
DIFARE S.A. nace del emprendimiento familiar la cual desarrolla con el tiempo hasta
en convertirse en una empresa con su marca posesionada en el mercado

farmacéutico.
Otro autor define a la empresa como:

La unidad economico-social en la que el capital, el trabajo y la direccion se
coordinan para lograr una produccion que responda a los requerimientos del medio

humano en que la propia empresa actta. (Isaac Guzman Valdivia, 2010)

Cada empresa es Unica en la cual interactian las partes econémica, social, humana,
aportando a la produccion o comercializacion con el objetivo de obtener ganancias o

brindar un buen servicio.

También la empresa se la cataloga como un ente social creado intencionalmente
para el logro de determinados objetivos mediante el trabajo humano y recursos
materiales (tecnologia, equipos, maquinaria, instalaciones fisicas) estos entes
sociales que tienen que ser administrados disponen de una determinada estructura
jerarquica y de cargos, estan orientada a ciertos objetivos y se caracterizan por una
serie de relaciones entre sus componentes: poder, control, division del trabajo,
comunicaciones, liderazgo, motivacion, fijacion y logro de objetivos. Las empresas
estdn constituidas por la accion humana de sus miembros en el contexto de

condiciones materiales concretas.

Las empresas son dinamicas: crecen, cambian, se reproducen, se deterioran,
progresan y a veces mueren, asi mismo son conflictivas el establecimiento y

busqueda de sus objetivos implica la oposicion, la negociacion y la imposicién entre
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los intereses de sus diversos estamentos: propietarios, directivos, obreros, clientes,

proveedores, mandos medios (Carlos Davila L. De Guevara, 2012)

Las empresas como tales tienen su evolucion en el tiempo donde sufre cambios los
cuales conllevan a la toma de decisiones por parte de los duefios o directivos a
cargo, este cambio normalmente es enfocado al acoplamiento de nuevos procesos,
tecnologia o normativas, sin descuidar la visiébn y mision con la que se constituyo la

empresa.
Funciones Basicas de una Empresa

Las empresas que quieren lograr sus objetivos 0 que a su vez ya lo lograron tienen

pleno conocimiento de las actividades y pasos que debe realizar.

» Producir.- Las compafiias tienen que producir los bienes o servicios que
sean requeridos por la sociedad. En esto cobra especial importancia el

departamento de produccion.

» Vender.- Si la compafiia quiere ganar dinero tiene que vender lo que ha sido
producido anteriormente. Para esto se hace necesario que haya alguien
encargado del tema de las ventas. Encargandose de hacer atractivo el

producto de cara al publico y de adaptarlo al mismo

» Vigilar el Capital.- El capital es muy importante en las empresas por esta
razén se debe controlar de manera muy estricta estando muy alerta de lo que

se gasta.

» Contabilizar.- Con la finalidad de evitar inconvenientes con las entidades de
control se debe contabilizar todo lo que existe en la empresa, esto se lo
realiza a través del departamento de contabilidad quien debe llegar una

contabilidad financiera correcta.

» Asegurar.- La seguridad es muy importante en las empresas ya que no solo
se debe preocupar que no existan fraudes sino también de que el ambiente y

entorno del trabajo sea seguro.
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» Administrar.- Las empresas deben tener un control interno el cual coordine y
dirija a los demas departamentos con la finalidad de que cumplan sus

objetivos.
Importancia de las Empresas en la Sociedad

Las empresas constituyen una vital importancia en la sociedad y economia de un

pais, a continuacion varios puntos de su importancia en el medio actual.

» Fomentan el Consumo.- Fomentar el consumo hace que las empresas se
mantengas activas en el mercado ya que al ofrecer sus productos o servicios

estan moviendo el circulante con el que cuenta el pais.

» Dan puestos de trabajo.- Una vez fomentado el consumo lo cual crea
ganancias a las empresas también las mismas brindan oportunidades de
trabajo a la sociedad haciendo que sus trabajadores tengan circulante el cual

ira destinado al pago de consumos.

» Mejoran la economia de un pais.- Siendo las empresas una parte
fundamental de la economia de un pais depende de las mismas del
mejoramiento, ya que aportan con plazas de trabajo, incentivan el consumo lo
cual hace que se genere mas circulante en un pais. (Ruben Azpeleta Doldan,
2015)

Las empresas brindan su aporte fomentando el consumo ya que siempre el pueblo
va consumir productos de primera necesidad entre los cuales esta la medicina la
cual es indispensable en los hogares, también brinda su aporte dando oportunidades
de empleo lo que hace que las personas tengan sus ingresos y de apoco aumente
su nivel de vida lo cual también repercute en la disminucién de la tasa de desempleo
de un pais gracias a que existen empresas que abren sus puertas mejorando de

esta manera la economia de todo un pais.
Clasificacion de las empresas segun su actividad

Empresas Industriales.- Son empresas donde la actividad es la produccion de
bienes por medio de la transformacion o extraccién de las materias primas. Se las

puede clasificar como:
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> Extractivas.- Se dedican a la extraccion de recursos naturales sean

renovables o no
» Manufactureras.- Transforman la materia prima en productos terminados
» Agropecuarias.- Tienen la funcion de la explotacion agricola-ganadera

Empresas Comerciales.- Hacen las veces de intermediario entre el producto y el
consumidor, donde su principal funcibn es la compra y venta de productos

terminados para su comercializacion.
Las empresas comerciales se las puede clasificar en:

» Mayoristas.- Realizan ventas de productos a otras empresas en grande

cantidades o volumen.
» Menudeo.- Venden sus productos a otras empresas o personas por unidad

» Minoristas o Detallistas.- Venden sus productos al consumidor final en

pequefias unidades.

» Comisionistas.- Realizan sus ventas en consignacion sonde obtienen una

ganancia por la misma

Empresas de Servicios.- Son aquellas en donde su actividad es brindar servicios a

la comunidad pudiendo tener o no fines de lucro.
Las empresas de servicio se pueden clasificar en:
» Servicios publicos varios, como: comunicaciones, energia, agua
» Servicios privados varios, como: administrativos, contables, juridicos
Transporte, como: de personas o de mercaderia
Turismo
Instituciones Financieras
Educacién

Salud

vV Vv VY VY V V¥V

Finanzas y Seguros
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Las empresas segun su actividad también se pueden clasificar como:

Empresas del sector primario.- Se relacionan con la transformacion de los
recursos naturales en productos primarios no elaborados los cuales son utilizados
como materia prima, aqui podemos encontrar: la ganaderia, agricultura, acuicultura,

caza, pesca, silvicultura, apicultura.

Empresas del sector secundario.- Transforman la materia prima en productos de
consumo o bienes de equipo que se pueden utilizar también en otros ambitos del
mismo sector. Aqui encontramos: las industrias, construccion, artesania, obtencion

de energia

Empresas del sector terciario.- Sector terciario o también conocido como sector de
servicios son aquellas que tienen su actividad econdmica relacionada con los
servicios materiales que no producen bienes y que de manera general ofrecen sus
servicios a la sociedad, aqui podemos citar: finanzas, turismo, transporte, comercio,
comunicaciones, hosteleria, espectaculos, administracion publica o servicios

publicos
Clasificacion de las empresas segun el origen del capital

Las empresas en relacién de donde procede su capital de puede dividir en diferentes
tipos:
Publicas.- Son empresas de donde su capital procede del estado del pais

destinadas para la satisfaccion de necesidades sociales, entre ellas existen:

» Centralizadas.- Donde su jerarquia esta encabezada por el presidente del
pais con el efecto de unificar decisiones, mando y ejecucion, entre estas
podemos mencionar: Secretaria de reforma agraria, Secretaria de Educacién

» Descentralizadas.- Realizan actividades que competen al estado y que son
de interés general pero que estan dotadas de personalidad, patrimonio y

régimen juridico propio

» Estatales.- Pertenecen integramente al estado, no adoptan una forma

externa de sociedad privada, tienen personalidad juridica propia, se dedican a
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una actividad y se someten alternamente al derecho publico y al privado
Ejemplo: Agua potable, alcantarillado, alumbrado publico.

» Mixtas o0 Paraestatales.- Existe la coparticipacion del estado y los
particulares para producir bienes y servicios Ejemplo: Petroecuador (El
contador, 2010)

Privadas.-Donde el capital procede de inversionistas privados convirtiéndose en

empresas netamente lucrativas. El origen del capital es privado

Entre las cuales se pueden citar:
» Nacionales.- Donde su capital proviene de inversionistas del mismo pais
» Extranjeros.- Los inversionistas son nacionales y extranjeros

» Trasnacionales.- Trata del capital de origen extranjero y las utilidades las

reinvierten en los paises de origen
Clasificacion de las empresas segln su magnitud

De acuerdo a este criterio las empresas se pueden clasificar en Pequefias,

Medianas o Grandes existiendo una gran diferencia entre ellas

» La empresas pequefias.- Conocidas ya que su capital e ingresos son

reducidos y sus trabajadores no son mas de 20

» La microempresas.- Con un capital, nimero de trabajadores e ingresos en

cuantia personales, no habiendo mas de 10 empleados.
» Famiempresas.- Negocios familiares
Clasificacion de las empresas segun su forma juridica

Para este criterio de clasificacién se toma en cuenta quien es titular de la empresa y

la responsabilidad legal de los propietarios.

» Empresas individuales.- son empresas pequefias o familiares en donde
el titular esta conformado por una sola persona quien puede responder a

terceros con sus bienes.

» Las cooperativas y organizaciones de economia social
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» Sociedades 0 empresas societarias.- Son aquellas empresas
conformadas por una sociedad colectiva

Clasificacion de las empresas segun su ambito estatal
En funcion a este aspecto las empresas pueden ser:
» Nacionales.- Sidesarrollan su actividad en su propio pais

» Multinacionales.- Si desarrollan sus actividades a la vez en vario paises,

suelen ser empresas grandes
» Regionales.- Si desarrollan su actividad en una sola region
» Locales.- Desarrollan su actividad en una localidad.

Las empresas también pueden ser conocidas como Financieras las cuales se

clasifican por su monto de capital

Por el personal ocupado las empresas pequefias son menos de 250 empleados, las
medianas entre 250 y 1000 empleados. La grande cuenta con mas de 1000
empleados. (Beatriz Soto, 2015)

Existe diversidad de criterios para la clasificacion delas empresas, la investigacion
se realiza en farmacias Cruz Azul, la cual es una empresa Grande debido al
volumen de trabajadores que posee en nomina, cuya actividad es la

comercializacion de productos farmacéuticos y productos de consumo masivo.
Las Empresas Farmacéuticas y su Aporte

El sector farmacéutico nacional ha evolucionado favorablemente en el mercado
privado. Las ventas de medicamentos de las empresas nacionales durante 2012
fueron de alrededor de 45 millones de unidades, equivalentes a mas de
US2$164millones de ddlares, registrando un crecimiento del 17% en términos de

unidades vendidas y del 29% en valores monetarios durante el periodo 2010 —2012.

Aporte en Empleo.- De acuerdo a estadisticas de la Superintendencia de
Compaiiias del Ecuador, para el afio 2011, las actividades de “fabricacion de
sustancias médicas de consumo humano” empled directamente a 5.871 personas,

un 16% mas que el personal empleado en 2010. La tasa de crecimiento del empleo
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de la industria farmacéutica habria sido muy superior a la del sector manufacturero

en conjunto, el cual crecio apenas el 1,56% en el periodo.

Durante el 2013, tan sélo los laboratorios agremiados a la ALFE generan empleo
estable para mas de 2.000 personas el incremento de la mano de obra en algunas

empresas oscild entre un 5y un 10% respecto al afio 2012

Aporte a la Salud Publica.- La Politica Nacional de Medicamentos considera al
precio como un factor determinante en el acceso a medicamentos para la poblacién,
siendo los medicamentos genéricos una opcidén para mejorar el acceso en términos

de menores precios.

En este sentido, los laboratorios farmacéuticos nacionales, mediante la fabricacion
de medicamentos genéricos, brindan a la poblacion medicinas mas accesibles en
precio que sus equivalentes importados. No obstante, la discriminacién de los
genéricos de fabricacion local en la cadena de distribucion, la presion del marketing
de las farmacéuticas transnacionales, entre otros, son limitantes para el
posicionamiento de la produccion nacional y el acceso de la poblacion a

medicamentos nacionales a menor precio

Aportacion Fiscal.- La carga fiscal de 2012 en las empresas registradas en
actividades farmacéuticas ascendio a 1,23% de los ingresos

El pago de impuesto a la renta ha crecido. En lo que respecta a los laboratorios
miembros dela ALFE, en el afio 2012, en conjunto pagaron 30% mas que el 2011 y
mas del 50% que el 2010. (Asociacion de Laboratorios Farmaceuticos Ecuatorianos,
2013)

En los ultimos afios el negocio de la comercializacion de productos farmaceéuticos ha
ocasionado grandes expectativas generando que personas se incentiven a iniciar
como microempresarios, estableciendo como negocio una farmacia, pero no
podemos dejar de lado a las grandes empresas que se suman a invertir y a dar
oportunidades de trabajo contribuyendo ademas fiscalmente con el pais. Existen
empresas con fuerte stock de productos y variedad de los mismo aportando también

a que las personas tengan a su alcance su medicina
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FARMACIA

Definicion.- El establecimiento farmacéutico es un dispensador de medicinas y de
conocimientos en el que imparte la persona que atiende a la comunidad, de tal
manera que propicie de la forma mas factible los productos que satisfagan las
necesidades de los clientes. Convirtiéndose indispensable para el desarrollo del
negocio farmacéutico tener talento humano capacitado que puedan impartir sus
conocimientos referentes a los productos que comercializa tanto en sus

componentes como en su dosificacion.
Cadenas de farmacias extienden su dominio en el pais

El negocio de farmacias a manos de cadenas se fortalece en el pais: en el 2005
estos grupos, encabezados por Farcomed y Difare, abarcaban el 57,4% del

mercado, mientras que en el 2010 la participacion se extendio al 75%.

La facturacion también se incrementé. En total, el mercado tuvo ventas por $ 957,56
millones en el 2010, el 17% mas que lo registrado en el 2009, segun indices de la

consultora IMS.

El crecimiento es visible a través de la red de locales que manejan. Farcomed es

dueiio de 500 locales que funcionan con las marcas Fybeca (70) y Sana Sana (430).

Esta cadena adquiri6 el afio pasado un paquete de 70 farmacias (58 de la Victoria y
12 de Su Médica), las cuales remodel6 y reabri6 con las marcas del grupo, que

abarca el 28% del mercado nacional.

Ana Maria Molina, ejecutiva de la corporacion GPS, a la que pertenece Farcomed,
sefala que ellos abren directamente un local o adquieren uno ya establecido, le

ponen su marca, empleados y productos.

Por su parte, DIFARE S.A. tiene 330 puntos de venta bajo el nombre de Pharmacy’s
(70) y Cruz Azul (260) sin embargo, a estas de su propiedad se agregan 577

farmacias que trabajan como franquicias de las marcas Cruz Azul y Comunitarias.

Entre el 2009 y el 2010, el mayor crecimiento de esta cadena ha sido mediante la

implementacion de 240 farmacias comunitarias.
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Antonio Quezada, directivo de DIFARE S.A., asevera que una fortaleza del grupo es
la distribucion de medicinas a las farmacias independientes.

En participacién del mercado sigue Quifatex, con el 17%. Carlos Rodriguez, gerente
regional de la compafia, sefiala que desde hace dos afios y medio estan en el
sector farmacéutico aplicando una nueva modalidad, el programa Oreex

(Orientamos Recursos y Esfuerzos al Exito).

Este consiste en dar respaldo corporativo a las farmacias que conforman su canal de
distribucion, ubicadas en barrios populares. La firma les agrega una de sus marcas —
Farmalida o Su Farmacia— al nombre del local y les ofrece asesoria y financiamiento

a los propietarios.

El grupo lleva 450 puntos de venta con ese programa, pero también provee sus

lineas de productos a otros negocios que no estan bajo el programa.

“(Las farmacias independientes) estaban disminuyendo significativamente su
presencia en el pais, y habia que hacer algo para que fueran mas competitivas y
pudieran crecer en este mercado donde no podian competir solas”, manifiesta

Rodriguez.

El ejecutivo sefiala que les ofrecen créditos, pero de la inversion se encarga el
duefio del local. “Nosotros les proveemos permanentemente de medicamentos y
productos de consumo”, dice Rodriguez. Este grupo vendié el ano pasado 253

millones de dolares, el 50% correspondio a las farmacias que tienen su respaldo.

El porcentaje restante del mercado farmacéutico (12%) lo integran otros grupos,
entre ellos Farmaenlace. Este opera con locales propios que llevan sus marcas
Medicity y Economicas. En total tiene 150 locales en Pichincha y Santo Domingo de

los Tsachilas, segun Tania Moreta, ejecutiva del grupo.

En la lista de cadenas también esta Génesis, con 50 locales y asentada en Milagro,
ademas de otras en Manabi y Pichincha. Asi también, cadenas de cinco a diez
locales, como la 911.
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Independientes intentan subsistir

Las independientes tienen el 25% de la participacion en el mercado farmacéutico. En
el 2005 tenian el 42,4% y han sufrido un descenso del 5% por afo, segun cifras de
la firma IMS.

Antonio Quezada, del grupo DIFARE, declara que esa compaiiia es la causante de
que las independientes aln se mantengan en el mercado. Cree que estas estan

destinadas a desaparecer y que la solucién es que se agrupen.

Sobre la disminucién de las farmacias independientes Edelmira Alegria Espin,
presidenta de la Asociacién de Farmacias, Boticas y Droguerias del Guayas, dice
gue las cadenas han presentado una desmesurada competencia.

Segun ella, a la asociacion pertenecian hasta ese entonces 500 farmacias y ahora
son 120. “Muchas se fueron a las cadenas, otras desaparecieron. Es una situacion
dificil de competir porque no tenemos los beneficios que ofrecen a sus clientes las
cadenas”, indica Alegria, quien posee un local en el sur de la ciudad. (El Universo,
2011)

Periodico el Universo el cual circula como medio noticiero detalla esta publicacién en
sus paginas en el afio 2011 donde las grandes empresas se expanden a nivel
nacional lo que demuestra la fuerza que tiene mercado farmacéutico, tanto asi que
las personas que empezaron como microempresarios con sus pequefas farmacias
tienden a desaparecer o negociar para convertirse en franquicias de las grandes

marcas.

DIFARE S.A. con su cadena de farmacias Cruz Azul y Pharmacys cada afio
incrementa sus puntos de venta en las regiones de todo el pais convirtiéndose ya en

el 2009 en la cadena de farmacias mas grande del Ecuador
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Figura 1. Red de Farmacias en Ecuador

.........................................................................................................................................

Cadena 2005 2006 2007 2008 2009
Sana Sana 13.2% 15,1% 155% 15% 14,5%
Fybeca 16,1% 158% 154% 15% 14.3%
Econdmicas 0 12% 15% 29% 33%
Victoria* 2.2% 27% 37% 3.5% 2%
Medicity 0 (0] 11% 1.3% 1.2%
Su Médica* 0.6% 0.5% 05% 0,5% 09%
Cruz Azul 137% 157% 178 18.7% 187%
Pharmacy's 2.4% 2.2% 24% 26% 32%
Comunitanas 2,6% 2,6% 2.6% 2,5% 2,5%
Su Farmacia 19% 1.8% 1.7% 19%
Farmared’s 11% 13% 13% 13% 16%
Otros 54% 3.2% 55% 55% 51%
Total 574% 62,1% 69,5% 709% 70,2%

427% 379% 305% 29.1% 298%

Fuente: Periddico El Universo

En el articulo redactado por periddico El Universo detalla el crecimiento de las
cadenas comercializadoras de productos farmacéuticos en el pais lo cual demuestra
Su peso en la economia convirtiéndose en empresas que dan oportunidades de

trabajo e incentivando al consumo.
CONTROL INTERNO

En la primera mitad del siglo XX con la finalidad de encontrar instrumentos que
aporten a la observacién y vigilancia de los procesos operativos de las empresas
surge el control interno el cual seria utilizado por los contadores para el examen de
los estados financieros, el mismo que se convertiria en un elemento muy importante

para evitar los fraudes a los cuales estan expuestos los negocios.

El Instituto Americano de Contadores Publicos Certificados (AICPA) en 1949
establecio una definicion para el control interno. En 1977 debido a los fraudes

presentados en empresas estadounidenses el gobierno propuso y elaboro una Ley
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de practicas corruptas en el exterior. En 1978 (AICPA) Creo la Comision de
Responsabilidades de los auditores Comision Cohen con el propésito de desarrollar
las conclusiones y recomendaciones relacionadas con las responsabilidades de los
auditores independientes. Mediante 5 organizaciones profesionales de los Estados
Unidos se constituye en 1985 la Comisién Treadway con la finalidad de investigar las
causas que generaban la preparacion de estados financieros fraudulentos en las

compainiias publicas, la cual emitio su informe en 1987

En la década de los afios 90 el control interno entra en posicionamiento ya que se
expresaron diversos estudios entre ellos: En 1992 se presento el Marco Integrado de
Control Interno Realizado por el Comité de Organizaciones Patrocinadoras de la
Comisién Treadway; En 1995 la Guia de Control denominada COCO realizada por el
Instituto de Contadores Autorizados de Canada-CICA; En 1996 se presentd
CobiT(Control de objetivos para informacion relacionada con tecnologia) realizado
por la Fundacion de Sistemas de informacién, Auditoria y Control-ISACA y en 1998
El Marco de referencia para los sistemas de control interno en organizaciones

bancarias (Comité de Basilea de Supervision Bancaria).

Tiempo después en el afio 2004 se presentd Gestion de Riesgo Corporativo (ERM),
en el 2006 Guia COSO para pequefias compafiias publicas y finalmente en el 2009
la Guia de Monitoreo sobre Sistemas de Control Interno. (Oswaldo Fonseca, 2011)

El control interno evoluciona y va tomando su esencia conforme las organizaciones
patrocinadoras que cada vez aportan con nuevas reformas para la concepciéon del
mismo, tal es el caso que COSO comité de organizaciones patrocinadoras define al

control interno con componentes los cuales le dan un mayor realce a su teoria.
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Figura 2. Linea de Tiempo del Control Interno
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FUENTE: Sistema de Control Interno para Organizaciones

En la dinamica del entorno actual, se ha creado la necesidad de integrar conceptos
en todos los niveles de las diversas areas administrativas y operativas, con el fin
de ser competitivos y responder a las nuevas exigencias empresariales, surge
asi un nuevo concepto de control interno donde se brinda una estructura comun: el
modelo Comité de Organizacion Patrocinadoras (COSO) y sus componentes, siendo
una estrategia para el desarrollo y eficiente uso de los recursos de una organizacion.
Por lo tanto, el modelo refleja el dinamismo en el ambiente de control, asi como la
evaluacion de riesgos, no solo influyen en las actividades de control, sino que puede
también poner de relieve la conveniencia de considerar el manejo de la informacion
y la comunicacion dentro de un proceso supervisado y corregido de acuerdo con las
circunstancias. No se trata de un proceso en serie, en el que un componente incide
exclusivamente sobre el siguiente, sino que es interactivo y multidireccional, en tanto
cualquier componente puede influir, y de hecho lo hace, en cualquier otro. (MARIN,
2015)

Los procesos administrativos y operativos crearon la necesidad de buscar un
concepto del control interno que aporte de manera eficiente al desarrollo de la

organizacién es por tal razén que el Committe of Sponsoring Organizations (Comité
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de Organizaciones Patrocinadoras) da un modelo de concepto y componentes que

aportarian a lo que hoy esta conformado como control interno

La expresion “Control Interno” como tal comenzo a ser utilizada en el campo de la
contabilidad y los negocios a principios del siglo XX, acufiada por profesionales de la
auditoria. Durante mucho tiempo el concepto generalmente aceptado de control
interno fue el que hemos denominado tradicional. M&s alla del concepto, que incluia
objetivos operacionales, interesa recordar que el paradigma de control interno
subyacente en los desarrollos técnicos y normativa profesional sobre el tema fue, en
ese enfoque, tener bien cubiertos los objetivos vinculados con salvaguardar los
activos y asegurar la exactitud y confiabilidad de la informacion contable. (CRUZ,
2013)

Definicion.- COSO (Comite of Sponsoring Organization) Comité de Organizaciones
Patrocinadoras define al control interno como un proceso, efectuado por el directorio,
la gerencia y el resto del personal, disefiado para proveer una seguridad razonable
respecto al logro de los objetivos de las organizaciones, a los que, en forma algo
artificial, subdivide en las siguientes tres categorias (Sistema de Control Interno Para

Organizaciones, 2011):
a) Objetivos relacionados con la efectividad y eficiencia de las operaciones.

b) Objetivos vinculados con la confiabilidad de la informacién contable para

publicar.

c) Objetivos relativos a con el cumplimiento con leyes y otras regulaciones

aplicables a la entidad

Al mencionar en primer lugar a los objetivos relacionados con eficacia y eficiencia,
resalta implicitamente que, ademas de fortalecer la credibilidad de su informacién
contable y asegurar que cumple cabalmente las leyes y reglas a que esté sujeta
evitando dafios a su reputacion u otras consecuencias negativas, el control interno
puede ayudar a una entidad a conseguir sus metas de desempefio y rentabilidad y a

evitar el desperdicio de recursos. EI mismo documento establece que el control
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interno consta de cinco componentes interrelacionados entre si y también con otras

actividades inherentes al ejercicio de la gerencia pero que no son control interno:

Componentes del Control Interno:

Los componentes del control interno segun el COSO son los siguientes:

Figura 3. Componentes del Control Interno

Ambiente de
Control

Identificacion y
Monitoreo Evaluacion del
Riesgo

x

Informacion y Actividades de
Comunicacion Control

Fuente: Sistemas de Control Interno para Organizaciones

1) Ambiente de control: Establece el tono general del control en la organizacion. Es

el fundamento principal de todos los controles internos, Consiste en la actitud de la

administracion o la gerencia frente al control interno en una Compafia

Caracteristicas:

>

YV V VvV VY V

Etica y Valores

Compromiso con las Competencias

Filosofia y estilo operativo de los ejecutivos
Estructura organizacional

Asignacion de Autoridades y Responsabilidades

Politicas y Procedimientos.
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2) Evaluacién del riesgo: Identifica y analiza los riesgos que inciden en el logro de

los objetivos de control, por lo que deben ser administrados, La evaluacién de

riesgos deberia desarrollarse en cada paso para asegurar que los controles reducen

los riesgos.

Los riesgos pueden provenir de factores externos o internos tales como:

>

>

vV VvV VY V V¥V

>

>

Cambios en el ambiente regulatorio u operativo
Cambios de Personal

Sistemas de Informacion nuevos o modernos
Crecimiento rapido de la organizacion

Cambios en la tecnologia

Nuevos modelos de negocios

Reestructuraciones corporativas

Expansion o adquisicion de empresas extranjeras

Adopcion de nuevos principios contables

3) Actividades de control: Politicas y procedimientos que aseguran a la gerencia el

cumplimiento de las instrucciones impartidas a los empleados para que realicen las

actividades que le han sido encomendadas.

Tipos de Actividades de Control:

>

>

vV Vv VY V

Revisiones de alto nivel

Controles fisicos

Indicadores de desemperio
Segregacion de responsabilidades
Politicas y procedimientos

Controles sobre los sistemas de informaciéon
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4) Informacién y comunicacién: Tiene relacion con los sistemas e informes que
posibilitan que la gerencia cumpla con sus responsabilidades, y los mecanismos de

comunicacion de la administracion.
Caracteristicas:
» Contenido Apropiado: Se necesita la informacion contenida en él
» Informacion Oportuna: Esté disponible cuando es requerida
» Informacion Actual:  Esta disponible lo mas reciente
» Informacion Exacta:  Los datos son correctos
>

Informacién Accesible: Pueden obtenerse facilmente por las partes
apropiadas

5) Monitoreo: Es un proceso que evalia la calidad del control interno en la

organizaciéon y su desemperio en el tiempo.
Principales atributos del control interno:
» Oportuno Descubrimiento de errores o irregularidades

Existe cuando ninguna persona por si sola esta en posicion de cometer un error o

perpetrar una irregularidad o fraude sin un oportuno descubrimiento
» Segregacion de funciones

Una adecuada segregacion de funciones entre el personal que labora en una

compafiia
» Deteccion Oportuna

Debe detectar oportunamente la falta de cumplimiento con la responsabilidad de

rendir cuenta
» Personal Competente

Los procedimientos deben ser efectuados por personal competente
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Informe COSO:

El informe COSO (“COMMITTEE OF SPONSORING ORGANIZATIONS”) Comité de
Organizaciones Patrocinadoras sobre control interno, publicado en EE.UU. en 1992,
surgid como una respuesta a las inquietudes que planteaban la diversidad de
conceptos, definiciones e interpretaciones existentes sobre el tema
Ladino(2003).Este informe es reconocido en todo el mundo para proporcionar
orientacion sobre los aspectos criticos de un gobierno, de la organizacién, la ética
empresarial, control interno, gestion del riesgo empresarial, el fraude y la
presentacion de informes financieros. COSO, define al control interno como “Un
proceso ejecutado por el consejo de directores, la administracion y otro personal de
una entidad disefiado para proporcionar seguridad razonable con miras a la

consecuciéon de objetivos en las categorias (Coopers&Librand, 1997):
» Eficacia y eficiencia de las operaciones.
» Confiabilidad de la informacion financiera
» Cumplimiento de las leyes, reglamentos y politicas.
» Relacion entre objetivos y componentes

Ademas el Informe COSO Fue realizado en forma conjunta por las principales
organizaciones de Contadores y Auditores de USA y la firma Coopers Librand el
objetivo del estudio fue que: Estableciera una definicion comuan de control interno y
ofreciera un criterio que permitiera a las empresas evaluar su sistema de control

interno y determinar la manera de mejorarlo. (Solange, 2014)

El control interno nace de la complejidad que se present6 en las empresas siendo
asi que la dindmica del negocio farmacéutico exige que haya en el mismo gestiones
de control que aporten al cuidado de su inventario y desarrollo de los procesos,
como tal se presenta en los locales de Farmacias Cruz Azul en donde se necesita
enfatizar en los componentes del control interno, ya que no solo depende de las
politicas y procedimientos que la empresa ha disefiado sino también de la
concientizacion del recurso humano que labora en la empresa siendo estas las

personas que viven el dia a dia y conocen el desenvolvimiento del negocio.
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Si bien es cierto el negocio depende de las ventas pero no se puede descuidar la
parte del control de inventario, se trata de generar una balanza entre las gestiones
de control y las ventas, lo cual conllevara a mejorar en el proceso que se analiza de
la problematica planteada como es la excesiva solicitud de transferencias de
inventario entre locales como resultado de falencias y descuidos en los procesos

realizados.

El control interno se hace de suma importancia en las empresas que delegan a sus
recursos la manipulacién total de su inventario, es por tal razén que necesita tener
personal capacitado en el tema para que puedan detectar oportunamente errores,
fraudes, o mala gestion en los procesos delegados.

El conocimiento de los componentes del control interno conllevara a que el talento
humano ya no realice las gestiones de control de manera esporadica o instintiva sino
que ponga en ejecucion con sabiduria y profesionalismo las gestiones de control del

inventario en los locales de farmacias Cruz Azul.

DIFARE S.A establece su manual de control interno de inventario para sus farmacias

Cruz Azul conforme la evolucion del tiempo el cual se presenta a continuacion:
Manual de Control Interno para farmacia cruz azul de la empresa DIFARE S.A.

En la actualidad DIFARE S.A. cuenta con un manual de control interno para
farmacias con politicas y procedimientos el cual empez6 su desarrollo y evolucion
desde Noviembre del 2008 donde Oscar Yandun elaboro el documento inicial, luego
en Marzo 2010 Antonio Ponce realiza un alcance a las politicas sobre recepcion de
cheques autorizado por contraloria, en Febrero 2011 Nora Benavides elabora el
alcance a politicas y procedimientos del capitulo cierre de caja, en Noviembre del
2011 Billy Blakman realiza la actualizacién del capitulo toma de inventario, mientras
gue también en Noviembre del 2011 Nora Benavides realiza la actualizacion del
capitulo de Facturacion Manual, en Agosto del 2012 Gabriel Garcia realiza la
revision y actualizacion de politicas, en Enero del 2013 Juan Carlos Meregildo
realiza la implementacion de proceso rollos y fundas, también en Enero 2013 Gabriel
Garcia realiza la actualizacién de procesos de transferencias y abastecimiento, e

incorporacion de los procesos de receta completa y pedidos remotos y también en
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Enero del 2013 Billy Blakman realiza la actualizacion de politicas de tomas fisicas de
inventario y de recepcién de cheques como forma de pago, finalmente en Febrero
del 2013 Juan Carlos Meregildo Realizo la Implementacion de proceso rollos y
fundas. No presentdndose desde Febrero 2013 implementaciones o cambios.
(Manual de Politicas y Procedimientos DIFARE S.A, 2013)

Actual Manual de politicas y procedimientos para farmacias cruz azul de la

empresa DIFARE S.A. — Secciones transferencia de inventario, toma fisica de

inventario
- Rev. No. 05
o POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS Fecha:
DIFARE Enerol 2013
T . Pagina
Puntos de Ventas de Farmacias 24 de 45
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Transferencias entre Puntos de venta

Objetivo

Establecer el procedimiento utilizado en los Puntos de venta de la cadena, mediante
el cual se transfieren productos desde un Punto de venta a otro Punto de venta.

Politicas

1. Todo Punto de venta debe manejar su inventario correctamente, de tal forma que
no necesite realizar transferencias de productos entre Punto de ventas, este proceso

deberia ser una excepcion.

2. Debera registrarse el egreso en el sistema de todo producto que sale de un Punto
de venta hacia otro punto. Asi mismo, Debera registrarse en el sistema como una
transferencia toda entrada de productos a un Punto de venta desde otro Punto, en el

momento del envio o recepcidn sistematica de los productos.

3. La persona que envia / recibe fisicamente los productos transferidos, debera
verificar lo enviado /recibido y suscribir su firma de responsabilidad y aceptacion en

el documento de transferencia adjunto.
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4. Las transferencias podran realizarse de forma electronica solo cuando el sistema

se encuentre en estado operativo.

5. Las transferencias tanto enviadas como recibidas deberan estar actualizadas
(Estado total) en el Inventario, maximo dentro de las 24 horas de emitido el

documento.

6. Si el cliente no ha retirado el pedido en el tiempo acordado el administrador debe
contactar al cliente a través del jefe de POS o call center para recordarle que tiene
un producto pendiente por retirar.

7. Si el cliente no retira el producto pendiente de entrega en una semana y ho

contesta, el producto entra al inventario como ajuste costo 0.

8. Si el cliente regresa por un producto pendiente después de su ingreso por ajuste.
El administrador debe hacer un egreso por ajuste costo 0 y entregar el producto.

9. ElI Administrador del Punto de venta deberd revisar al inicio y fin del dia que todas
las transferencias (Enviadas/recibidas) se encuentren actualizadas tanto en el origen

como en el destino, caso contrario coordinar la regularizacién inmediata.

10. Debe existir e una comunicacién previa entre administradores de punto de venta
antes de que el motorizado retire la transferencia, ya se via telefénica o mail

enviando digitalmente el comprobante de la transferencia.
Procedimiento

Punto de transferencia Destino

Administrador — Auxiliar de Punto de venta o Persona responsable

1. Al momento de quedarse sin stock en una venta y no poder substituirlo, Ingresar

al médulo Ventas, Ventas de Mostrador, Consultas, Busqueda de Faltantes.

2. Seleccionar Bodega con Stock mas cercana con stock necesario.
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3. Acordar con el cliente la forma y tiempo de entrega de dichos productos en el

mismo punto o en el punto con Stock.
(@) Si acepta, continta paso 4.

(b) Si no acepta, fin del proceso. Se prosigue con la venta del resto de productos de

ser el caso
4. Solicitar telefonicamente la transferencia a Bodega seleccionada.

Punto de transferencia Origen

Administrador — Auxiliar de Punto de venta o Persona responsable

1. Ingresar datos de transferencia llenando datos de cabecera, determinando los
productos a transferir e ingresar al moédulo de “Bodega, Operaciones,

Transferencias, Emision”.

2. Realizar egreso por transferencia seleccionando la bodega destino, registrando

motivo y detalle de transferencia, nombre de quien solicita y quien envia.
3. Llenar datos de Documentos; productos y cantidad a transferir.
4. Imprimir el comprobante de nimero de transferencia.

5. Actualizar el Kardex por el egreso de la transferencia en el modulo de “Bodega,
Operaciones, Movimientos Inventario, Movimiento Transferencias” seleccionando el

namero de transferencia y emitir todos para dar de baja el movimiento de inventario.

6. Separar en ubicacion designada productos fisicos para transferir con documento

anexo.

7. Coordinar el despacho de los productos a transferir al Punto de venta destino

maximo 24 horas.
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Punto de transferencia Destino

Administrador — Auxiliar de Punto de venta o Persona responsable

8. Ingresar al médulo de “Bodega, Operaciones, Movimientos Inventario, Movimiento

Transferencias” y hacer clic en recibir.

9. Seleccionar el numero de transferencia enviada, el sistema presentara la bodega

origen y los datos de descripcidon de transferencia, productos y cantidad transferida.

10. Confirmar transferencia y emitir todo para subir en kardex el movimiento de

inventario (tener inventario disponible).

11. Ejecutar Venta.

12. Despachar segun acordado con cliente.

a) Si el despacho es en la bodega destino seguir con paso 13.

b) Si el despacho es en la bodega origen seguir con paso 17.

c) Si el despacho es a domicilio seguir con el procedimiento “entrega a domicilio™.

13. Recibir los productos transferidos adjunto a documento de transferencia del

Punto de venta origen.

14. Verificar que lo recibido este de acuerdo al documento de transferencia
(producto, presentacion, cantidad) y que los productos cumplan con las condiciones

necesarias para la venta (Buen estado, fecha de expiracion, etc.).
15. Si no esta correctamente despachado seguir con paso 16, si no seguir con paso

16. Coordinar con POS origen el correcto despacho
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17. Validar en el sistema los productos recibidos e imprimir el Reporte de
transferencias recibidas y el reporte de transferencias pendientes y coordinar su

regularizacion de ser el caso.

18. Separar productos para entrega a cliente en el area designada para

transferencias.

Punto de transferencia Destino

Administrador — Auxiliar de Punto de venta o Persona responsable

19. Entregar transferencia a cliente o a POS origen verificando que lo fisico este de
acuerdo al documento de transferencia y suscribir su verificacion por el que recibe y

por el que entrega.

20. Guardar documento de transferencia suscrito como soporte en orden secuencial.
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Transferencias Automaticas Entre Puntos De Venta y/o Ciudades-Provincias
Objetivo

Establecer el procedimiento utilizado en los Puntos de venta de la cadena,
especificamente y con mas frecuencia solicitada desde un Punto de Venta con
servicio a domicilio a un Punto de Venta sin este servicio, mediante el cual se

transfiere autométicamente productos.
Alcance

Aplica para los puntos de ventas a nivel nacional, pudiendo realizar transferencias
automaticas desde provincias siempre y cuando el cliente acepte el tiempo que

demore dicha transferencia.
Politicas

- Para realizar las transferencias automaticas se deberia tomar en cuenta siempre la

farmacia mas cercana al punto de venta o del domicilio del cliente.

- Las transferencias autométicas entre provincias se debe considerar como ultima
opcién si no existe el stock en todos los puntos de venta dentro de la zona, siempre

y cuando el cliente acepte el tiempo que tarda dicha transferencia.

- Las transferencias entre provincias se deben realizar por medio de Transporte de la
unidad de logistica, comunicando por correo a: Locales involucrados / Call Center /
Jefe de POS / Transporte.

- El periodo maximo de entrega de un pedido que fue requerido a otras provincias es

de minimo tres dias laborables.

- El departamento de Call Center es el encargado de hacer el seguimiento del

pedido del cliente.
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- En caso de ser transferencias entre provincias de la cadena de farmacias Cruz

Azul necesita es necesario la aprobacion del Jefe de POS.
Procedimiento.

1. El auxiliar toma el pedido del cliente ya sea por medio del punto de venta o call

center (Servicio a Domicilio).
2. El cliente solicita un producto que en ese momento la farmacia no tiene en stock.

3. El auxiliar revisa en farmacias cercanas si existe stock del producto, en caso de

no existir dentro de la zona, se busca en provincias cercanas.

4. Se le informa al cliente que el producto deseado se esta retirando de otra farmacia

y se le informa el tiempo que tardara en llegar el pedido.

5. El auxiliar toma las unidades del producto que necesita para hacer la venta,
considerando que no puede dejar en O el stock de la farmacia de donde se esta

abasteciendo.

6. Unicamente como caso excepcional si revisando los stocks de todas las farmacias
donde existe el producto a vender lastimosamente hay que dejar a alguna farmacia
con stock CERO. Inmediatamente se procede a realizar la venta.

7. En caso de transferencias entre provincias el administrador, asesor o encargado
del local debe enviar un mail a todos los involucrados en la transacciéon: Locales

involucrados / Call Center /Jefe de POS/Transporte.

8. Si a la farmacia de la cual se realiz6 la transferencia automatica se quedo con
CERO stock el Administrador o encargado solicitante del producto debe contactarse
con el responsable de la farmacia que quedd desabastecida a informarle de la

situacion, adicionalmente debe enviar un e-mail al Dpto. de Operaciones informando
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El producto y la farmacia a la cual se la ha dejado con stock CERO para la inmediata

reposicion.
Toma de inventario
Objetivo

Realizar el seguimiento y respectivo control del cumplimiento de las politicas y
normas establecidas para la toma fisica de inventarios totales en los puntos de

venta, lo cual permita un adecuado manejo del inventario de productos.
Politicas

1. El Jefe de POS y Administrador de Punto de Venta son responsables de velar por

gue se cumpla con el proceso de toma fisica de inventario de manera transparente.

2. El Jefe de POS debera realizar la programacion de la toma fisica de inventario en
los puntos de venta a su cargo, mediante las opciones habilitadas en el Sistema
Neptuno para este fin, teniendo en cuenta el nimero de dias que tomaré el ciclo de

toma fisica, dias de excepcion y nimero de items a contar por dia.

3. El Jefe de POS es responsable de ingresar una nueva planificacion de toma fisica
en un plazo no mayor a 90 dias contados desde la fecha de la Gltima toma realizada

en la planificacion anterior.

4. El tiempo méaximo de planificacion de la toma fisica sera definido por el Jefe de
Pos y validado por el Jefe de Control de Inventario, y sera ingresado por éste ultimo
como parametro en el sistema Neptuno para que interactie con la aplicacion

correspondiente.

5. El Jefe de Pos debera aprobar la planificacion de horarios del personal a su cargo
tomando en cuenta las diferentes actividades operativas y comerciales programadas

para el periodo con el fin de optimizar los recursos durante el proceso de toma fisica.
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6. El Administrador de Punto de Venta deber& asegurar la ejecucion de la toma fisica
de inventario de acuerdo a la programacion registrada en Neptuno, o delegar la

ejecucion al personal de punto de venta para que lo realice

7. El Jefe de POS debera supervisar la ejecucién de la toma fisica en los POS de
acuerdo a lo planificado, los niveles de movimientos por ajustes de inventario y
regularizacién por estos conceptos, y solicitar la intervencién de los Puntos de Venta

al Jefe de Inventario de ser necesario.

8. El Jefe de Inventario deber& ordenar la intervencién de los Puntos de Venta en el

momento en que lo considere necesario para realizar una toma fisica total.

9. El Jefe de POS debera realizar una nueva Planificacion de Toma Fisica en todos

los casos en los que un Punto de Venta ha sido intervenido.

10. El Jefe de POS y Administrador del Punto de Venta deberan asignar sectores de
la farmacia a Responsables del punto del venta para el respectivo control y orden de
los productos en la ubicacién asignada (perchas, gondolas, exhibidores, torres,
bodega), adicionalmente verificar, que los productos en mal estado y corta fecha se
encuentren en un lugar separado diferentes a las perchas de productos disponibles

a la venta, con la rotulacion visible y adecuada.

11. El Jefe de POS y Administrador de Punto de venta deberan publicar en la
cartelera interna la persona responsable de cada percha o torre, quien debe
encargarse de mantenerla(s) ordenadas, limpias, separados los productos en mal

estado, por caducar, averiados o facturados y no entregados.

12. El Administrador, encargado y auxiliares de venta del POS deberan cumplir con

las politicas y procedimientos de almacenamiento de productos farmacéuticos en
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Perchas, torres, cajones y lugares asignados para almacenamiento de productos de

presentaciones grandes y/o de alta rotacion.

13. El personal del Punto de venta debera realizar el conteo correcto de todos los
productos de acuerdo al proceso establecido. En caso de que se determine
irregularidades arbitrarias en el conteo, la persona responsable sera sancionada de

acuerdo a las politicas establecidas.

14. El inventario se debera realizar preferiblemente en horas laborables de la
mafana, sin embargo a pesar que el envio de informacion a la PDA podré realizarse
en cualquier momento del dia, la toma fisica debera concluirse antes de realizar el

cierre diario de caja.

15. ElI Administrador debera verificar que la recepcibn de mercaderia de
Proveedores e ingreso del inventario en el sistema, se realice oportunamente, de tal

manera que no interfiera con los resultados de la toma fisica de inventarios.

16. ElI Administrador de Punto de Venta debera verificar y aprobar transferencias
entre POS (durante la toma fisica de inventarios) siempre y cuando dicho Punto de
Venta se encuentre con la necesidad de stock de productos para la venta inmediata.

17. El personal del POS que interviene en la toma de Inventario debera identificar y
separar aquellos productos que durante la toma fisica se encuentren fuera de las
politicas en cuanto al estado y caducidad, sin excluirlos del conteo, y entregéarselo al

Administrador de Punto de Venta para su gestion de acuerdo a la Politica.

18. Los productos que se encontraren caducados o en mal estado se descontaran
mediante una solicitud de crédito de la Cooperativa de Ahorro y Crédito de Difare al
responsable de las perchas donde se encuentran dichos productos. Se considerara

producto caducado a las presentaciones completas o fracciones en las cuales se
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Pueda identificar la fecha que expiré o esté cortada la fecha de caducidad, llamese

caducado todo producto de alta rotacion y de venta libre.

19. Posterior a la toma fisica, los productos vencidos deberan ser inmediatamente
ajustados en el sistema y enviados al area de devoluciones adjuntando el respectivo
comprobante de ajuste. No obstante estos productos deben enviarse de forma
separada y debidamente rotulados indicando que es un producto a devolver por

vencimiento.

20. La empresa asumira como gasto las fracciones de psicotropicos, productos
éticos y presentaciones por caducar de gran cantidad. Sin embargo estos productos
deberan tratarse en el Sistema Neptuno por medio de la opcion de Transferencias

de Retorno por Mal Estado.

21. La sincronizacion entre la PDA y Neptuno es automatica y esto se da las veces
gue sea requerido hasta finalizar la toma fisica diaria de inventario. De igual manera
en el esquema manual, el reconteo se realizara el nimero de veces gue sea

requerido por el sistema.

22. Los Puntos de venta que no cuenten con el dispositivo PDA, realizaran la toma
fisica de inventario mediante la impresion de reportes e ingreso de informacién

manual en el sistema, aplicando el procedimiento descrito en este documento.

23. Es responsabilidad del Administrador de Punto de Venta comunicar al Jefe de
Pos cualquier inconveniente que se presente con el funcionamiento del dispositivo
PDA, de tal manera que mediante esta notificacion, se pueda solicitar al Jefe de
Control de Inventario la necesidad de cambiar del proceso de conteo de automatico

a manual.
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24. El Jefe de Control de Inventario es responsable realizar el cambio del modelo de
conteo de manual a automatico de acuerdo al analisis que realice sobre la solicitud

realizada por el Jefe de POS.

25. ElI Administrador de Punto de Venta deberd asegurar que en los reconteos
participen personas diferentes a las que han realizado el conteo inmediatamente
anterior, y en aquellos casos en los que los recursos sean limitados, podra realizarlo

la misma persona.

26. ElI Administrador de Punto de Venta debera realizar el proceso de Transferencia
de Faltantes y Ajuste de Sobrantes una vez que se ha concluido con la toma fisica
del dia.

27. El Administrador de Punto de Venta al dia 27 de cada mes deberé ejecutar el
proceso de facturacion Autoconsumo y Emision de facturas no detalladas al personal
inclusive en los casos que aun no se haya concluido el ciclo de toma fisica de
inventario, y una vez realizado el proceso de facturacion, no se debera realizar
conteos de inventario hasta que inicie el siguiente mes, de tal manera que no afecte

a los procesos contables de cierre de mes.

28. Es responsabilidad del Jefe de POS asegurar que se realice el proceso de
facturacion de faltantes, ajuste de sobrantes y facturacién no detallada resultante del
proceso de toma fisica, cada vez que se realicen movimientos o desvinculacién del
personal que labora en el Punto de Venta, de tal manera que todas las cuentas por

cobrar se encuentren aceptadas previo a que se dé el cambio

29. Los valores pendientes de cobro por concepto de toma fisica de inventario que
no puedan ser cubiertos por la liquidacion de haberes de la desvinculacion al

personal, seran asumidos como gasto por la empresa.
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30. Al momento de generar la facturacion no detallada al personal correspondiente a
los resultados de la toma fisica de inventario, se consideraran a todas las personas
que hayan laborado total o parcialmente en el Punto de Venta durante el periodo
procesado, de acuerdo a lo que se haya registrado en el Sistema Neptuno como

movimientos de personal.

31. Es responsabilidad del Gerente de Farmacias y el Subgerente de Personal
Compensaciones y NoOmina, analizar y definir el monto de incentivo que se

reconocera al personal de Punto de Venta por concepto de toma fisica de Inventario.

32. El Administrador de Punto de Venta no formara parte del célculo para el
descuento por toma fisica de Inventario, sin embargo, el Jefe de Control de
Inventario administrara las excepciones en los Puntos de Venta en los que amerite
incluirlo por contar con una estructura muy pequefia de personal. En estos casos no

se reconocerd incentivo al Administrador de Punto de Venta.

33. En los Puntos de Venta que sean intervenidos por el area de Auditoria, el
resultado de la toma fisica de inventario se cargara en su totalidad al Administrador

de Punto de Venta, sin reconocer el incentivo de toma fisica de inventario.

34. ElI Administrador de Punto de Venta debera gestionar las firmas de aceptacion
de las facturas emitidas, en las que se evidenciaran los montos a descontar al
personal a su cargo resultante de la toma fisica, y enviarlas por valija a Contabilidad
(Asistente de Caja Bancos)

35. El Asistente de Caja Bancos es responsable de realizar la entrega de las
facturas no detalladas y autorizaciones de descuento a rol firmadas de parte del

personal, al area de NOmina para que registre el respectivo descuento.
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36. En los casos en los que un recurso se encuentre gozando de sus vacaciones 0
ausente por motivos justificados de fuerza mayor en el momento de ejecutar el
proceso de Facturacion Autoconsumo y Emisién de facturas no detalladas al
personal, es responsabilidad del Jefe de POS gestionar la firma correspondiente y

hacerla llegar de manera oportuna a Contabilidad.

37. El Jefe de POS debera asegurar el envio oportuno de las Facturas firmadas por

el personal del Punto de Venta, al area de Contabilidad.

38. El Jefe de POS debera verificar permanentemente la trayectoria de descuentos a
cada una de las personas a su cargo, con la finalidad de tomar los correctivos

pertinentes y aplicar el cddigo de sancion cuando corresponda.

39. El Jefe de POS, debera comunicar formalmente via mail a Recursos Humanos
las novedades presentadas durante la toma de inventarios, como faltas incurridas

por el personal.

40. Por las faltas incurridas el area de Recursos Humanos aplicara las multas y

sanciones establecidas en el Reglamento Interno de la empresa.

41. Es responsabilidad del area de Némina aplicar los descuentos por diferencias y
faltantes de inventario de manera mensual una vez que haya recibido los soportes

fisicos de las Facturas debidamente firmadas.
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Procedimiento

Jefe de POS.-

1. Realiza la programacion de la toma fisica de inventario, seleccionando los puntos
de venta a su cargo, las categorias o ubicaciones a inventariar por barrido, y
finalmente las categorias que se contabilizaran por curva ABC, clasificacion de

productos, laboratorio o alfabéticamente de acuerdo a lo seleccionado.
Administrador de Punto de Venta
2. Inicializa ciclo de conteo fisico de inventario en el Sistema.

3. Si delega la ejecucion de la toma fisica a un Auxiliar de Punto de venta continua
con el Punto 4, caso contrario continua con el punto 5, y agregara los items

adicionales que considere necesario para la toma.
4. Delega la ejecucion de la toma fisica a un Auxiliar de Punto de Venta

5. Si cuenta con un dispositivo PDA, continta en el punto 6 de este procedimiento,

caso contrario contindia directamente con el punto 7.

6. Carga la informacion correspondiente al conteo a la PDA.
7. Imprime reporte de toma fisica de inventario manual.
Administrador de Punto de Venta/Auxiliar de Punto de Venta

8. Realiza conteo de productos utilizando de acuerdo a lo planificado por el Jefe de

POS en el sistema.

9. Una vez concluido el conteo, sincroniza la PDA o ingresa manualmente la
informacion en el sistema con la finalidad de validar el inventario tomado vs. El stock

del Sistema.
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a. Si el sistema indica que es necesario hacer un reconteo de items, contintia en el
Punto 10.

b. Si el sistema indica que ya no es necesario realizar un nuevo conteo de items,

contindia con el Punto 11.

Administrador de Punto de Venta

10. Delega la ejecucion del nuevo conteo a un auxiliar de Punto de Venta diferente al
qgue realizé el conteo anterior, y continla con el Punto 4, repitiendo estos pasos

mientras sea necesario.

11. Realiza proceso de transferencia de Faltantes y ajustes de sobrantes inventario
una vez que el sistema indica que no es necesario volver a realizar un nuevo conteo

de items en el dia.

12. Una vez que se ha concluido con todas las tomas fisicas planificadas, ejecuta
proceso de facturacion Autoconsumo de faltantes y facturacién no detallada a

nombre del Personal de Punto de Venta.

13. Obtiene firmas de aceptacion en las Facturas No Detalladas y Autorizaciones de
Descuento a Rol en las que se evidenciara el monto del descuento a aplicar por
concepto de faltantes de inventario.

14. Remite documentos firmados al area de NGmina.
a. En caso de no haber novedades, fin del proceso

b. En caso de no poder obtener la firma de un recurso determinado, continta en el

punto 12

15. Comunica novedades presentadas en la recoleccién de firmas de aceptacion al
Jefe de POS.
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Jefe de POS

16. Gestiona la firma de los recursos que se encuentran pendientes, y entrega
documentos en el Departamento de Nomina. (Manual de politicas y procedimientos
DIFARE S.A., 2013)

En base a las modificaciones e implementaciones detalladas anteriormente la
empresa cuenta con este manual de politicas y procedimientos para el control
interno en sus farmacias Cruz Azul el cual tuvo su ultima modificacion en el afio
2013.

NORMA INTERNACION DE CONTABILIDAD 2-EXISTENCIAS

Emitida el 1 de enero de 2012 tiene como objetivo de esta Norma prescribir el
tratamiento contable de los inventarios. Un tema fundamental en la contabilidad de
los inventarios es la cantidad de costo que debe reconocerse como un activo, para
gue sea diferido hasta que los ingresos correspondientes sean reconocidos. Esta
Norma suministra una guia practica para la determinacion de ese costo, asi como
para el subsiguiente reconocimiento como un gasto del periodo, incluyendo también

cualquier deterioro que rebaje el importe en libros al valor neto realizable. También

Suministra directrices sobre las formulas del costo que se usan para atribuir costos a

los inventarios.

El costo de los inventarios sera asignado siguiendo el método de primera entrada
primera salida (FIFO) o el coste medio ponderado. La entidad utilizara la misma
formula de costo para todos los inventarios que tengan una naturaleza y uso
similares. Para los inventarios con una naturaleza o uso diferente, puede estar
justificada la utilizacion de formulas de costo también diferentes. El costo de los

inventarios de productos que no son habitualmente intercambiables entre si, asi
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como de los bienes y servicios producidos y segregados para proyectos especificos,

se determinard a través de la identificacién especifica de sus costos individuales.
(IFRS, 2012)

El tratamiento que las empresas deben darle a su inventario segun el modelo de

valoracion que emplee, en el caso de los locales de Farmacias Cruz Azul DIFARE

S.A. emplea el método de primera entrada primera salida conocido como PEPS o

meétodo FIFO mediante el cual se controla los ingresos y egresos mediante kardex.

ATENCION AL CLIENTE

El cliente

Es quien accede a un producto o servicio por medio de una transaccién financiera

(dinero) u otro medio de pago. Quien compra es el comprador y quien consume es el

consumidor. Normalmente, cliente, comprador y consumidor son la misma persona.

Principios para definir al cliente:

>

>
>
>

A\

Un cliente es la persona mas importante en cualquier negocio.
Un cliente no depende de nosotros. Nosotros dependemos de él.
Un cliente no es una interrupcion de nuestro trabajo. Es un obijetivo.

Un cliente nos hace un favor cuando llega. No le estamos haciendo un favor
atendiéndolo.

Un cliente es una parte esencial de nuestro negocio; no es ningun extrafio.

Un cliente no es sbélo dinero en la registradora. Es un ser humano con

sentimientos y merece un tratamiento respetuoso.

Un cliente merece la atencion mas comedida que podamos darle. Es el alma
de todo negocio. (Karl Albecht, 2001)

El cliente es la persona que tiene la potestad de comprar o no un producto el cual

siempre se deja llevar por la mejor opcién ya sea en servicio o calidad del producto,

por ende el cliente tiene el total derecho a ser atendido ya dependera del vendedor
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si le brinda una buena atencién o no, cada cliente tiene el derecho de adquirir sus

productos en los lugares donde el considere mejor.

Definicion de atencién al cliente.- Es la excelencia en escuchar y asesorar las
mejorias a las necesidades que presenta una persona convirtiendose en una de las
partes fundamentales para que las empresas tengan éxito en el mercado donde se

desenvuelven.
Los cuatro Factores para una buena atencién al cliente son:
» Presentacion Personal
» Sonrisa
» Amabilidad
» Educacién

El cliente es muy observador y se fija en todos los detalles por tal razén se debe
conocer cinco elementos basicos a valorar para mantener un eficiente control sobre

los procesos de atencion al cliente.

» Elementos Tangibles: Comprende las instalaciones, equipos de la empresa,

presentacion personal, exhibiciéon de los productos

» Cumplimiento: Es el compromiso del vendedor para cumplir con lo que

ofrece ya sea la entrega del producto o servicio

» Disposicion.- Es ayudar al cliente a escoger el producto proporcionandole

una asesoria para que se sienta satisfecho

» Cualidades del Personal.- Es la demostracion de los vendedores que son

competentes en su trabajo y capaces de inspirar confianza

» Empatia.- Es conocer al cliente entendiendo sus necesidades manteniendo

con el mismo una comunicacion positiva y permanente.

Es muy importante que el talento humano que labora en las farmacias Cruz Azul de
la empresa DIFARE S.A. emplee estos elementos para que pueda mejorar la gestion

en el proceso de transferencias de inventario.
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La comunicacién con el cliente

En la atencion al cliente uno de los aspectos mas importantes es la comunicacion,
pues es la base de las buenas relaciones con el cliente, ésta consiste en: la
transmision de informacion desde un emisor, hasta un receptor, por medio de un

canal.

En la comunicacion con el cliente debemos prestar atencién tanto a la comunicacién

verbal como a la no verbal.

La comunicacion con el cliente es muy importante ya que define las circunstancias
de la compra o de los movimientos que se vayan a realizar con su consentimiento o

voluntad.

El volumen o intensidad de la voz.- Al gritar se producen sonidos muy
desagradables. Cuando la intensidad de la voz disminuye, el ambiente se hace

confidencial. Nunca se hablara en voz demasiado alta.
El acento.- Ha de utilizarse para pronunciar con claridad.

El tono y la entonacion.- No es conveniente mantener el mismo tono en la

conversacion, cada momento requiere cierta entonacion predominante.

El uso del lenguaje.- No es conveniente utilizar tecnicismos o vulgarismos con el
cliente. Utilizando el lenguaje correctamente, hemos de adaptarnos a su vocabulario

y colocarnos a su nivel.

Saber escuchar.- Escuchar no consiste simplemente en callarse y oir. Una escucha
eficaz es un medio para establecer el clima de confianza entre el cliente y el
vendedor. (Valeria Rivilla, 2013)

Estos tics le permitiran al vendedor brindar una excelente atencién al cliente

Para lograr un buen Servicio al Cliente e incrementar la fidelizacion de los mismos,
en organizaciones que se dedican al servicio, como por ejemplo la Oficina de

Farmacia, se requiere (Editorial Vertice, 2010):

» Tener personal con mucha experiencia y complementado con profesionales
altamente formados.
65



» Implementar un sistema de gestion de la calidad, que permita ordenar los
procesos y establecer metodologias de mejora continua.

» Capacitacion continua al personal.
» Contar con el desarrollo tecnoldgico mas avanzado

» Tener la infraestructura y los equipos necesarios para brindar un buen

servicio

Es de suma importancia la administracion de los recursos, tiempo y materiales con
los cuales se desarrolla el negocio farmacéutico. La atencién al cliente es de suma
importancia ya que hoy en dia es lo que marca la diferencia entre las empresas que

interactlan en este mercado.
Servicio al cliente

Es necesario diferenciar entre el producto por el cual paga el cliente y el servicio que
rodea a ese producto. El servicio al cliente es todo esfuerzo encaminado a atender al
cliente y a resolver sus inquietudes, sugerencias, dudas o reclamos. Es decir, el

servicio al cliente es todo momento de contacto entre el cliente y la empresa.
Diferencia entre atencién al cliente y servicio al cliente

La atencién al cliente se refiere al trato que le damos al cliente cuando
interactuamos con él. El servicio al cliente es la articulacion sistematica y armoniosa
de los procesos y acciones que buscan lograr la satisfaccion del cliente. El servicio

es mas que amabilidad y gentileza, es disposicion a servir con efectividad.
El mal servicio y sus costos

Esta en manos del trabajador mostrar lo mejor de si mismo, de la organizacién y de
su cultura corporativa; para dar al cliente la mejor imagen y disposicion hacia él.
También es importante indagar del cliente qué es importante para él, para darle un
servicio que éste evalle como agradable y eficiente, garantizando un momento de

verdad a favor y util para conservar a los clientes satisfechos.

Es ampliamente reconocido en muchas compaiiias, que cuesta 10 veces mas, lograr
un cliente nuevo y 20 veces mas recuperar uno perdido, que sostener los clientes
66



actuales. Esto es porque a los clientes actuales es cada vez menos necesario dar a
conocer los beneficios de la compafiia y sus productos pues el cliente actual ya los

conoce Yy los aprecia.

Cuando se pierden los clientes se debe hacer el calculo de las pérdidas por los
ingresos dejados de percibir, y tener en cuenta que si no se corrigen los errores que
llevaron a perderlos, otros se iran por el mismo concepto. Es entonces cuando viene

el efecto domind.

El valor puntual del costo de pérdidas por fallas en servicio al cliente puede variar de
una compafiia a otra dependiendo del valor del producto o servicio que preste.
(Gonzales Palacio, 2012)

La falta de comunicacion al cliente por parte del talento humano sobre el proceso y
tiempo que conlleva a realizar la transferencia de inventario va repercutir en que se
pierda clientes, ya que esta en manos del talento humano ganarse la fidelidad del

cliente.

El cliente se puede perder por negligencia del talento humano ya que si no se
compromete con el cliente llagara un momento de analisis en donde opte realizar
sus compras en otro local, perjudicando en las ventas y rentabilidad del negocio,
razén por la cual se convierte de vital importancia brindar un excelente servicio al

cliente.
2.1.4. MARCO LEGAL

Reglamento sustitutivo para otorgar permisos de funcionamiento a los

establecimientos sujetos a vigilanciay control sanitario
Capitulo Il
Del permiso de funcionamiento

Art. 3.- El Permiso de Funcionamiento es el documento otorgado por la Autoridad
Sanitaria Nacional a los establecimientos sujetos a control y vigilancia sanitaria que
cumplen con todos los requisitos para su funcionamiento, establecidos en la

normativa vigente.
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Art. 4.- La Autoridad Sanitaria Nacional, a través de las Direcciones Provinciales de
Salud, o quien ejerza sus competencias, otorgara el Permiso de Funcionamiento a

los establecimientos categorizados en este Reglamento como servicios de salud.

La Autoridad Sanitaria Nacional, a través de la Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria —~ARCSA, otorgara de forma automatizada el Permiso
de Funcionamiento a los establecimientos sujetos a vigilancia y control sanitario, a

excepcion de los establecimientos descritos en el inciso anterior.

Los Permisos de Funcionamiento se emitiran de acuerdo a la categorizacion

sefalada en el presente Reglamento, conforme a su riesgo sanitario.

Art. 5.- Los establecimientos que dispongan de la certificacion de Buenas Practicas
de Manufactura obtendran el Permiso de Funcionamiento ingresando Unicamente la
solicitud a la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria —
ARCSA.

El Permiso de Funcionamiento a los establecimientos sujetos a control sanitario, a
excepcion de los establecimientos de servicios de salud, serd otorgado sin
inspeccion previa, y solamente con el cumplimiento de los requisitos documentales

descritos en el presente Reglamento.

Art. 6.- El Certificado de Permiso de Funcionamiento otorgado a los
establecimientos sujetos a vigilancia y control sanitario por la Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria -ARCSA y por las Direcciones Provinciales
de Salud, o quien ejerza sus competencias, tendra vigencia de un afio calendario,

contado a partir de su fecha de emision.

Art. 7.- El Certificado de Permiso de Funcionamiento contendra la informacion que

se detalla a continuacion:
» Categoria del establecimiento.
» Cadigo del establecimiento.
» Numero del Permiso de Funcionamiento.
» Nombre o razén social del establecimiento.
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Nombre del propietario o representante legal.

Nombre del responsable técnico, cuando corresponda.
Actividad del establecimiento.

Tipo del riesgo.

Direccion exacta del establecimiento.

Fecha de expedicion.

Fecha de vencimiento.

YV V Vv VvV VY VYV V V

Firma de la autoridad competente.

La categoria o calificacion de empresas, medianas y pequefias empresas, micro
empresas (MIPYMES), se realizara de conformidad con lo sefialado en el articulo 53

del Cédigo Organico de la Produccién, Comercio e Inversiones.
Capitulo IV

De las condiciones y requisitos para la obtencion del permiso de

funcionamiento

Art. 10.- Toda persona natural o juridica, nacional o extranjera para solicitar por
primera vez el Permiso de Funcionamiento del establecimiento debera ingresar su
solicitud a través del formulario Unico en el sistema automatizado de la Agencia
Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria — ARCSA o de las Direcciones
Provinciales de Salud, o quien ejerza sus competencias, segun corresponda,

adjuntando los siguientes documentos:
a) Registro Unico de Contribuyentes (RUC);
b) Cédula de ciudadania del propietario o representante legal del establecimiento;

c) Documentos que acrediten la personeria juridica del establecimiento, cuando

corresponda;
d) Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos o documento que lo remplace;

e) Categorizacion emitida por el Ministerio de Industrias y
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Productividad, cuando corresponda;

f) Certificado de Salud Ocupacional del personal que labora en el establecimiento;
g) Comprobante de pago por derecho de Permiso de Funcionamiento; vy,

h) Otros requisitos establecidos en reglamentos especificos.

Art. 11.- Todo establecimiento de servicios de atencion al publico y otros sujetos a
vigilancia y control sanitario, para la obtencién del Permiso de Funcionamiento, a
mas de cumplir con los requisitos establecidos en este Reglamento, debe contar al

menos con un bafio o bateria sanitaria equipados con:

a) Lavamanos.

b) Inodoro y/o urinario, cuando corresponda.

c) Dispensador de jab6n de pared provisto de jabon liquido.

d) Dispensador de antiséptico, dentro o fuera de las instalaciones sanitarias.

e) Equipos automaticos en funcionamiento o toallas desechables para secado de

manos.
f) Dispensador provisto de papel higiénico.
g) Basurero con funda plastica.

h) Provisibn permanente de agua, ya sea agua potable, tratada, entubada o

conectada a la red publica.
i) Energia eléctrica.

j) Sistema de alcantarillado o desagues funcionales que permitan el flujo normal del
agua hacia la alcantarilla o al colector principal, sin que exista acumulaciéon de agua

en pisos, inodoros y lavabos.
k) Sistema de eliminacion de desechos conforme a la normativa ambiental aplicable.

Art. 12.- El propietario o representante legal del establecimiento sujeto a vigilancia y

control sanitario sera responsable de lo siguiente:
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a) Que el establecimiento ejecute de manera Unica y exclusiva la(s) actividad(es)
para la(s) que se otorgd el Permiso de Funcionamiento.

b) Cumplir con las normativas vigentes relacionadas al funcionamiento del

establecimiento a su cargo

c¢) Contar con la documentacion actualizada relacionada con el establecimiento y su

actividad
Capitulo V
Del procedimiento para la emision y renovacion del permiso de
Funcionamiento de los establecimientos sujetos a vigilanciay
Control sanitario

Art. 13.- Una vez receptada la solicitud ingresada a través del sistema informéatico
desarrollado para el efecto, la Agencia Nacional de Regulacién Control y Vigilancia
Sanitaria — ARCSA o las Direcciones Provinciales de Salud, o quien ejerza sus
competencias, segun corresponda, realizardn la verificacion de la documentacion
presentada, de conformidad a las disposiciones que se establezcan en el Instructivo
gue se emita por parte de la Agencia Nacional de Regulacion Control y Vigilancia
Sanitaria — ARCSA y del Ministerio de Salud Pdublica, a través de las instancias

respectivas.

Art. 14.- Luego de que el usuario cumpla con los requisitos establecidos en el
presente Reglamento, la Agencia Nacional de Regulacién Control y Vigilancia
Sanitaria — ARCSA o las Direcciones Provinciales de Salud, o quien ejerza sus

competencias, emitird el Permiso de Funcionamiento, debidamente legalizado.

Art. 15.- En caso de que el usuario no cumpla con los requisitos establecidos en el
presente Reglamento, la Agencia Nacional de Regulacién Control y Vigilancia

Sanitaria — ARCSA o las Direcciones

Provinciales de Salud, o quien ejerza sus competencias, en el plazo de cuarenta y
ocho (48) horas procederan a la devolucion del tramite al usuario, con el fin de que

reinicie el proceso para la emisién del Permiso de Funcionamiento.
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Art. 16.- La renovacion del Permiso de Funcionamiento para los establecimientos
sujetos a vigilancia y control sanitario se realizard anualmente de manera
automatica, debiendo el usuario registrar la solicitud a través del sistema informatico,
siempre y cuando no se hubieren producido cambios o modificaciones en las
condiciones iniciales con las que fue otorgado dicho Permiso, adjuntado la siguiente

documentacion:

a) Registro Unico de Contribuyentes, RUC, de la persona natural o juridica

responsable del establecimiento.

b) Certificado de Salud Ocupacional actualizado del personal que labora en el

establecimiento.

c) Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos o documento que lo remplace,

actualizado.
d) Comprobante de pago por derecho de renovacion de Permiso de Funcionamiento.

En el caso de establecimientos que hayan sido objeto de suspension, clausura o
multa durante el periodo de vigencia del Permiso de Funcionamiento, para su
renovacion deberan ingresar la solicitud a través del sistema informatico, adjuntando
los requisitos descritos en el inciso anterior y los documentos que justifiquen el
levantamiento de la suspensién, clausura o multa. (Agencia Nacional de Regulacion
de Vigilancia y Control - ARCSA, 2014)

Ley organica de salud
Libro tercero
Vigilancia y control sanitario
Disposiciones comunes

Art.129.- El cumplimiento de las normas de vigilancia y control sanitario es
obligatorio para todas las instituciones, organismos y establecimientos publicos y
privados que realicen actividades de produccién, importacion, exportacion,
almacenamiento, transporte, distribucion, comercializacion y expendio de productos

de uso y consumo humano.
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La observancia de las normas de vigilancia y control sanitario se aplican también a
los servicios de salud publicos y privados, con y sin fines de lucro, autbnomos,

comunitarios y de las empresas privadas de salud y medicina pre pagada.

Art.131.- ElI cumplimiento de las normas de buenas practicas de manufactura,
almacenamiento, distribucién, dispensacion y farmacia, sera controlado y certificado

por la autoridad sanitaria nacional.

Art. 132.- Las actividades de vigilancia y control sanitario incluyen las de control de
calidad, inocuidad y seguridad de los productos procesados de uso y consumo
humano, asi como la verificacion del cumplimiento de los requisitos técnicos y
sanitarios en los establecimientos dedicados a la produccion, almacenamiento,

distribucion, comercializaciéon, importacion y exportacion de los productos sefalados.
Titulo Unico
Capitulo v
De los establecimientos farmacéuticos

Art. 170.- Los medicamentos, para su venta deben cumplir con los siguientes

requisitos:
a) Estar debidamente identificados y etiquetados, sin alteraciones ni enmiendas

b) Contener en sus etiquetas el nUmero de registro sanitario nacional, el precio

de venta al publico y la fecha de expiracion
c) No estar caducados

d) No provenir de instituciones de servicio social, de programas sociales

estatales, de donaciones o ser muestras médicas
e) No haber sido introducidos clandestinamente al pais
f) No ser falsificados o adulterados

g) No tener colocados elementos sobre las etiquetas que impidan la visibilidad

de la informacion del producto, incluidas las que contienen los precios.
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Los establecimientos Farmacéuticos deberan contar en sus archivos con los

siguientes permisos.

>

>

YV Vv VYV VY V¥V V¥V VY VY V

Permiso de funcionamiento (Direccion Provincial de Salud)
Tasas de habilitacion, tasas municipales y/o permiso de funcionamiento

1.5 Por mil, Patente anual municipal, Predios Urbanos y Adicionales (Locales
propios)

Certificado de Funcionamiento (Oficina Técnica de Prevencion de Incendios)

“Permiso de Bomberos”.

Permiso de supermercado (Autoservicio).

Predios urbanos (Solo para locales propios).

Permiso de carga y descarga (Solo para el canton Duran).
Patente comercial.

Acta de inspeccién (Guayaquil: 1 por cada semestre).

Uso de suelo (Solo una vez, no necesita renovacion).
Permiso de letrero.

Registro Unico de Contribuyentes (S.R.1.)

Licencia del Instituto Izquieta Pérez para facturacibn de productos
psicotrépicos, y para representacion del Quimico Farmacéutico.

Libro sexto
Jurisdiccion, competencia, procedimiento, sanciones y definiciones
Capitulo iv

De las infracciones

Art. 248.- Sera sancionado con multa de diez salarios basicos unificados del

trabajador en general, decomiso y clausura temporal o definitiva del establecimiento

correspondiente, el incumplimiento a lo dispuesto en los articulos 42, 49, 137, 140,
141 inciso primero, 146, 164 y 170 de esta Ley. (Ley Organica de Salud, 2015)
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Ley de régimen tributario interno
Capitulo |
Normas generales

Art. 1.- Objeto del Impuesto.- Establece el Impuesto a la Renta Global que obtengan
las personas naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades nacionales o

extranjeras, de acuerdo con las disposiciones de la presente Ley.
Art. 2.- Concepto de Renta.- Para efectos de este impuesto se considera renta:

1. Los ingresos de fuente ecuatoriana obtenidos a titulo gratuito u oneroso, bien sea
que provengan del trabajo, del capital o de ambas fuentes, consistentes en dinero,

especies o servicios

2. Los ingresos obtenidos en el exterior por personas nhaturales ecuatorianas
domiciliadas en el pais o por sociedades nacionales, de conformidad con lo

dispuesto en el articulo 94 de esta Ley.

Art. 3.- Sujeto Activo (Sustituido por el Art. 21 de la Ley 41, R.O. 206, 2-XI11-97).- El
sujeto activo de este impuesto es el Estado. Lo administrara a través del Servicio de

Rentas Internas.

Art. 4.- Sujetos Pasivos.- (Segundo inciso agregado por el Art. 18 de la Ley 99-24,
R.O. 181-S, 30-1V-99).-

Son sujetos pasivos del impuesto a la renta las personas naturales, las sucesiones
indivisas y las sociedades, nacionales o extranjeras, domiciliadas o no en el pais,

gue obtengan ingresos gravados de conformidad con las disposiciones de esta Ley.

Los sujetos pasivos obligados a llevar contabilidad, pagaran el impuesto a la renta

en base de los resultados que arroje la misma.
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Capitulo V
Base Imponible

Art. 17.- Base imponible.- En general, la base imponible esta constituida por la
totalidad de los ingresos ordinarios y extraordinarios gravados con el impuesto,
menos las devoluciones, descuentos, costos, gastos y deducciones, imputables a
tales ingresos.

Art. 18.- Base imponible de los ingresos del trabajo en relacion de dependencia.- La
base imponible de los ingresos del trabajo en relacibn de dependencia esta
constituida por el ingreso ordinario o extraordinario que se encuentre sometido al
impuesto, menos el valor de los aportes personales al IESS, excepto cuando éstos
sean pagados por el empleador, sin que pueda disminuirse con rebaja o deduccion

alguna
Capitulo VII
Determinacion del Impuesto

Art. 23.- Sistemas de determinacion (Sustituido por el Art. 15 de la Ley 51, R.O. 349,
31-Xl11-93).- La determinacion del impuesto a la renta se efectuara por declaracion
del sujeto pasivo, por actuacion del sujeto activo, de modo mixto, mediante

convenios tributarios o por el sistema de estimacion objetiva global

La administracién realizara la determinacion presuntiva cuando, el sujeto pasivo no
hubiese presentado su declaracion y no mantenga contabilidad o cuando habiendo
presentado la misma no estuviese respaldada en la contabilidad o cuando por
causas debidamente demostradas que afecten sustancialmente los resultados,
especialmente las que se detallan a continuacion, no sea posible efectuar la

determinacion directa:
1.- Mercaderias en existencia sin el respaldo de documentos de adquisicion;
2.- No haberse registrado en la contabilidad facturas de compras o de ventas;

3.- Diferencias fisicas en los inventarios de mercaderias que no sean

satisfactoriamente justificadas
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4.-Cuentas Bancarias no registradas
Impuesto al Valor Agregado
Capitulo |
Objeto del Impuesto

Art. 51.- Objeto del Impuesto.- Establéese el Impuesto al Valor Agregado (IVA), que
grava al valor de la transferencia de dominio o a la importacion de bienes muebles
de naturaleza corporal, en todas sus etapas de comercializacion, y al valor de los

servicios prestados, en la forma y en las condiciones que prevé esta Ley

Art. 54.- Transferencias e importaciones con tarifa cero.- (Sustituido por el Art. 33 de
la Ley 99-24, R.0.181-S, 30-1V-99).- Tendran tarifa cero las transferencias e

importaciones de los siguientes bienes:

2.- Leches en estado natural, pasteurizada, homogeneizada o en polvo de

produccion nacional. Leches maternizadas, proteicos infantiles

6.- Medicamentos y drogas de uso humano, de acuerdo con las listas que publicara
anualmente, el Ministerio de Salud Publica, asi como la materia prima e insumos
importados o adquiridos en el mercado interno para producirlas. En el caso de que
por cualquier motivo no se realice las publicaciones antes establecidas, regiran las

listas anteriores

Art. 56.- Base imponible general.- La base imponible del IVA es el valor total de los
bienes muebles de naturaleza corporal que se transfieren o de los servicios que se
presten, calculado a base de sus precios de venta o de prestacion de servicio, que
incluyen impuestos, tasas por servicios y demas gastos legalmente imputables al

precio.
Del precio asi establecido solo podran deducirse los valores correspondientes a:

1. Los descuentos y bonificaciones normales concedidas a los compradores segun

los usos o costumbres mercantiles y que consten en la correspondiente factura;

2. El valor de los bienes y envases devueltos por el comprador
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3. Los intereses y las primas de seguros en las ventas a plazos. (Ley de Regimen
Tributario Interno)

Plan Nacional del Buen Vivir 2013-2017
Objetivo # 3
Mejorar la Calidad de Vida de la Poblacién

La Constitucién, en el articulo 66, establece “el derecho a una vida digna, que
asegure la salud, alimentacién y nutricibn, agua potable, vivienda, saneamiento
ambiental, educacién, trabajo, empleo, descanso y ocio, cultura fisica, vestido,
seguridad social y otros servicios sociales necesarios”. Por ello, mejorar la calidad de

vida de la poblacion es un proceso multidimensional y complejo.

La vida digna requiere acceso universal y permanente a bienes superiores, asi como
la promocion del ambiente adecuado para alcanzar las metas personales y
colectivas. La calidad de vida empieza por el ejercicio pleno de los derechos del
Buen Vivir: agua, alimentacion, salud, educacién y vivienda, como prerrequisito para
lograr las condiciones y el fortalecimiento de capacidades y potencialidades

individuales y sociales.

Mejorar la calidad de vida de la poblacion es un reto amplio que demanda la
consolidacion de los logros alcanzados en los ultimos seis afios y medio, mediante el
fortalecimiento de politicas intersectoriales y la consolidacion del Sistema Nacional
de Inclusién y Equidad Social. Para su logro, este objetivo plantea mejorar la calidad
y calidez de los servicios sociales de atencion, garantizar la salud de la poblacion
desde la generacion de un ambiente y practicas saludables; fortalecer el
ordenamiento territorial, considerando la capacidad de acogida de los territorios y el
equilibrio urbano-rural para garantizar el acceso a un habitat adecuado y una
vivienda digna; avanzar en la gestion integral de riesgos y fomentar la movilidad

Sustentable y segura. (Plan Nacional del Buen Vivir, 2013-2017)
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Ley organica de defensa del consumidor
Capitulo II
Derechos y Obligaciones de los Consumidores

Art. 4.- Derechos del Consumidor.- Son derechos fundamentales del consumidor,
a mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica, tratados o
convenios internacionales, legislacién interna, principios generales del derecho y

costumbre mercantil, los siguientes:

5.-Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por
parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a las
condiciones éptimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida

Capitulo V
Responsabilidades y Obligaciones del Proveedor

Art. 17.- Obligaciones del Proveedor.- Es obligacion de todo proveedor, entregar al
consumidor informacion veraz, suficiente, clara, completa y oportuna de los bienes o
servicios ofrecidos, de tal modo que éste pueda realizar una eleccién adecuada y

razonable.

Art. 18.- Entrega del Bien o Prestacién del Servicio.- Todo proveedor esta en la
obligacion de entregar o prestar, oportuna y eficientemente el bien o servicio, de
conformidad a las condiciones establecidas de mutuo acuerdo con el consumidor.
Ninguna variacion en cuanto a precio, costo de reposicion u otras ajenas a lo

expresamente acordado entre las partes, sera motivo de diferimiento.

Art. 21.- FACTURAS.- El proveedor esta obligado a entregar al consumidor, factura
que documente el negocio realizado, de conformidad con las disposiciones que en

esta materia establece el ordenamiento juridico tributario.

En caso de que al momento de efectuarse la transaccion, no se entregue el bien o
se preste el servicio, debera extenderse un comprobante adicional firmado por las
partes, en el que constara el lugar y la fecha en la que se lo hara y las

consecuencias del incumplimiento o retardo. (Consumidor, 2011)
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2.2.MARCO CONCEPTUAL
Auditoria:

Es un examen sistematico y analitico de las actividades desarrolladas en una

organizacion

Comercializacion:

Es la actividad de vender o distribuir productos
Comunicacion:

Es impartir a las demas personas las funciones o actividades a realizarse, como

también la comunicacion de novedades dentro de una organizacion.
Eficacia:

Es el logro objetivos sin importar que en el proceso se haya hecho el mejor uso de

los recursos

Eficiencia:

Es el logro de objetivos haciendo referencia en la mejor utilizacion de los recursos
Evaluacion:

Es la manera de analizar el desempefio y crecimiento de una empresa o de sus
recursos humanos del negocio, con la finalidad de valorar los resultados, medidas de
capacidad y apreciacion de todo.

Gestion:

Se denomina gestion al correcto manejo de los recursos de los que dispone una

determinada organizacion.
Informacion:

Es la recopilacion de datos o sucesos de alguna actividad, que puede presentar

contenido de suma importancia
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Informe:

Es la descripcion detallada de las caracteristicas y circunstancias de un asunto
especifico. Como tal, recoge de manera clara y ordenada los resultados y hallazgos
de un proceso de investigacion y observacion, para ser comunicados a un publico

determinado.

Inventario:

Es la existencia o0 mercaderia disponible para la venta
Manual de politicas y procedimientos:

Es el escrito de lo que hay que hacer y como se debe dentro de una organizacion,
en donde se detallan las normas y los procesos que se deben seguir para cumplir

con una actividad
Monitoreo:

Es el seguimiento que se le realiza a una persona a través de una vigilancia y control

permanente de una actividad encomendada dentro del negocio y fuera del mismo
Negocio:

Es la conversacion en donde se llegan a acuerdos ya sean estos verbales o escritos,

también se lo define como una entidad o local con fines de lucro
Normas:

Se denomina a toda aquella ley o regla que se establece para ser cumplida por un

sujeto especifico en un espacio y lugar también especifico.

Procesos:

Son los pasos a seguir para cumplir a cabalidad con determinada funcién.
Redisefo:

Volver a disefar algo o modificar un disefio previo.

Reestructuracion:

Cambiar la forma en la que algo esta estructurado o darle una nueva estructura.
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Riesgos:

Son los fraudes o situaciones que existen dentro de una organizacion como una

posible pérdida a causa de alguna situacion.
Sistemas:

Es el medio por el cual opera una organizacion realizando, registrdndose las
compras, ventas, devoluciones, transferencias y demas procesos que interactdan en

el negocio.
Stock:

Es la cantidad de productos o inventario con el que se dispone ya sea en fisico o

sistema

Supervision:

Es la observacién de alguna actividad con el fin de que se cumpla correctamente.
Toma fisica de inventario:

Es el conteo fisico de existencias, el cual se lo realiza en un determinado periodo de

tiempo

Transferencia:

Es el traslado del producto en fisico desde un local a otro.
2.3.HIPOTESIS Y VARIABLES

2.3.1. Hipotesis General

» Conocimientos y aplicacion de politicas y procedimientos para el control
interno de inventario inciden significativamente en el exceso de transferencias

de inventario generado entre locales de farmacia.
2.3.2. Hipotesis Particulares

» Proceso de toma fisica de inventario influye en las diferencias de stock de

productos fisico versus sistema existentes en el local de farmacia

82



» La gestion en el proceso de transferencia de inventario entre locales de

farmacias influye en la satisfaccion del cliente.

» La identificacion de las politicas y procedimientos de transferencias entre
puntos de venta y Transferencias automaticas entre puntos de venta y/o
ciudades-provincias induce al correcto uso de Transferencias automaticas

entre puntos de venta y/o ciudades-provincias

» La gestion en orden y limpieza incide en la correcta exhibicién del inventario

existente en el local de farmacia.
2.3.3. Declaracién de variables
VARIABLE INDEPENDIENTE

» Conocimientos y aplicacion de politicas y procedimientos para el control

interno de inventario
» Proceso de toma fisica de inventario

» Gestion en el proceso de transferencia de inventario entre locales de

farmacias

» ldentificacidon de las politicas y procedimientos de transferencias entre puntos
de venta y Transferencias automaticas entre puntos de venta y/o ciudades-

provincias
» Gestion en orden y limpieza
VARIABLE DEPENDIENTE
» Exceso de transferencias de inventario generado entre locales de farmacia

» Diferencias de stock de productos fisico versus sistema existentes en el local

de farmacia
» Satisfaccion del cliente

» Correcto uso de Transferencias automaticas entre puntos de venta y/o

ciudades-provincias

> Correcta exhibicion del inventario existente en el local de farmacia
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2.3.4. Operacionalizacion de las variables

Cuadro 3. Operacionalizacion de Variables

OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

VARIABLE

TIPO

DEFINICION

INDICADOR

Técnicas e

instrumentos

Conocimientos y aplicacion de politicas y
procedimientos para el control interno de

inventario

Es la informacion conocida referente
a politicas y procedimientos de control

de inventario para su aplicacion

Reportes de control

de inventario

Encuesta/ Cuestionario

Entrevista/ Formulario

Proceso de toma fisica de Inventario

Son los pasos a seguir para el control

de inventario

Control total de

inventario en el mes

Encuesta/ Cuestionario
Entrevista/ Formulario

Gestidn en el proceso de transferencia

de inventario entre locales

Es la actividad realizada y pasos a
seguir para el cumplimiento del

proceso

Culminacion de

proceso

Encuesta/ Cuestionario

Entrevista/ Formulario

Identificacion de politicas y
procedimientos de transferencias entre
puntos de venta y Transferencias

automaticas y/o ciudades-provincias

Es el reconocimiento de las politicas
para el correcto uso de cada proceso

de transferencia

Cumplimiento de la
politica y

procedimiento

Encuesta/ Cuestionario

Entrevista/ Formulario
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Gestion en orden y Limpieza

Es la actividad de almacenar, exhibir

el inventario y del control sanitario

Orden y limpieza
del local

Encuesta/ Cuestionario
Entrevista/ Formulario

Exceso de transferencias de inventario

Es el resultado del uso excesivo de la

Reporte de

Encuesta/ Cuestionario

_ D _ _ _ Transferencias _ _
generado entre locales de farmacias transferencia de inventario 2015 Entrevista/ Formulario
Diferencias de stock de productos fisicos . Diferencias de ' _

_ _ Es descuadre de cantidades de stock | . Encuesta/ Cuestionario
versus sistema existentes en el local de D | . . inventarios no . .
_ fisico versus sistema _ Entrevista/ Formulario
farmacias regularizadas
. y . Es el grado de conformidad que y . Encuesta/ Cuestionario
Satisfaccion del cliente D _ Atencion al cliente _ _
presenta el cliente Entrevista/ Formulario
Correcto uso de Transferencias Sistema - _ _
. L _ Encuesta/ Cuestionario
automaticas entre puntos de venta y/o D |Esla correcta aplicacion del proceso | Transferencias de _ _
) o _ Entrevista/ Formulario
ciudades-provincias Inventario
Correcta Exhibicion del Inventario 5 Es almacenar y exhibir el inventario Planograma, areas | Encuesta/ Cuestionario

existente en el local de farmacia

en las perchas y lugares designados

de almacenamiento

Entrevista/ Formulario

Elaborado por: Freddy Franco-Patricio Vera
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CAPITULO Il

3. MARCO METODOLOGICO
3.1.TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION Y SU PERSPECTIVA GENERAL

Este capitulo presenta los métodos y técnicas a emplear para adquirir el resultado
sobre el conocimiento que tiene el talento humano de los locales de farmacia sobre

las politicas y procedimientos para el control interno de inventario.

Para el estudio del disefio de proyecto aplicamos el tipo y disefio de investigacion

siguiente:

Investigacion Exploratoria.- Permite revisar los reportes de transferencias de
inventario realizadas, ademas de recopilar informacion mediante fuentes
bibliograficas sobre control interno que contribuya a realizar una correcta
investigacion

Investigacion Demostrativa.- Revela los conocimientos y falencias del talento
humano en lo que respecta a las politicas y procedimientos para el control interno

del inventario demostrandose que a causa de las falencias se ha generado el exceso

de transferencias de inventario.

Investigacion Aplicada.- Este tipo de investigacion permite tomar la informacion

referente a la problematica existente para el desarrollo del proyecto
3.2.LA POBLACION Y LA MUESTRA

Poblacién.- Es la coleccion de datos que corresponde a las caracteristicas de la
totalidad de individuos, objetos, cosas o valores en un proceso de investigacion.
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Para su estudio, en general se clasifican en Poblaciones Finitas y Poblaciones

Infinitas.

Poblaciones Finitas: Constan de un niumero determinado de elementos, susceptible
a ser contado. Ejemplo: Los empleados de una fabrica, elementos de un lote de

produccion, etc.

Poblaciones Infinitas: Tienen un ndmero indeterminado de elementos, los cuales no

pueden ser contados. Ejemplo: Los nUmeros naturales.

En toda investigacion lo ideal seria contar con observaciones o caracteristicas de
todos los elementos de nuestro grupo de interés, pero en muchas ocasiones eso
seria muy caro y/o muy tardado o simplemente imposible, es por ello que se toman

muestras.

Muestra.- Es una parte representativa de la poblacion que es seleccionada para ser
estudiada, ya que la poblacion es demasiado grande para ser estudiada en su
totalidad.

La Poblacion es la totalidad del talento humano que labora en los locales de

farmacias cruz azul DIFARE S.A. establecidos en la zona 5 del pais.

La muestra es una parte representativa del talento humano que labora en los locales
de farmacias de la zona 5 del pais, a ser estudiada de los cuales obtendremos

informacion
3.2.1. Caracteristicas de la Poblacién

La poblacion es finita ya que para el desarrollo de la investigacion se cuenta con el
talento humano que labora en los locales de farmacias Cruz Azul de la empresa
DIFARE S.A. establecidos en la zona 5 del pais con un nimero significativo 361

empleados
3.2.2. Delimitacién de la poblacion

La poblaciéon se encuentra conformada por el talento humano que labora en los

locales de Farmacias cruz azul establecida en las ciudades de Guaranda, Babahoyo,
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Quevedo, Libertad, Daule, EI Empalme, El Triunfo, Marcelino Mariduefia, Milagro,
Naranjito, Pedro Carbo y Playas de acuerdo a la planificacion zonal 5 del pais.

Cuadro 4. Cargos y cantidad de recursos

DISTRIBUIDORA FARMACEUTICA ECUATORIANA DIFARE S.A.  CANT. TALENTO HUMANO

ADMINISTRADOR DE PUNTO DE VENTA 41
ADMINISTRADOR JR. 39
AUXILIAR DE PUNTO DE VENTA 248
AUXILIAR DE SERVICIOS GENERALES 33
Total general 361

Elaborado por: Freddy Franco — Patricio Vera

3.2.3. Tipo de muestra

Es el muestreo no probabilistico ya que selecciona al nUmero de encuestados en

base al acceso, tiempo, economia y disponibilidad del investigador
3.2.4. Tamafio de la muestra

Npq

= IN-DE?

Donde:

n: Tamafio de la muestra

N: Tamafio de la poblacion

p: Posibilidad de que ocurra un evento, p= 0.5

g: Posibilidad de no ocurrencia de un evento, g:= 0.5
E: Error, se considera el 5%; e= 0,05

Z= Nivel de confianza, que para el 95%, z= 1,96
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(361)(0,5)(0,5)

(361-1)(0,05)°

+(0.5) (0.5)
(1,96)?

90,25

(360)(0,0025)
3,8416

+0,25

90,25

0,484277384

n= 186 Recursos

Para el desarrollo de las encuestas se consideran 186 personas.
3.2.5. Proceso de seleccion

El proceso de seleccién para el trabajo investigativo es mediante un muestreo no
probabilistico selecciona al talento humano que labora en los locales de Farmacias
Cruz Azul DIFARE S.A. de la zona 5 del pais, en donde se ha considerado que las
encuestas sean contestadas por el talento humano que tiene el cargo de auxiliares
de punto de venta por ser las personas que interactian con el cliente, realizan las

ventas y manipulan el inventario existente en las farmacias.

El total de talento humano existente en la zona 5 del pais con el cargo de Auxiliar de
Punto de Venta es de 248, del cual se va encuestar el 75% de cada ciudad ya que
es el porcentaje que se ajusta al resultado obtenido como muestra y ademas
representa en gran parte a la mayoria de talento humano a encuestar de cada
localidad, lo que dara informacion necesaria para el proyecto, teniéndose de esta

manera el siguiente cuadro.
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Cuadro 5. Talento Humano a Encuestar

DISTRIBUIDORA FARMACEUTICA ECUATORIANA DIFARE S.A.

HogElEke e Total Auxiliares de Punto de Venta Talento Humano a Encuestar

de la Zona 5
Babahoyo 4 3
Daule 62 47
El Empalme 15 11
El Triunfo 10 8
Guaranda 2 2
Libertad 18 14
Milagro 55 41
Naranjito 9 7
Pedro Carbo 6 5
Playas 41 31
Quevedo 17 13
Yaguachi 9 7

Total general 248 186

Elaborado Por: Freddy Franco — Patricio Vera

3.3.LOS METODOS Y LAS TECNICAS
3.3.1. Métodos tedricos

Hipotético-Deductivo.- Se emplea con la finalidad de recopilar informacion
referente a la problematica presentada, para la determinacion de las hipoétesis del

tema de investigacion.

Analitico — Sintético.- Se emplea este método para analizar las causas de la
problematica la cual es el exceso de solicitudes de transferencias de inventario

presentada entre locales de farmacias.

Método Inductivo-Deductivo.- EI meétodo inductivo se emplea para crear las
politicas que se necesitan para el mejoramiento de control interno comprobando si
son reales las consecuencias establecidas en el método deductivo, por su parte el
método deductivo da el enfoque de comienzo y creacién para poder realizarlo

analizando las consecuencias que implicaria.
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3.3.2. Métodos empiricos

Para este método se emplea encuestas que se realizaran al talento humano, cuyos

resultados permitiran confirmar las hipotesis planteadas en la investigacion.
3.3.3. Técnicas e instrumentos
Las técnicas escogidas son: encuesta, entrevista, observacion.

Las Encuestas.- Esta técnica se aplica a 186 personas mediante un cuestionario de

preguntas las cuales proporcionaran informacion referente a la problematica.

Las entrevistas.- Este tipo de técnica se emplea a determinado grupo del talento

humano que labora en las farmacias.

La Observacion.- El empleo de esta técnica confirma las falencias en el control
interno de los locales de farmacias que inciden en la excesiva generacion de

transferencias de inventario.
3.4.PROCESAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

Las encuestas se las realizara via online por medio del correo electrénico interno
con el que cuenta la empresa DIFARE S.A. gracias a la relacion laboral que tiene
uno de los autores del proyecto, lo cual permitira llegar a todos los locales de la zona
5 del pais con las indicaciones para la contestacion de las encuestas, contando
ademas con la seriedad del caso ya que se tiene el respaldo y autorizacion de la

empresa.

Una vez contestadas las encuestas y habiendo receptado las mismas por correo se
tabularan mediante tablas dindmicas de Excel para la obtencién de resultados y
representaciones graficas que permitird plantear los andlisis de cada pregunta

establecida en la encuesta.
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CAPITULO IV

4. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1.ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Se tiene que el conocimiento y aplicacion de las politicas y procedimientos incide
significativamente en el exceso de transferencias de inventario generado entre
locales de farmacias, cuyo objetivo de su uso se ha dado por cumplir con la
demanda de productos que requiere el cliente al momento de realizar su compra, sin

considerarse el costo que ha generado el uso excesivo de este proceso.

Mediante la obtencién de reportes del sistema Neptuno que utiliza la empresa
referente a transferencias de inventario entre locales, lo cual luego de depurar la
informacion se tiene el siguiente cuadro que muestra la cantidad monetaria total de

inventario que cada local ha solicitado que se le transfiera en el afio 2015

Cuadro 6. Valores de transferencias de inventario por local generado en el afio 2015

DISTRIBUIDORA FARMACEUTICA ECUATORIANA DIFARE S.A.
Valores de Transferencias de Inventario por local solicitadas en el 2015

Cod. Local Centro de Costo Localidad Valor
CR020 |CA BAB PASEO SHOPPING Babahoyo $1.847,41
CG272 |[CADAU9OCTY JVELEZ Daule $28.378,45
CG273 |CA DAU VPIEDRAHITY SUCRE Daule $31.800,23
CG274 |CA DAUVPIEDRAHITY COLON Daule $15.613,21
CG275 |CA DAUVPIEDRAHITY S.LUC Daule $11.117,79
CG276 |CA DAUVPIEDRAHITY BOLIV Daule $29.870,82
CG277 |CA DAUAV.LOS DAULIS Daule $18.711,22
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DISTRIBUIDORA FARMACEUTICA ECUATORIANA DIFARE S.A.

Valores de Transferencias de Inventario por local solicitadas en el 2015

Cod. Local Centro de Costo Localidad Valor
CG278 |CA DAU PIEDRAHITY 10 AGO Daule $16.872,66
CG279 CA DAU P.AGUIRRE Y GYE Daule $5.136,19
CG280 |CA DAUVPIEDRAHITA Y SUCR MZ 215 Daule $972,79
CG281 |CA DAUSHOPPING Daule $10.363,45
CG282 |CA DAUHIPER EL DORADO Daule S 7.665,32
CG283 |CA DAU PIEDRAHITA 264 Y SUCRE Daule $12.685,48
PG037 |PHPLAZA MILANN Daule $42.616,04
PG040 PH HIPER EL DORADO Daule $4.122,26
CG358 |CA EMP GUAYAS Y JUAN MONTALVO El Empalme $8.042,37
CG359 |CA EMP GUAYAQUIL El Empalme S 7.346,97
CG360 |CA EMP MANABI El Empalme $5.867,61
CG350 |CATFO 8 DEABRILY 3RA El Triunfo $7.292,95
CG351 |CAELTRIUNFO El Triunfo $24.220,03
CB0O0O1 |CA GDA GARCIA MORENO Guaranda S 5.360,90
CW004 |CALIBAV12ENTRE21Y 22 La Libertad $19.757,17
CWO005 |CA LIBLIBERTAD #5 La Libertad $31.253,78
PG202 |[PHSHOPPING LA PENINSULA La Libertad $29.135,58
CG353 |CA PLAZA SAN CARLOS Marcelino Mariduefia | $ 13.187,90
CG311 |CA MILPASEO SHOPING Milagro $13.803,83
CG312 |(CA MILAGRO 01 Milagro S 24.247,57
CG313 |[CA MILAGRO 02 Milagro $14.361,27
CG314 |[CA MILAGRO 03 Milagro $11.699,92
CG315 |[CA MILAGRO 06 Milagro S 22.346,65
CG316 |[CA MILAGRO 07 Milagro $19.936,26
CG319 (CA MILAV.COLON Milagro $21.000,73
CG320 (CA MIL BELLAVISTA Milagro $10.499,51
CG321 |CA MIL MARISCAL SUCRE Milagro $7.534,80
CG323 CA MIL E.ALFARO Y 24MAYO Milagro $6.006,18
CG325 |CA MILROCAFUERTE Milagro $16.708,58
CG352 |CA NARANIJITO Naranjito $14.758,93
CG356 |CA NTO CDLA JAIME ROLDOS Naranjito $7.189,56
CG270 |CAPED9DEOCTUBRE#1 Pedro Carbo S 4.638,05
CG271 |CAPED9DEOCTUBRE#?2 Pedro Carbo $5.616,27
CGO055 |CA POS GUTIERREZ CHAGUAY Playas $7.283,67
CG057 |CA POS POSORIJA #2 Playas $6.287,76
CG070 |CA POS G.CHAGUAY Y J.CARV Playas $3.977,05
CG239 |CA PLA V.ORRALAY PAQUISH Playas S 8.349,55
CG240 |CA PLA AV.PEDRO MENENDEZ Playas $6.058,36
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DISTRIBUIDORA FARMACEUTICA ECUATORIANA DIFARE S.A.

Valores de Transferencias de Inventario por local solicitadas en el 2015

Cod. Local Centro de Costo Localidad Valor
CG241 |[CA PLAYAS Playas $17.140,58
CG242 [CA PLAYAS MERCADO Playas $9.135,38
CG243 [CAPLA AV.PAQUISHA Playas $13.555,00
CG244 |[CA SHOPPING PLAYAS Playas $5.593,29
CRO02 CA QUE 7 DE OCTUBRE Y 8VA Quevedo $4.961,80
CR004 [CA QUEV PASEO SHOPPING Quevedo S 6.024,45
CROO5 |CA BFE 7 DE AGOSTO Quevedo $5.688,95
CROO6 |CA VAL 13 DICIEMBRE Quevedo $ 8.993,90
CG355 ([CA SIM 24 DE JULIO # 646 Simon Bolivar S 4.025,08
CG049 |[CAYAGKM 26 Yaguachi $10.811,11
CG357 |[CAYAG KM 26 #2 Yaguachi $9.776,18
CG361 |[CAYAGKM?26#3 Yaguachi $4.825,64

TOTAL DE TRANSFERENCIAS DE INVENTARIO REALIZADAS EN EL 2015 | S 722.074,44

Elaborado Por: Freddy Franco-Patricio Vera

El resultado indica que las transferencias de inventario estan repercutiendo

directamente en los conocimientos y aplicacion de las politicas y procedimientos

para el control interno de inventario que realiza el talento humano, ya que a mayor

solicitud de transferencias de inventario mayor es la deficiente gestién de control de

inventario realizada. Por lo que lo mas idéneo para el negocio es que cada local

controle correctamente su inventario para que de esta manera pueda cumplir con la

demanda de productos.

A continuacion los resultados obtenidos en las encuestas mediante el empleo de

gréaficos con el respectivo analisis.
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Encuesta dirigida al talento humano que labora en los locales de farmacias
Cruz Azul DIFARE S.A establecidos en la Zona 5 del Pais

1.- ¢Conoce todas las politicas y procedimientos establecidos por la empresa

para desarrollar las gestiones de control del inventario en el local?

Cuadro 7. Conocimiento de las politicas y procedimientos de control interno

establecidas por la empresa

Alternativas  Frecuencia Porcentaje

A)SI 61 33%
B)YNO 125 67%
Total general 186 100%

Fuente: Encuesta realizada al talento humano de farmacias Cruz Azul DIFARE S.A.

que labora en la zona 5 del pais

Figura 4. Conocimiento de las politicas y procedimientos de control interno

establecido por la empresa

¢ Conoce todas las politicas y procedimientos
establecidos por la empresa para desarrollar las
gestiones de control del inventario en el local?

uS|
® NO

Elaborado por: Freddy Franco-Patricio Vera

Analisis:

El 67% del talento humano encuestado respondid no tener conocimiento de todas

las politicas y procedimientos para realizar las gestiones de control de inventario,

mientras que el 33% contesto si conocerlas, 0 que demuestra que existe un
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desconocimiento de las politicas y procedimientos establecidos por la empresa para

la realizaciéon de las actividades de control interno de inventario en el local.

2.- ¢Politicas y procedimientos para el control interno de inventario han

incidido en el exceso de transferencias de inventario generado en el afio 2015?

Cuadro 8. Politicas y procedimientos para el control interno de inventario han

incidido en el exceso de transferencias generado en el afio 2015

Alternativas Frecuencia Porcentaje
A)DE ACUERDO 127 68%
B)PARCIALMENTE DE ACUERDO 39 21%
C)EN DESACUERDO 20 11%
Total general 186 100%

Fuente: Encuesta realizada al talento humano de farmacias Cruz Azul DIFARE S.A.
que labora en la zona 5 del pais

Figura 5. Politicas y procedimientos para el control interno de inventario han incido

en el exceso de transferencias generado en el afio 2015

¢Politicas y procedimientos para el control
interno de inventario han incidido en el exceso de
transferencias de inventario generado en el afo
20157

11%

= DE ACUERDO
= PARCIALMENTE DE ACUERDO
EN DESACUERDO

Elaborado por: Freddy Franco-Patricio Vera
Analisis:

El 68% del talento humano encuestado contesto estar de acuerdo en que las

politicas y procedimientos han incidido en el exceso de transferencias generado en
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el afio 2015, debido que el talento humano presenta desconocimiento y falencias en
aplicacion de las mismas, incidiendo de manera negativa ya que aporta a un exceso
que no es bueno para la empresa, mientras que un 21% respondi0 estar
parcialmente de acuerdo y un 11% contesto estar en desacuerdo, lo cual en

conjunto con la pregunta anterior confirman la hipétesis general.

3.- ¢Diferencias de stock fisico versus sistema existen por qué no se controla

en el mes todo el inventario del local?

Cuadro 9. Existencia de diferencias de stock fisico versus sistema a causa de que

en el mes no se controla todo el inventario

Alternativas Frecuencia Porcentaje
A)DE ACUERDO 112 60%
B)PARCIALMENTE DE ACUERDO 31 17%
C)EN DESACUERDO 43 23%
Total general 186 100%

Fuente: Encuesta realizada al talento humano de farmacias Cruz Azul DIFARE S.A.
que labora en la zona 5 del pais

Figura 6. Existencia de diferencias de stock fisico versus sistema a causa de que en

el mes no se controla todo el inventario

¢Diferencias de stock fisico versus sistema
existen por qué no se controla en el mes todo el
inventario del local?

53% = DE ACUERDO
0

= PARCIALMENTE DE
ACUERDO

EN DESACUERDO

Elaborado por: Freddy Franco-Patricio Vera
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Andlisis:

El 60% del talento humano encuestado respondié estar de acuerdo en que las
diferencias de stock fisico versus sistema existen debido a que en el mes no se
controla la totalidad del inventario, ya que el actual proceso para toma fisica de
inventario estipula una planificacion a 90 dias realizandose en la practica esta
planificacion a 60 dias quedandose sin revisarse en el mes todo el inventario,

mientras un 17% contesto estar parcialmente de acuerdo y un 23% en desacuerdo.

4.- ¢Considera que el actual proceso para la toma fisica de inventario en el

local influye en la existencia de diferencias fisicas versus sistema?

Cuadro 10. Toma fisica de inventario influye en que existan diferencias de stock

fisico versus sistema

Alternativas Frecuencia Porcentaje
A)SI 123 66%
B)NO 63 34%
Total general 186 100%
Fuente: Encuesta realizada al talento humano de farmacias Cruz Azul DIFARE

S.A. que labora en la zona 5 del pais
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Figura 7. Toma fisica de inventario influye en que existan diferencias de stock fisico

Versus sistema

¢Considera que el actual proceso para la toma fisica
de inventario en el local influye en la existencia de
diferencias fisicas versus sistema?

m S|
m NO

Elaborado por: Freddy Franco-Patricio Vera

Analisis:

El 66% del talento humano encuestado contesto que el actual proceso de toma fisica
de inventario si influye en que existan diferencias de stock de productos fisico versus
sistema en el local ya que no se esta abarcando a controlar en el mes la totalidad del

inventario, mientras que un 34% contesto no influye en la existencia de diferencias

fisico versus sistema, lo cual afirma la primera hipétesis particular.
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5.- ¢Considera que la gestion realizada en la transferencia de inventario influye

en la satisfaccion del cliente al momento que realiza su compra?

Cuadro 11. Gestion en proceso de transferencias de inventario entre locales influye

en satisfaccion del cliente

Alternativas Frecuencia  Porcentaje
A)SI 152 82%
B)NO 34 18%
Total general 186 100%

Fuente: Encuesta realizada al talento humano de farmacias Cruz Azul DIFARE S.A.

que labora en la zona 5 del pais

Figura 8. Gestidon en proceso de transferencias de inventario entre locales influye en

la satisfaccion del cliente

¢Considera que la gestion realizada en la transferencia
de inventario influye en la satisfaccion del cliente al
momento que realiza su compra?

m S|
mNO

Elaborado por: Freddy Franco-Patricio Vera

Andlisis:

El 82% del talento humano encuestado contesto que efectivamente la gestion en la
transferencia de inventario entre locales si influye en la satisfaccién del cliente,
cuando no se realiza una buena gestion en el proceso y un buen servicio al cliente al

no gestionar la entrega de sus productos, mientras que un 18% contesto que no

influye en la satisfaccion del cliente, lo cual evidencia la importancia de realizar bien
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el proceso ya que de ello depende que el cliente regrese a realizar nuevamente otra

compra.

6.- ¢Considera que la satisfaccion del cliente se ve afectada cuando se realiza

una deficiente gestion en el proceso de transferencia de inventario?

Cuadro 12. Satisfaccion de cliente afectada por deficiente gestién en el proceso de

transferencia

Alternativas Frecuencia Porcentaje
A)SI 149 80%
B)NO 37 20%
Total general 186 100%

Fuente: Encuesta realizada al talento humano de farmacias Cruz Azul DIFARE S.A.

que labora en la zona 5 del pais

Figura 9. Satisfaccion de cliente afectada por deficiente gestion en el proceso de

transferencia

¢Considera que la satisfacciéon del cliente se ve
afectada cuando se realiza una deficiente
gestidon en el proceso de transferencia de
inventario?

m S|
m NO

Elaborado por: Freddy Franco-Patricio Vera

Analisis:

El 80% del talento humano encuestado contesto que efectivamente la satisfaccion

del cliente se ve afectada cuando el talento humano realiza una deficiente gestion en
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el proceso de transferencia de inventario entre locales, no culminando con el
proceso hasta la entrega del producto, mientras que un 20% contesto que no afecta
a la satisfaccion del cliente. Comprobandose de esta manera en conjunto con la

pregunta anterior la segunda hipotesis particular.

7.- ¢Ha identificado las politicas y procedimientos para transferencias entre
puntos de venta y para transferencias automaticas entre puntos de venta y/o

Ciudad-Provincia?

Cuadro 13. Identificacion de politicas y procedimientos para transferencias entre

puntos de venta y transferencias automaticas entre puntos de venta y/o ciudad

provincia
Alternativas Frecuencia Porcentaje
A)SI 23 12%
B)NO 163 88%
Total general 186 100%

Fuente: Encuesta realizada al talento humano de farmacias Cruz Azul DIFARE S.A.
que labora en la zona 5 del pais
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Figura 10. Identificacion de las politicas y procedimientos para transferencias entre
puntos de venta y transferencias automaticas entre puntos de venta y/o ciudades-

provincias

¢Ha identificado las politicas y
procedimientos para transferencias entre
puntos de venta y para transferencias

m S|
mNO

Elaborado por: Freddy Franco-Patricio Vera
Analisis:
El 88% del talento humano encuestado respondioé que no ha identificado las politicas
y procedimientos para la transferencias entre punto de venta y transferencias
automéaticas entre punto de venta y/o ciudades-provincias, debido que no ha
realizado la respectiva lectura y comparaciéon de las actuales politicas, mientras que
un 12% contesto si haberlas identificado, lo cual indica que el talento humano no

tiene pleno conocimiento de las politicas establecidas en el manual de control

interno de la empresa para el uso de los procesos de transferencias

8.- ¢ Considera que con la identificacion de las politicas y procedimientos para
las transferencias entre puntos de venta y transferencias automaticas y/o
ciudades-provincias se induce al correcto uso de transferencias automéaticas

y/o ciudad-provincia?
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Cuadro 14. Identificacion de politicas y procedimientos de transferencias entre punto
de venta y transferencia automatica y/o ciudades-provincias induce al correcto uso

de transferencias automaticas y/o ciudades-provincias.

Alternativas  Frecuencia Porcentaje

A)SI 125 67%
B)NO 61 33%
Total general 186 100%

Fuente: Encuesta realizada al talento humano de farmacias Cruz Azul DIFARE S.A.

que labora en la zona 5 del pais

Figura 11. Identificacién de politicas y procedimientos de transferencias entre punto
de venta y transferencia automatica y/o ciudades-provincias induce al correcto uso

de transferencias autométicas y/o ciudades-provincias.

¢Considera que con laidentificacion de las
politicas y procedimientos para las
transferencias entre puntos de ventay
transferencias automaéticas y/o ciudades-
provincias le induce al correcto uso de
transferencias automaticas y/o ciudad-
provincia?

m S|
m NO

Elaborado por: Freddy Franco-Patricio Vera
Analisis:

El 67% del talento humano encuestado contesto que efectivamente si identifica las

politicas y procedimientos de transferencias entre puntos de venta y transferencias

104



autométicas y/o ciudades-provincia se induce a que realicen el correcto uso de
transferencias autométicas y/o ciudades-provincias, mientras que un 33% contesto
que la identificacion de estas politicas y procedimientos no induce al correcto uso de

las transferencias automaticas y/o ciudad-provincia.

9.- ¢La gestion en orden y limpieza incide en la correcta exhibicion del

inventario?

Cuadro 15. Gestion en orden y limpieza incide en la correcta exhibicién del

inventario
|Alternativas Frecuencia Porcentaje
A)DE ACUERDO 141 76%
B)PARCIALMENTE DE ACUERDO 8 4%
C)EN DESACUERDO 37 20%
Total general 186 100%

Fuente: Encuesta realizada al talento humano de farmacias Cruz Azul DIFARE S.A.
que labora en la zona 5 del pais

Figura 12. Gestion en Orden y Limpieza incide en la correcta exhibicion del

inventario

¢La gestion en orden y limpieza incide en la
correcta exhibicion del inventario?

= DE ACUERDO

‘ m PARCIALMENTE DE

ACUERDO
EN DESACUERDO

Elaborado por: Freddy Franco-Patricio Vera
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Andlisis:

El 76% del talento humano encuestado contesto estar de acuerdo en que la gestién
en orden y limpieza incide en la correcta exhibicién del inventario, ya que depende
de esta eficiente gestion para que no se presente desorden en el almacenamiento y

exhibiciébn del inventario, mientras que un 4% contesto estar parcialmente de

acuerdo y un 20% en desacuerdo. Lo cual confirma la cuarta hipotesis particular

10.- ¢Considera que es fundamental que el local de farmacia presente una

correcta exhibicion de su inventario?

Cuadro 16. Exhibicién del inventario parte fundamental que debe presentar el local

de farmacia
Alternativas Frecuencia Porcentaje
A)SI 155 83%
B)NO 31 17%
Total general 186 100%

Fuente: Encuesta realizada al talento humano de farmacias Cruz Azul DIFARE S.A.

que labora en la zona 5 del pais

Figura 13. Exhibicion del inventario parte fundamental que debe presentar el local

de farmacia

¢ Considera que es fundamental que el local de
farmacia presente una correcta exhibicion de su
inventario?

m S|
m NO

Elaborado por: Freddy Franco-Patricio Vera
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Andlisis:

El 83% del talento humano encuestado contesto que es fundamental que los locales
de farmacias presenten una correcta exhibicion de su inventario, ya que permite
contar con la disponibilidad fisica del producto al momento de la venta mientras que
un 17 % contesto que no, lo cual confirma que el local de farmacias depende mucho
de la gestién en orden y limpieza que realice el talento humano para que de esta

manera pueda presentar una correcta exhibicion de su inventario.
ENTREVISTAS REALIZADAS AL TALENTO HUMANO
Entrevista 1

Administrador del local CG314 CA MILAGRO 03: Sr. Miguel Angel Espinoza

Becerra

1.- ¢Considera usted que el talento humano en general tiene falencias en el
desarrollo y conocimiento de las politicas y procedimientos de control interno

gue aplican en el local?

Considero que si, ya que la mayoria desconoce de este tema y de las actividades de
control que deben realizar o las realizan pero no como deberia ser, por lo que en
otras farmacias en ocasiones se generan faltantes exagerados y ahi procede la
transferencia de inventario al momento de la venta, ya que ademas no se realiza una
retroalimentacion de este tema que ayude a identificar lo que hace mal el recurso, ya
gue el control no solo depende de los administradores ya que los auxiliares son los

llamados a realizar los controles necesarios.

2.- ¢Cree necesario que debe conocer el talento humano de la empresa el tema
de control interno para la adecuada aplicacion del mismo en cada uno de los

locales de farmacias?

Claro es de vital importancia que los recursos que laboran en el local de farmacia
conozcan como aplicar un control ya que muchas veces debido al movimiento de

venta los controles no lo realizan dia a dia.
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3.- ¢,Considera usted que el proceso de toma fisica de inventario influye en las

diferencias de stock fisico versus sistema existentes en el local?

Si ya que los faltantes de inventario pueden darse por muchos motivos en el local y
el proceso de toma de inventario no abarca a controlar todo el inventario que tengo

en el local ya que se planifica a mas de un mes

4.- ¢La identificacion de politicas y procedimientos le inducen al correcto uso

del proceso las transferencias automaticas y/o ciudades- provincias?

No he visto las politicas pero las dos me permiten transferir un producto desde otro
local no creo que haya diferencia, aunque claro si las identifico o reconozco las voy a

utilizar correctamente

5.- ¢Afecta la gestion en el proceso de transferencia de inventario en la

satisfaccion del cliente?

Si porque muchas veces hay clientes que no quieren esperar y como no hay el
producto ya no compran o sabe pasar también que dejan pagando el producto pero
no lo vienen a retirar y eso ocasiona reclamos posteriormente por parte del cliente,

ya que al no retirarlo se solicita a contraloria que lo ingresen al inventario.

6.- ¢Cree usted que la buena gestién en orden y limpieza aporta a la correcta

exhibicién del inventario en los locales de farmacias?

Si pero pasa que muchas veces no hay espacio y los auxiliares no perchan

correctamente los productos causando que se extravien.

7.- ¢Considera que se debe realizar una reestructuracién de las politicas y
procedimientos del manual de control interno que aporte al buen uso de las

solicitudes de transferencias de inventario entre locales?

Si ya que si hacen mejoras en las politicas en buena hora ya que seria de mucha

ayuda para alinear a los auxiliares
Entrevista 2

Auxiliar de punto de venta del local CG316 CA MILAGRO 07: Sra. Maria Isabel
Lozada Segura
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1.- ¢Considera usted que el talento humano en general tiene falencias en el
desarrollo y conocimiento de las politicas y procedimientos de control interno

gue aplican en el local?

Si, porque muchas veces los recursos hacen las gestiones de control porque uno les
delega o se les dice que hagan pero no por iniciativa de ellos, ya sea por decidia o
por que no estdn seguros de los conocimientos de control interno, los
administradores tenemos que estar ahi detras ya que muchas veces no lo realizan

€s por eso que creo que todos deben conocer este tema.

2.- ¢ Cree necesario que debe conocer el talento humano de la empresa el tema
de control interno para la adecuada aplicacion del mismo en cada uno de los

locales de farmacias?

Como le mencione si lo considero necesario ya que ayudaria a mejorar las

condiciones internas del local

3.- ¢,Considera usted que el proceso de toma fisica de inventario influye en las

diferencias de stock fisico versus sistema existentes en el local?

Si porque muchas veces yo estoy contando lo asignado en el dia pero no sé qué

pasara con la otra parte del inventario que no se revisa

4.- ¢La identificacion de politicas y procedimientos le inducen al correcto uso
del proceso las transferencias automaticas y/o ciudades- provincias?

No tengo conocimiento en si de las politicas como para decirte que las he

identificado, pero lo que si actualmente mas se usa es la transferencia automatica

5.- ¢Afecta la gestion en el proceso de transferencia de inventario en la
satisfaccion del cliente?

Si porque el auxiliar que gestiona la venta haciendo uso de la transferencia de
inventario no le hace seguimiento a la entrega del producto al cliente sino que lo deja

ahi el producto hasta ver si en caso llega el cliente a retirarlo

6.- ¢Cree usted que la buena gestion en orden y limpieza aporta a la correcta

exhibicién del inventario en los locales de farmacias?
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En cada turno se limpia, pero en lo que si se falla es que no se percha
correctamente los productos y mas adn cuando el recurso es nuevo comete
demasiadas equivocaciones al perchar, y eso muchas veces hace que se solicite
transferencia de inventario, por eso considero que si aportaria un correcto orden a la

reduccion de transferencias.

7.- ;,Considera que se debe realizar una reestructuracion de las politicas y
procedimientos del manual de control interno que aporte al buen uso de las

solicitudes de transferencias de inventario entre locales?

Si porque se requiere de los lineamientos para el control que comprometa a todos a

cuidar el inventario para que no se genere exceso de transferencias
Entrevista 3

Administradora del local CG312 CA MILAGRO 01: Sra. Silvana Gladys Alvarez

Alvarez

1.- ¢Considera usted que el talento humano en general tiene falencias en el
desarrollo y conocimiento de las politicas y procedimientos de control interno

gue aplican en el local?

Si, porque muchas veces no tienen conocimiento de las otras actividades de control
que deberian conocer los recursos, para que las apliquen cuando no esti el

administrador en el local ya que siempre se les dice que hagan.

2.- ¢ Cree necesario que debe conocer el talento humano de la empresa el tema
de control interno para la adecuada aplicacion del mismo en cada uno de los

locales de farmacias?

Claro por supuesto, ya que ayudaria a minimizar el trabajo y aporta a un mayor

control en el local

3.- ¢Considera usted que el proceso de toma fisica de inventario influye en las

diferencias de stock fisico versus sistema existentes en el local?

Si porque se lo programa a 90 0 60 dias y ya automaticamente sale que productos

hay que contar y no se controla todo el inventario existente.
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4.- ¢La identificacion de politicas y procedimientos le inducen al correcto uso
del proceso las transferencias autométicas y/o ciudades- provincias?

No he leido la politica, lo que importan son las ventas y utilizamos el medio que

ofrece la empresa para llegar al cumplimiento.

5.- ¢Afecta la gestion en el proceso de transferencia de inventario en la
satisfaccion del cliente?

Si porque el cliente no viene a retirar el producto que se pidié en transferencia.

6.- ¢Cree usted que la buena gestion en orden y limpieza aporta a la correcta

exhibicién del inventario en los locales de farmacias?

Si pero no se lo aplica, se limpia pero a veces se percha mal el producto por eso

creo que hay que mejorar para asi aportar a perchar bien los productos

7.- ¢Considera que se debe realizar una reestructuracién de las politicas y
procedimientos del manual control interno que aporte al buen uso de las

solicitudes de transferencias de inventario entre locales?

Si seria bueno y mas que todo dar a conocer para asi mejorar y ya no solicitar las

transferencias de productos a otro local.
Entrevista 4

Administradora Jr. del local CG313 CA MILAGRO 02: Sra. Patricia lvonne Rios
Salazar

1.- ¢Considera usted que el talento humano en general tiene falencias en el
desarrollo y conocimiento de las politicas y procedimientos de control interno

gue aplican en el local?

Si, ya que se conversa con los auxiliares respecto al tema pero con el paso del
tiempo deja de hacer con la misma frecuencia las gestiones de control y es ahi

donde se falla ya que no se es constante o no hay un parametro.

2.- ¢Cree necesario que debe conocer el talento humano de la empresa el tema
de control interno para la adecuada aplicacion del mismo en cada uno de los

locales de farmacias?
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Creo que la empresa debe capacitar al talento humano mas en el tema, mas que

todo que el manual de politicas esta en sistema y los auxiliares no lo leen.

3.- ¢Considera usted que el proceso de toma fisica de inventario influye en las

diferencias de stock fisico versus sistema existentes en el local?

Si pero depende del recurso que esta en el local en controlar las perchas, debido al
movimiento de venta méas lo que tenemos que hacer la toma de inventario no se

alcanza a controlar todo el inventario

4.- ¢La identificacion de politicas y procedimientos le inducen al correcto uso

del proceso las transferencias automaticas y/o ciudades- provincias?

Como te mencione anteriormente el manual se encuentra en el portal de gestion y
conlleva tiempo leerlo ya que hay que estar en el computador y también tenemos

gue vender, pero creo que si se explica se la puede utilizar correctamente

5.- ¢Afecta la gestion en el proceso de transferencia de inventario en la
satisfaccion del cliente?

Si cuando se realiza una mala gestion provoca que el cliente deje pagado el
producto y no lo viene a retirar ya sea porque se olvida o alguna otra razén y se
queda el producto que ya fue facturado, entonces eso crea insatisfaccion en el
cliente porque reclama que es funcion del auxiliar recordarle que tiene que venir a

retirar el producto.

6.- ¢Cree usted que la buena gestion en orden y limpieza aporta a la correcta

exhibiciéon del inventario en los locales de farmacias?

Si claro pero aqui se genera un mal manejo ya que en ocasiones no se almacena
correctamente el producto lo cual causa inconvenientes, pero es verdad el orden y

limpieza es importante para tener bien perchados los productos

7.- ¢Considera que se debe realizar una reestructuracién de las politicas y
procedimientos del manual de control interno que aporte al buen uso de las

solicitudes de transferencias de inventario entre locales?
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Si pero se deberia analizar cuéles son las fallas para que de esta manera se mejore
los procesos internos en los locales y mas que todo en el inventario para poderlo

controlar
4.2. ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVAS

Las encuestas y entrevistas realizadas el talento humano demuestran que los
conocimientos y aplicacion de las politicas y procedimientos para el control interno
de inventario si inciden significativamente en el exceso de transferencias de

inventario generado en el afio 2015.

El negocio evoluciona con el tiempo y las politicas y procedimientos planteados por
la empresa en afios anteriores necesitan tener una reestructuracion que fortalezca

los procesos y aporte a la solucion de nuevos problemas.

El tema de transferencias de inventario en comparacion a afios anteriores no
presentaba el exceso notable que en el afio 2015, lo cual revela que su evolucion y
crecimiento no es bueno ya que es un indicador que a medida que aumenta es
directamente proporcional con las falencias en las gestiones de control interno para

el inventario desarrollado por el talento humano.

Mediante la encuesta realizada se pudo confirmar también que el proceso de toma
fisica de inventario influye en gran parte en que existan diferencias de stock de

productos fisico versus sistema existentes en el local de farmacia.

También la encuesta confirma que la gestion realizada por el talento humano en el
proceso de transferencia de inventario influye en la satisfaccion del cliente, debido al
tiempo que conlleva realizar la transferencia de inventario el cliente opta por dejar
cancelado el producto para luego retirarlo, pero transcurre el tiempo y no se entrega

el producto al cliente. Influyendo de esta manera en su satisfaccion

Se obtuvo informacion que el talento humano afirma que no ha identificado las
politicas y procedimientos de transferencias entre puntos de venta y transferencias
entre puntos de venta y/o ciudad-provincia, también que esta identificacion si induce

al correcto uso del proceso de transferencias automaticas y/o ciudades-provincias
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Se ha confirmado que la gestion en orden y limpieza incide en la correcta exhibicion

del inventario convirtiéndose en parte fundamental para el local de farmacia.

La empresa DIFARE S.A. presenta sus politicas y procedimientos para toma de
inventario, transferencias de inventario, orden y limpieza para los locales de
farmacias pero las mismas no estan siendo cien por ciento factibles para las

gestiones de control interno desarrolladas por el talento humano.
4.3.RESULTADOS

Los resultados de las encuestas y entrevistas realizadas el talento humano que
labora en los locales de farmacias Cruz Azul DIFARE S.A. establecidos en la zona 5
del pais permiten confirmar las hipétesis planteadas, afirmandose que existe
falencias en conocimiento y aplicacion de las politicas y procedimientos establecidas
por la empresa para el control interno de inventario ya que 125 de 186 encuestados
contestaron no conocerlas en su totalidad, lo cual incide en el exceso de
transferencias de inventario generado en el afio 2015, debido que 127 de 186
encuestados contestaron estar de acuerdo con su incidencia en el exceso

presentado.

Se pudo obtener como informacién de la encuesta que las diferencias de stock fisico
versus sistema existen en el local debido que en el mes no se abarca a controlar
todo el inventario con lo cual estuvieron de acuerdo 112 de 186 encuestados.
También se pudo confirmar, ya que 123 de los 186 encuestados afirman que el
actual proceso de toma fisica de inventario influye en que existan diferencias en
stock de productos fisico versus sistema debido que no se esta complementando

con otra actividad para el control total del inventario en el mes.

En lo referente a la gestion realizada por el talento humano en el proceso de
transferencia de inventario se pudo comprobar que esta gestién influye en la
satisfaccion del cliente ya que 152 de los 186 encuestados lo afirmaron, ademas
mediante la observacion se obtuvo que al existir una falta de comunicacion al cliente
del proceso de transferencia de inventario y falta compromiso con la entrega de

productos al cliente se genera una deficiente gestibn en el proceso que afecta
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directamente en la satisfaccion del cliente, lo cual también fue comprobado ya que
149 de 186 de los encuestados lo afirmaron.

Se obtuvo como resultado en la encuesta que 163 de 186 de los encuestados
contestaron que no han identificado las politicas y procedimientos de transferencias
entre puntos de venta y transferencias autométicas entre puntos de venta y/o
ciudad-provincia, sin embargo 125 de los 186 encuestados afirman que si realizan la
identificacion de politicas y procedimientos de cada proceso de transferencia
induciria al correcto uso de transferencias automaticas entre punto de venta y/o

ciudades-provincias.

En lo referente al orden y limpieza del local se comprob6 que tiene su incidencia en
la correcta exhibicion del inventario ya que 141 de los 186 encuestados contestaron
estar de acuerdo ya que ademas consideran que esta gestion en el orden y limpieza
es fundamental en los locales de farmacias ya que 155 de los 186 encuestados asi
lo afirmaron, debido que el correcto orden y almacenamiento en la bodega interna y
exhibicion del inventario permitira contar con la disponibilidad fisica del producto al

momento de una venta.

Finalmente se obtuvo de la entrevista realizada al talento humano que la empresa
debe realizar capacitaciones y reestructuracion de las politicas y procedimientos en
toma de inventario, transferencias de inventario, orden y limpieza ya que aportaria a

la reduccién de transferencias de inventario entre locales.
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4.4.VERIFICACION DE HIPOTESIS

Cuadro 17. Verificacion de Hipotesis

Verificacion de Hipoétesis

Hipotesis General.-
Conocimiento y aplicacion de
las politicas y procedimientos
interno de

para el control

inventario inciden

significativamente en el

exceso de transferencias de
entre

inventario  generado

locales de farmacia.

En la pregunta 1 alternativa B, pregunta 2 alternativa
A de la encuesta realizada al talento humano que
labora en los locales de farmacias, ademéas en la
entrevista realizada, preguntas 1 y 2, en donde la
mayor parte afirma el desconocimiento y falencia en
la aplicacion de las politicas y procedimientos para el
control interno de inventario en los locales de
farmacias, confirmandose ademas su incidencia en el

exceso de transferencias generado en el afio 2015.

Hipotesis Particular  1.-

Proceso de toma fisica de

inventario  influye en las
diferencias de stock de
productos fisico versus

sistema existentes en el local.

En la pregunta 3 alternativa A y pregunta 4

alternativa A de la encuesta realizada al talento

humano que labora en los locales de farmacias y
pregunta 3 de la entrevista en donde la mayor parte
indico que el actual proceso de toma fisica de
inventario influye en las diferencias de stock de
productos fisico versus sistema existentes en el local,
ya gue no se esta abarcando a controlar en el mes la

totalidad del inventario

Hipotesis Particular 2.- La

gestion en el proceso de
transferencia de inventario
entre locales de farmacia

influye en la satisfaccion del

cliente.

En la pregunta 5 alternativa A, pregunta 6 alternativa
A de la encuesta realizada al talento humano que
labora en los locales de farmacias y en la entrevista
pregunta 5 coincidio la mayor parte en que la gestion
en el proceso de transferencias de inventario influye
en la satisfaccion del cliente, ya que si se realiza una

deficiente gestion esta afecta directamente al cliente.
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Hipotesis Particular 3.- La
identificacion de las politicas y
de
transferencias entre puntos de

y
automéaticas entre puntos de

procedimientos

venta Transferencias
venta y/o ciudades-provincias
induce al correcto uso de
Transferencias automaticas
entre puntos de venta y/o

ciudades-provincias

En la pregunta 7 alternativa B y pregunta 8
alternativa A de la encuesta realizada al talento
humano y en la entrevista pregunta 4 en donde el
talento humano reconoce que no ha identificado las
politicas de transferencias entre puntos de venta y
Transferencias automaticas entre puntos de venta
y/o ciudades-provincias, sin embargo también afirma
gue mediante la identificacion de estas politicas y
procedimiento se induce al talento humano al
correcto uso de las transferencias automaticas y/o

ciudades-provincias.

Hipotesis Particular 4.-La
gestion en orden y limpieza
incide en la correcta exhibicion
del inventario existente en el

local de farmacia

En la pregunta 9 alternativas A y pregunta 10
alternativa A de la encuesta realizada al talento
humano que labora en los locales de farmacias,
ademas en la entrevista realizada pregunta 6
coinciden en que la gestion en orden y limpieza
incide en la correcta exhibicion del inventario, ya que
su eficiente gestidon contribuye a que se almacene y

se exhiba correctamente el inventario.

Elaborado Por: Freddy Franco-Patricio Vera
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CAPITULO V

5. PROPUESTA

5.1. TEMA

Reestructuracion de politicas y procedimientos del manual de control interno de
inventario de Farmacias Cruz Azul de la Empresa DIFARE S.A. en sus secciones de

toma de Inventario, transferencia de Inventario, orden y limpieza.
5.2.JUSTIFICACION
Manual de Politicas y Procedimientos Farmacias establecido por DIFARE S.A.

En el manual de politicas y procedimientos para locales de farmacias establecido por
la empresa DIFARE S.A. en la seccion 5.7 de Transferencias entre puntos de venta
estipula en la politica 1 lo siguiente:

Transferencias entre Puntos de venta
Objetivo

Establecer el procedimiento utilizado en los Puntos de venta de la cadena, mediante
el cual se transfieren productos desde un Punto de venta a otro Punto de venta.

Politicas

1. Todo Punto de venta debe manejar su inventario correctamente, de tal forma que
no necesite realizar transferencias de productos entre Punto de ventas, este proceso

deberia ser una excepcion. (Manual de Politicas y Procedimientos DIFARE S.A., 2013)
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La solicitud de transferencias de inventario entre Puntos de venta tal como lo
estipula el manual de politicas y procedimientos indica que deberia ser una
excepcion ya que el local de farmacias debe manejar su inventario correctamente de

tal forma que no necesite de esta herramienta.

Es por tal razon que se debe trabajar en la reduccion de este exceso que se ha
generado ya que por la presencia de esta herramienta que en parte es de gran
ayuda se estd presentando falencias en las gestiones de control interno sobre el

inventario en cada uno de los locales de farmacias.

En el afio 2015 el proceso de la transferencia de inventario no se ha manejado como
una excepcion sino como una actividad cotidiana en los locales lo cual ha conllevado
a realizar este estudio con la finalidad de reducir el indice de transferencias en los
locales de farmacias cuyo valor total generado por los locales de la zona 5 asciende
a $722.074,44

Cabe recalcar también que el manual de politicas y procedimientos de la empresa
tuvo su ultima modificacién e implementacién de nuevos procesos en el afio 2013 es
por tal razén que debido a la evolucion del negocio se propone implementar politicas
y procedimientos que aporten a un mayor control del inventario y por ende a la

disminucioén de transferencias de inventario.
5.3.FUNDAMENTACION
MANUAL DE POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS

Los Manuales.- Se define la palabra manual como un libro que contiene lo mas
sustancial de un tema y en este sentido los manuales son vitales para incrementar y
aprovechar el cumulo de conocimientos y experiencias de personas vy

organizaciones.

Los manuales son una de las herramientas mas eficaces para transmitir
conocimientos y experiencias ya que ellos documentan la tecnologia acumulada
hasta ese momento sobre un tema. Asi se presentan manuales muy especializados

en todos los campos de la ciencia y la tecnologia.
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En la compra de cualquier computadora, television, lavadora se proporciona un
manual de operaciones con el propdsito de que el usuario ademas de que lo disfrute
al cien por ciento pueda aprender rapida y adecuadamente a usarlo, manejarlo y

mantenerlo

Dentro del ambito de negocios cada vez se descubre méas la necesidad e
importancia de tener y usar manuales sobre todo manuales de politicas y
procedimientos que le permitan a una organizacion formalizar sus sistemas de
trabajo y multiplicar la tecnologia que le permita consolidar su liderazgo y su posicion

competitiva.

Los manuales son una de las mejores herramientas administrativas porque le
permiten a cualquier organizacién normalizar su operacion. La normalizacién es la
plataforma sobre la que se sustenta el crecimiento y el desarrollo de una

organizacion dandole estabilidad y solidez.

Los manuales son a la organizacion lo que los cimientos son a un edificio, el tenerlos
facilita y soporta el crecimiento, el no tenerlos limitaria las cargas y el nimero de

pisos que el edificio podria soportar.
Los manuales de politicas y procedimientos

Manual de politicas y procedimientos es un manual que documenta la tecnologia
que se utiliza dentro de un area o departamento. En este manual se deben contestar
las preguntas sobre lo que hace el area o departamento (Politicas) y como hace
para administrar el area o departamento (Procedimiento) para controlar los procesos

de calidad de calidad del producto o servicio ofrecido.

La elaboracién de manuales de politicas y procedimientos implica en primer lugar
definir las funciones y responsabilidades de cada una de las areas que conforman la
organizacioén, incluso en algunos casos lo primero que hay que hacer es definir las
areas agrupando o separando funciones segun sea lo mas conveniente para hacer

frente al mercado y cumplir con su mision.
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Las Politicas

Una politica es una decision unitaria que se aplica a todas las situaciones similares

mediante la orientacion clara hacia donde deben dirigirse todas las actividades.

Las politicas ayudan a evitar lentitud sobre todo la pérdida de tiempo en las
principales actividades y procesos de la organizacion. Las politicas son como
linternas en la oscuridad porque permiten visualizar un camino claro, preciso y

seguro para las actividades cotidianas.
Como surgen las Politicas

Al estar relacionadas directamente con personas las politicas surgen en todas las
actividades en que las personas se desenvuelven dentro de la organizacion. Las

politicas siempre existiran mientras haya una persona que tenga trabajo que realizar
Como asegurar gue una politica se cumpla

Debido a que se ha dedicado tiempo y esfuerzo a la creacién de una politica es muy
importante que la organizacion se asegure que sean cumplidas. A continuacion

presentamos algunas sugerencias:
» Con mucha disciplina de parte de la direccion para respetarla
» Vigilar que se cumpla cabalmente en todos los niveles jerarquicos
» Hacer una difusion formal y adecuada a todo el personal involucrado

» Lograr que la gente involucrada comprenda claramente los beneficios y el
porqué de la politica

» Realizar periddicamente auditorias para verificar en base a evidencia
especifica el apego a las politicas

Los métodos y procedimientos

Definicion.- Un proceso es el conjunto de elementos que interactian para
transformar insumos en bienes o productos terminados. Un proceso esta formado
por materiales, métodos y procedimientos, recurso humano, equipos y medio

ambiente.
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Un método es la guia detallada que muestra secuencial y ordenadamente como una

persona realiza un trabajo.

Un procedimiento es la guia detallada que muestra secuencial y ordenadamente

como dos 0 mas personas realizan un trabajo.

Los métodos y procedimientos que se usan dentro de una organizacion
generalmente son informales y los podemos observar facilmente a través de las
costumbres y habitos de las personas. Los métodos y procedimientos que son
escritos ademas de asegurar la repeticion de un trabajo permiten que el usuario

siga tranquilamente por un camino seguro previamente probado.
Como se refuerzan las politicas y procedimientos

Las politicas muestran lo que la direccion dela organizacién ha decidido hacer en
una situacién determinada. Los procedimientos formalizan la implantacién de las

politicas.

A partir de las politicas se pueden desarrollar los procedimientos, a partir del
desarrollo de procedimientos se descubren y proponen las politicas que la

organizacién requiere.

Tanto las politicas como los procedimientos deben tener un propésito bien definido
por lo cual al momento de desarrollarlas es muy importante no perder de vista el

propasito correspondiente.

Una politica es reforzada e implantada a través de al menos un procedimiento, todo

procedimiento es reforzado con al menos una politica.

En conclusién para reforzar e implantar una politica se debe elaborar e implantar sus

correspondientes procedimientos.
El mejoramiento de las politicas y procedimientos

La forma de asegurar que las politicas, métodos o procedimientos se mejoren es
poniendo por escrito para que asi puedan ser usados, revisados, analizados,
depurados y mejorados de una manera formal. Por politica general para los

documentos controlados se ha establecido que toda sea formalmente revisada por lo
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menos una vez al afio de su emisidn o antes si hay algun cambio significativo en la

organizacion.
Los diagrama de flujo

Son una parte importante del desarrollo de procedimientos, debido que por su
sencillez grafica permite ahorrar muchas explicaciones, de hecho en la practica los
diagramas de flujo han demostrado ser una excelente herramienta para empezar el

desarrollo de cualquier procedimiento.

Los diagramas de flujo son medios gréaficos que sirven principalmente para:
» Describir las etapas de un proceso y entender cémo funciona
» Apoyar el desarrollo de métodos y procedimientos

Dar seguimiento a los productos generados en un proceso

Identificar a los clientes y proveedores de un proceso

Disefiar nuevos procesos

Documentar el método estandar de operacion de un proceso

Facilitar el entrenamiento de nuevos empleados

vV Vv VYV V V VY

Hacer presentaciones directivas. (Martin G. Alvarez Torres, 1996)
CONTROL INTERNO

El control interno segun COSO (Committee of Sponsoring Organizations) comité
voluntario para fomentar liderazgo frente al tema de control interno establece que es
la responsabilidad en el desarrollo de los procesos enfocados a minimizar los
riesgos a fraudes dentro de las organizaciones, es por tal razon que el talento
humano sepa de este tema para que pueda desarrollar con conocimiento pleno de
los componentes del control interno las gestiones de control de inventario de manera
gue disminuya las solicitudes de transferencias de inventario, siendo asi que con
este aporte la empresa consiga los objetivos de ventas y rentabilidad controlando el

riesgo a fraude.
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Impartir los conocimientos referentes al tema de control interno al talento humano
como un plus a la propuesta es que el mismo realice las gestiones de control interno
de inventario de una manera profesional con bases y argumentos para el desarrollo

de las mismas.
Componentes de control interno.

Son las fases que permitirdn la aplicacion de control interno lo cual se propone dar a
conocer como un plus de la propuesta en los locales de farmacias Cruz Azul
DIFARE S.A.

> Ambiente de Control

Es el entorno donde se realizan las gestiones de control en este caso es la
interaccion existente entre el talento humano en el interior de los locales de
farmacias Cruz Azul de la empresa DIFARE S.A., para lo cual se propone una
mejora mediante la capacitacion al talento humano donde se canalizaran las
responsabilidades y conocimientos que mejoren el ambiente de control en los

locales de farmacias.
» Evaluacion de Riesgos

En la identificacion de los riesgos relevantes que se presentan en la obtencion
de objetivos, como es el caso de las solicitudes de transferencias de

inventario se presenta como un riesgo con el inventario.
» Actividades de control

Politicas y procedimientos que emplea la empresa para el desarrollo de las
gestiones de control, en este caso DIFARE S.A. cuenta con su manual de
politicas y procedimientos el cual mediante con la evolucion que tiene el
negocio necesita que se realice una reestructuracion que aporte a la
reduccion del exceso de solicitudes de transferencias de inventario entre

locales.
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» Informaciéon y comunicacién

La recopilacion de datos mediante una gestion de control realizada la cual es
comunicada para la toma de decisiones, la informacién y comunicacion
permitira que en las nuevas politicas y procedimientos en toma de inventario
se obtenga todas las diferencias de inventario en el mes para su

regularizacion de saldos fisico versus sistema.

» Monitoreo.- Consiste en las pruebas y seguimiento realizado a las gestiones
de control que afirmen el adecuado funcionamiento, el monitoreo permitira en
los locales de farmacias a estar en constante observacion de las gestiones de

control en base a las politicas y procedimientos establecidas por la empresa.

Los componentes permiten la creacidén, direccionamiento y cumplimiento de
objetivos de las politicas y procedimientos que se propondran para la reduccién del

exceso de transferencias generado en el afio 2015

Ademas que el conocimiento de estos cinco componentes optimizara el inventario en
los locales de farmacias lo que generara también un aporte para la sociedad ya que
se cumplira de esta manera con la demanda de productos, ya que debido a los
diversos inconvenientes presentados en el tema de transferencias de inventario y a
su exceso en el afio 2015 se crea la necesidad de controlar este volumen de
transferencias que paso de ser una herramienta de uso exclusivo a una herramienta

de uso cotidiano entre los locales de farmacias.
5.4.OBJETIVOS
5.4.1. Objetivo General de la Propuesta

Redisefar el manual de politicas y procedimientos para farmacias Cruz Azul de la
empresa DIFARE S.A. en las secciones de transferencias de inventario, toma fisica

de inventario, orden y limpieza.
5.4.2. Objetivos Especificos de la Propuesta
» Analizar el actual Manual de control interno para Farmacias que tiene

establecido la empresa DIFARE S.A. con el objetivo de relacionar las politicas
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con las falencias en las gestiones de control interno detectadas en la

investigacion.

Disefiar politicas y procedimientos para el manual de control interno
establecido por la empresa en: Transferencias entre punto de venta, Toma de

Inventario, orden y limpieza.

Disefiar un plan de capacitacion para el talento humano en el tema de control
interno dando a conocer la reestructuracion realizada en el manual de control

interno para farmacias.

Reducir el exceso de transferencias de inventario mediante Ia
reestructuraciéon de politicas y procedimientos con un bajo costo para su

ejecucion.

5.5.UBICACION

Pais: Ecuador

Zona: 5

Provincias: Guayas, Santa Elena, Los Rios, Bolivar

Canton: Guaranda, Babahoyo, Quevedo, Libertad, Daule, EI Empalme,
El Triunfo, Marcelino Mari duefia, Milagro, Naranjito, Pedro
Carbo, Playas.

Empresa: Distribuidora ~ Farmacéutica  Ecuatoriana DIFARE  S.A.
(FARMACIAS)

Actividad: Comercializacion de productos farmacéuticos y de consumo
masivo

5.6.ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Este proyecto es viable desde los siguientes parametros:

>

Administrativo.- Porque cuenta con la aprobacion de la Gerencia y la

disponibilidad y colaboracion de todos los miembros de la empresa.

126



» Presupuestario.- El costo para el desarrollo de esta propuesta sera cubierto
en su totalidad por los autores del proyecto.

» Técnico.- La empresa dispone de personal capacitado para elaborar el

disefio de la propuesta
5.7.DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

Para elaborar esta propuesta se realiz6 un analisis del actual manual de politicas y
procedimientos de control para farmacias establecidas por la empresa DIFARE S.A.
en las secciones de Transferencias entre puntos de venta, Toma de Inventario, que
béasicamente consisti6 en relacionarlas con las falencias presentadas en las
gestiones de control interno desarrolladas por el talento humano que labora en los
locales de farmacias, para de esta manera establecer redisefios de las politicas

actuales y disefios de nuevas politicas.
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Cuadro 18. Detalle de Propuesta de Reestructuracion de politicas y procedimientos

Detalle de Propuesta- Reestructuracion

Transferencias automaticas entre puntos de venta

Procedimiento - Punto de Transferencia

Politicas .
destino
Redisenar la actual politica 1 de
la seccion de transferencias entre Redisefar actual proceso 1
puntos de venta
Diseiiar nueva politica 2 Disefiar nuevo proceso 2
Disefiar nueva politica 3 Disefar nuevo proceso 3

Reubicar la actual politica 2 a politica 4 |Redisefio del actual proceso 1 a proceso 4

Reubicar la actual politica 3 a politica 5 |Disefiar nuevo proceso 5

Reubicar la actual politica 4 a politica 6 |Reubicar el actual proceso 2 a proceso 6

Reubicar la actual politica 5 a politica 7 |Disefiar nuevo proceso 7

Disefiar nueva politica 8 Redisenar el actual proceso 3 a proceso 8
Rediseniar la actual politica 10

reubicandola como Politica 9 Disefar nuevo proceso 9

Redisenar la actual politica 6

reubicandola como Politica 10 Disefiar nuevo proceso 10

Disefiar nueva politica 11 Disefiar nuevo proceso 11

Reubicar la actual politica 7 a politica 12 |Disefar nuevo proceso 12

Reubicar la actual politica 8 a politica 13

Reubicar la actual politica 9 a politica 14

Disefiar nueva politica 15

Toma de Inventario

Politicas Procedimiento

Redisefio de los procesos actuales desde

Disefiar nueva politica 11 el 2 hasta el 11

Disefar nueva politica 12 Reubicar el actual proceso 12 a proceso 14
Disefar nueva politica 13 Reubicar el actual proceso 13 a proceso 15
Disefiar nueva politica 14 Reubicar el actual proceso 14 a proceso 16
Disefiar nueva politica 15 Reubicar el actual proceso 15 a proceso 17

Reubicar desde la actual politica 11y

. . R icar el | pr 1 r 1
demas concecutivas desde politica 16 eubicar el actual proceso 16 a proceso 18

Orden y Limpieza

Politicas

Disefar nueva politica 1

Disefiar nueva politica 2

Disefiar nueva politica 3

Elaborado por: Freddy Franco — Patricio Vera

128



Redaccién de la Propuesta
Transferencias de Inventario:
Politicas

Se propone una reestructuracion en donde se aplique solamente la transferencia de
inventario automatica entre puntos de venta con un solo esquema de politicas y

procedimientos.

Redisefar la actual politica 1 de transferencias de inventario, estableciéndose

de la siguiente manera:

» Todo Punto de venta debe manejar su inventario correctamente, de tal forma
gue no necesite realizar transferencias de productos entre Punto de ventas,

este proceso es una excepcion

Objetivo: Esta politica tiene por objetivo afirmar que la transferencia de inventario es

una excepcion.
Disefiar nuevas politicas 2,3y 8:
Politica 2

» La transferencias entre puntos de venta aplicara siempre y cuando cumplan
con la condicién 70-30, el 70% de los productos solicitados por el cliente
deben estar en el punto de venta y el 30% de productos que falte se dara

autorizacion para la solicitud mediante transferencia.

Objetivos: Esta politica tiene por objetivo que solo se aprueben transferencias si el

faltante de producto para cumplir la venta es minimo.
Politica 3

» El maximo de solicitudes de transferencias entre puntos de venta del mismo

producto sera de dos veces en un lapso de 30 dias.

Objetivo: Implementar esta politica tiene como objetivo evitar las repeticiones de
solicitudes de transferencias del mismo producto por mas de dos veces en un lapso
de 30 dias.
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Politica 8

» El talento humano que haga uso de la solicitud de transferencia
entre puntos de venta debera registrar en una bitacora los datos del cliente

como: Nombre del cliente, Producto, cantidad y niumero telefonico.

Obijetivo: El objetivo de esta politica es tener los datos de la transferencia realizada

para contactar al cliente en caso que decida retirar luego el producto.
Redisefar la actual politica 10, estableciéndose de la siguiente manera:
Politica 9

» Debe existir una comunicacion previa entre administradores de punto de
venta para la verificacion de la existencia real del producto antes que el
motorizado retire la transferencia, ya sea via telefénica o mail enviando

digitalmente el comprobante de la transferencia

Objetivo: Esta politica tiene como objetivo la confirmacion de la existencia del

producto a transferirse en el otro local.
Redisefar la actual politica 6, estableciéndose de la siguiente manera:
Politica 10

» El auxiliar de punto de venta debera dar seguimiento a la entrega de los
productos solicitados en transferencia hasta su proceso final y entrega del

producto al cliente en 5 dias.

Objetivo: El objetivo de esta politica es brindar la eficiencia y eficacia en servicio al

cliente al momento de entregar el producto.
Disefiar nueva politica 11, estableciéndose de la siguiente manera:
Politica 11

» EIl Jefe Zonal deberd sancionar a los auxiliares de punto de venta que no
hayan realizado el seguimiento de entrega del producto en el plazo

establecido de 5 dias.
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Objetivo: Tiene por objetivo aplicar sanciones por la falta de compromiso en servicio
al cliente.

Disefio de nueva politica 15, estableciéndose de la siguiente manera:
Politica 15

» El administrador de punto de venta deberd mensualmente revisar en sistema
el reporte de transferencias entre puntos de venta para verificar el debido

mantenimiento y control del inventario
Objetivo: Tiene por objetivo esta politica controlar de una mejor manera el inventario
Procedimiento

Punto de Transferencia Destino

Administrador — Auxiliar de Punto de venta o Persona responsable

1. Al momento de quedarse sin stock en una venta y no poder sustituirlo
2. Solicitud de transferencia de inventario.

3. Aprobacion de la administradora de punto de venta para la solicitud de

transferencia de inventario
(a) Si la administradora autoriza realizar la transferencia continuar con paso 4

(b) Si la administradora no autoriza, fin de la solicitud de transferencia de

transferencia.

4. Ingresar al modulo Ventas, Ventas de Mostrador, Consultas, Busqueda de

Faltantes

5. Comunicacion al cliente del proceso de transferencia a realizarse
(a) Si el cliente acepta, continuo al paso 6

(b) Si el cliente no acepta, fin de la solicitud de transferencia

6. Seleccionar Bodega con Stock mas cercana con stock necesario.

7. Comunicacion via telefénica con el otro local para la confirmacion de la existencia
fisica del producto.
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(a) Si la bodega seleccionada tiene el producto, continuo con el paso 8

(b) Si la bodega seleccionada no tiene el producto, busqueda y seleccion de otra

bodega que refleje la existencia de stock en sistema

8. Acordar con el cliente la forma y tiempo de entrega de dichos productos en el
mismo punto o en el punto con Stock y registro en la bitacora los datos del cliente y

de la transferencia realizada.
(a) Si acepta esperar para la entrega en el mismo punto, continda paso 9
(b) Si decide retirar en el otro local, continua paso 10, 11,12

9. Envi6 del motorizado para el traslado del producto y entrega al cliente
finalizdndose el proceso

10. Si el cliente decide ir a retirar el producto al otro local debe entregarse el

documento de transferencia para el retiro.
11. Cliente retira el producto

12. Seguimiento via telefonica al cliente para la confirmacion del retiro del producto y

fin del proceso
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Figura 14. Diagrama de Flujo del Proceso de Transferencias de Inventario
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Elaborado Por: Freddy Franco-Patricio Vera
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Personas que intervienen en el proceso de transferencia de inventario
A: Auxiliar de punto de venta, Administrador de punto de venta

B: Auxiliar de punto de venta

C: Auxiliar de punto de venta, cliente

D: Auxiliar de punto de venta.

E: Auxiliar de punto de venta

F: Auxiliar de punto de venta

G: Auxiliar de Punto de venta
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Toma de Inventario
Politicas

En base al estudio realizado se evidencio que existen falencias en el proceso de
Toma de inventario, ademas que sus politicas y procedimientos se encuentran
disefiadas para el uso del dispositivo palm, el mismo que en la préactica no se utiliza,
para lo cual se propone hacer una reestructuracion en la cual se disefia nuevas

politicas de la siguiente manera:
Disefio de nuevas politicas:
Politica 11

» El administrador de punto de venta, deberé asignar cada dia el 3,33% del
inventario total que esta bajo responsabilidad del auxiliar de punto de venta,
para la validacion de existencias fisico versus sistema, esto como una gestion

de control a parte de la planificacién de toma de inventario establecida.

Objetivo: El objetivo de esta politica es que la administradora del local asigne al
auxiliar de punto de venta una cantidad de items diarios para la validacion de las

existencias fisico versus sistema
Politica 12

» El Auxiliar de Punto de Venta deberd cumplir cada dia con la validacion del
3,33% de su inventario total designado bajo su responsabilidad, reportando

las diferencias detectadas al administrador de Punto de venta.

Objetivo: El objetivo de esta politica es reflejar en el mes la totalidad de diferencias

de inventario existentes en el local.
Politica 13

» EIl auxiliar de Punto de venta debera cumplir en el mes con el 100% del
control del inventario que estd bajo su responsabilidad, teniendo como

respaldo de su gestion los reportes de conteo realizados durante el mes.

Objetivo: Llevar un control mensual de las perchas, gondolas y exhibidores que tiene

cada auxiliar de punto de venta bajo su responsabilidad.
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Politica 14

» El administrador de punto de venta debera agregar y regularizar cada dia en
la planificacion de inventario establecida al local los items que presentan
diferencias, provenientes de la validacion del 3,33% realizada por el auxiliar
de punto de venta

Objetivo: El principal objetivo de esta politica es regularizar en el local todas las
diferencias de inventario existentes en el mes para que de esta manera se optimice

su inventario y no se produzcan diferencias fisicas versus sistema
Politica 15

» Luego de cada regularizacién diaria en sistema, el administrador de punto de
venta debera informar a los auxiliares de punto de venta mediante reportes
los sobrantes y faltantes generados para su respectiva validacion y

confirmacion de saldos fisico versus sistema.

Objetivo: La propuesta de esta politica es dar a conocer a los auxiliares de puntos de
venta todas las diferencias de inventario existentes en el local, evitando que se

hagan ajustes irreales obteniéndose un inventario perfecto.
Procedimiento

Se tiene que el actual proceso para toma de inventario el uso de un dispositivo palm
para los locales que lo tuvieran, sin embargo en la realidad este dispositivo no es
utilizado para la toma fisica de inventario por tal razén se propone un redisefio de los

procesos actuales desde el 2 hasta el 11
Jefe Zonal

1.- Realiza la programacién de la toma fisica de inventario, seleccionando los puntos
de venta a su cargo, las categorias o ubicaciones a inventariar por barrido, y
finalmente las categorias que se contabilizaran por curva ABC, clasificacion de

productos, laboratorio o alfabéticamente de acuerdo a lo seleccionado
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Redisefio de procesos

Administrador de punto de venta

2.- Ingreso al sistema en la ruta: Bodegas—>Control Pos-PDA->Procesos—>Toma
fisica periddica para cargar los items a contar, impresion de reporte y regularizacion

de items en el dia

3.- Determinacién del 3.33% e impresion y entrega de la cantidad de items para

cada auxiliar presente en su turno.

Cuadro 19. Determinacién de items a contar cada dia

Porcentaje
parala
determinacion

Cantidada de items
bajo responsabilidad
por cada talento
humano del local
CG312 CA MILAGRO 01

de items por
cada talento
humano

100% 30 dias| 100/30= 3,33% 4902 9 4902/9=544,66  |544,66*3,33%= 18,14

Elaborado Por: Freddy Franco-Patricio Vera
4.- Realiza el conteo fisico del inventario planificado para el dia

5.- Ingresa en el modulo del sistema-> toma fisica peridédica las cantidades

existentes de cada item de inventario.

6.- Procesa la informacién ingresada

7.- Realiza los reconteos de items reflejados por el sistema.
8.- Regularizacién de diferencias

9.- Impresion de reportes de diferencias generadas en el dia, para la respectiva

validacion y confirmacion por parte de los auxiliares de punto de venta.

Auxiliar de punto de venta
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10.-Realiza durante su jornada de trabajo el conteo del 3.33% del inventario que
esta bajo su responsabilidad.

11.- Revision diaria de diferencias por la toma de inventario planificada al local.
12.- Entrega los reportes revisados al administrador de punto de venta

Administrador de punto de venta

13.- Realiza al siguiente dia el ingreso de las diferencias reflejadas en los reportes

realizados por los auxiliares mediante la planificacién de inventario establecida.

14.-Una vez que se ha concluido con todas las tomas fisicas planificadas, ejecuta
proceso de facturacion Autoconsumo de faltantes y facturacion no detallada a

nombre del Personal de Punto de Venta.

15. Obtiene firmas de aceptacién en las Facturas No Detalladas y Autorizaciones de
Descuento a Rol en las que se evidenciard el monto del descuento a aplicar por

concepto de faltantes de inventario.
16. Remite documentos firmados al area de Nomina.
a. En caso de no haber novedades, fin del proceso

b. En caso de no poder obtener la firma de un recurso determinado, continda en el

punto 14.

17.-Comunica novedades presentadas en la recoleccion de firmas de aceptacion al

Jefe Zonal.
Jefe Zonal

18. Gestiona la firma de los recursos que se encuentran pendientes, y entrega

documentos en el Departamento de Némina
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Figura 15. Diagrama de flujo del proceso de Toma de Inventario
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Personas que intervienen en el proceso de Toma de Inventario
A: Jefe Zonal

B: Administrador de Punto de venta

C: Administrador de Punto de Venta

D: Auxiliar de Punto de Venta

E: Administrador de Punto de Venta/ Auxiliar de punto de venta

F: Administrador de Punto de venta/ Jefe Zonal

Orden y Limpieza

Debido a que se observo en el interior de los locales de farmacias el desorden de
productos en las perchas en donde no hay una rotulacion para cada la clasificacion
de productos de exhibiciobn que por el espacio no se los puede tener en los

mostradores se propone lo siguiente:
Disefiar nuevas politicas:
Politica 1

» EIl administrador del local debera asignar en la bodega perchas y bandejas

para una sola clasificacién de productos con su respectiva etiqueta.
Obijetivo: Tener perchas designadas para cada clasificacién de productos.
Politica 2

» El Auxiliar de punto de venta deberd almacenar en la bodega del local los
productos que debido al espacio ya no se los pueda exhibir de acuerdo a la

clasificacion asignada en cada percha sin equivocarse ni mezclarlos.
Objetivo: Mejorar el orden de los productos en el interior del local.
Politica 3

» El administrador de punto de venta deberd supervisar el correcto

almacenamiento de acuerdo a las clasificaciones establecidas en las perchas,
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realizando llamado de atencion a los auxiliares que no cumplan con lo

establecido.
Objetivo: Dar seguimiento al correcto ordenamiento de los productos

Propuesta de Manual de politicas y procedimientos para farmacias cruz azul de
la empresa DIFARE S.A.- Reestructurado en las secciones de transferencia

entre puntos de venta, toma de inventario, orden y limpieza.

- Rev. No. 5
o POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS Fecha:
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5.7 Transferencias automaticas entre Puntos de venta
Objetivo

Establecer el procedimiento utilizado en los Puntos de venta de la cadena, mediante

el cual se transfieren productos desde un Punto de venta a otro Punto de venta.
Politicas

1.-Todo Punto de venta debe manejar su inventario correctamente, de tal forma que
no necesite realizar transferencias de productos entre Punto de ventas, este proceso

€s una excepcion.

2.- La transferencias entre puntos de venta aplicara siempre y cuando cumplan con
la condicion 70-30, el 70% de los productos solicitados por el cliente deben estar en
el punto de venta y el 30% de productos que falte se dara autorizacion para la

solicitud mediante transferencia.

3.- El maximo de solicitudes de transferencias entre puntos de venta del mismo

producto sera de dos veces en un lapso de 30 dias.

4. Debera registrarse el egreso en el sistema de todo producto que sale de un Punto
de venta hacia otro punto. Asi mismo, Debera registrarse en el sistema como una
transferencia toda entrada de productos a un Punto de venta desde otro Punto, en el
momento del envio o recepcion sistematica de los productos.
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5. La persona que envia / recibe fisicamente los productos transferidos, debera
verificar lo enviado /recibido y suscribir su firma de responsabilidad y aceptacion en

el documento de transferencia adjunto.

6. Las transferencias podran realizarse de forma electrénica solo cuando el sistema

se encuentre en estado operativo.

7. Las transferencias tanto enviadas como recibidas deberan estar actualizadas
(Estado total) en el Inventario, maximo dentro de las 24 horas de emitido el

documento.

8.- EI talento humano que haga uso de la solicitud de transferencia
entre puntos de venta debera registrar en una bitdcora los datos del cliente como:

Nombre del cliente, Producto, cantidad y nimero telefénico.

9.- Debe existir una comunicacién previa entre administradores de punto de venta
para la verificacion de la existencia real del producto antes que el motorizado retire
la transferencia, ya sea via telefénica o mail enviando digitalmente el comprobante

de la transferencia

10.- El auxiliar de punto de venta deberd dar seguimiento a la entrega de los
productos solicitados en transferencia hasta su proceso final y entrega del producto

al cliente en 5 dias.

11.- El Jefe Zonal debera sancionar a los auxiliares de punto de venta que no hayan
realizado el seguimiento de entrega del producto en el plazo establecido de 5 dias

12. Si el cliente no retira el producto pendiente de entrega en una semana y no

contesta, el producto entra al inventario como ajuste costo 0.
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13. Si el cliente regresa por un producto pendiente después de su ingreso por ajuste.

El administrador debe hacer un egreso por ajuste costo 0 y entregar el producto.

14. ElI Administrador del Punto de venta deberd revisar al inicio y fin del dia que
todas las transferencias (Enviadas/recibidas) se encuentren actualizadas tanto en el

origen como en el destino, caso contrario coordinar la regularizacion inmediata.

15.- El administrador de punto de venta debera mensualmente revisar en sistema el
reporte de transferencias entre puntos de venta para verificar el debido

mantenimiento y control del inventario
Procedimiento

Punto de Transferencia Destino

Administrador — Auxiliar de Punto de venta o Persona responsable

1. Al momento de quedarse sin stock en una venta y no poder sustituirlo
2. Solicitud de transferencia de inventario.

3. Aprobacion de la administradora de punto de venta para la solicitud de

transferencia de inventario
(a) Si la administradora autoriza realizar la transferencia continuar con paso 4

(b) Si la administradora no autoriza, fin de la solicitud de transferencia de

transferencia.

4. Ingresar al modulo Ventas, Ventas de Mostrador, Consultas, Busqueda de
Faltantes

5. Comunicacion al cliente del proceso de transferencia a realizarse
(a) Si el cliente acepta, continuo al paso 6

(b) Si el cliente no acepta, fin de la solicitud de transferencia
143



Rev. No. 05

o POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS Fecha:
DIIFhFlE Enercf 2013

. Pagina
Puntos de Ventas de Farmacias 24 de 45

Division: Desamollo de Farmacias Alcance: Nacional Codigo: PR-FA-1011

6. Seleccionar Bodega con Stock mas cercana con stock necesario.

7. Comunicacion via telefénica con el otro local para la confirmacion de la existencia

fisica del producto.
(a) Sila bodega seleccionada tiene el producto, continuo con el paso 8

(b) Si la bodega seleccionada no tiene el producto, busqueda y seleccién de otra

bodega que refleje la existencia de stock en sistema

8. Acordar con el cliente la forma y tiempo de entrega de dichos productos en el
mismo punto o en el punto con Stock y registro en la bitdcora los datos del cliente y

de la transferencia realizada.
(a) Si acepta esperar para la entrega en el mismo punto, continda paso 9
(b) Si decide retirar en el otro local, continua paso 10, 11,12

9. Envié del motorizado para el traslado del producto y entrega al cliente

finalizandose el proceso

10. Si el cliente decide ir a retirar el producto al otro local debe entregarse el

documento de transferencia para el retiro.
11. Cliente retira el producto

12. Seguimiento via telefonica al cliente para la confirmacion del retiro del producto y

fin del proceso

Punto de transferencia Origen

Administrador — Auxiliar de Punto de venta o Persona responsable

1. Ingresar datos de transferencia llenando datos de cabecera, determinando los
productos a transferir e ingresar al modulo de “Bodega, Operaciones,

Transferencias, Emision”.
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2. Realizar egreso por transferencia seleccionando la bodega destino, registrando

motivo y detalle de transferencia, nombre de quien solicita y quien envia.
3. Llenar datos de Documentos; productos y cantidad a transferir.
4. Imprimir el comprobante de niumero de transferencia.

5. Actualizar el Kardex por el egreso de la transferencia en el médulo de “Bodega,
Operaciones, Movimientos Inventario, Movimiento Transferencias” seleccionando el

namero de transferencia y emitir todos para dar de baja el movimiento de inventario.

6. Separar en ubicacion designada productos fisicos para transferir con documento

anexo.

7. Coordinar el despacho de los productos a transferir al Punto de venta destino

maximo 24 horas
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5.11 Toma de inventario
Objetivo

Realizar el seguimiento y respectivo control del cumplimiento de las politicas y
normas establecidas para la toma fisica de inventarios totales en los puntos de

venta, lo cual permita un adecuado manejo del inventario de productos.
Politicas

1. El Jefe de POS y Administrador de Punto de Venta son responsables de velar por

gue se cumpla con el proceso de toma fisica de inventario de manera transparente.

2. El Jefe de POS debera realizar la programacion de la toma fisica de inventario en
los puntos de venta a su cargo, mediante las opciones habilitadas en el Sistema
Neptuno para este fin, teniendo en cuenta el nUmero de dias que tomara el ciclo de

toma fisica, dias de excepcion y nimero de items a contar por dia.

3. El Jefe de POS es responsable de ingresar una nueva planificacion de toma fisica
en un plazo no mayor a 90 dias contados desde la fecha de la Ultima toma realizada

en la planificacién anterior.

4. El tiempo méaximo de planificacion de la toma fisica sera definido por el Jefe de
Pos y validado por el Jefe de Control de Inventario, y sera ingresado por éste Ultimo
como parametro en el sistema Neptuno para que interactie con la aplicacion

correspondiente.

5. El Jefe de Pos debera aprobar la planificacion de horarios del personal a su cargo
tomando en cuenta las diferentes actividades operativas y comerciales programadas

para el periodo con el fin de optimizar los recursos durante el proceso de toma fisica.
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6. El Administrador de Punto de Venta deber& asegurar la ejecucion de la toma fisica
de inventario de acuerdo a la programacion registrada en Neptuno, o delegar la

ejecucion al personal de punto de venta para que lo realice

7. El Jefe de POS debera supervisar la ejecucién de la toma fisica en los POS de
acuerdo a lo planificado, los niveles de movimientos por ajustes de inventario y
regularizacidén por estos conceptos, y solicitar la intervencion de los Puntos de Venta

al Jefe de Inventario de ser necesario.

8. El Jefe de Inventario debera ordenar la intervencién de los Puntos de Venta en el

momento en que lo considere necesario para realizar una toma fisica total.

9. El Jefe de POS debera realizar una nueva Planificacion de Toma Fisica en todos

los casos en los que un Punto de Venta ha sido intervenido.

10. El Jefe de POS y Administrador del Punto de Venta deberan asignar sectores de
la farmacia a Responsables del punto del venta para el respectivo control y orden de
los productos en la ubicacion asignada (perchas, géndolas, exhibidores, torres,
bodega), adicionalmente verificar, que los productos en mal estado y corta fecha se
encuentren en un lugar separado diferentes a las perchas de productos disponibles

a la venta, con la rotulacion visible y adecuada.

11.- El administrador de punto de venta, debera asignar cada dia el 3,33% del
inventario total que esta bajo responsabilidad del auxiliar de punto de venta, para la
validacion de existencias fisico versus sistema, esto como una gestiéon de control a

parte de la planificacion de toma de inventario establecida.
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12.- El Auxiliar de Punto de Venta debera cumplir cada dia con la validacion del
3,33% de su inventario total designado bajo su responsabilidad, reportando las

diferencias detectadas al administrador de Punto de venta.

13.-El auxiliar de Punto de venta debera cumplir en el mes con el 100% del control
del inventario que estd bajo su responsabilidad, teniendo como respaldo de su

gestion los reportes de conteo realizados durante el mes.

14.- El administrador de punto de venta debera agregar y regularizar cada dia en la
planificacion de inventario establecida al local los items que presentan diferencias,
provenientes de la validacion del 3,33% realizada por el auxiliar de punto de venta

15.- Luego de cada regularizacion diaria en sistema, el administrador de punto de
venta deberd informar a los auxiliares de punto de venta mediante reportes los
sobrantes y faltantes generados para su respectiva validacion y confirmacion de

saldos fisico versus sistema.

16. El Jefe de POS y Administrador de Punto de venta deberdn publicar en la
cartelera interna la persona responsable de cada percha o torre, quien debe
encargarse de mantenerla(s) ordenadas, limpias, separados los productos en mal
estado, por caducar, averiados o facturados y no entregados.

17. El Administrador, encargado y auxiliares de venta del POS deberan cumplir con
las politicas y procedimientos de almacenamiento de productos farmacéuticos en
perchas, torres, cajones y lugares asignados para almacenamiento de productos de
presentaciones grandes y/o de alta rotacion.

18. El personal del Punto de venta debera realizar el conteo correcto de todos los

productos de acuerdo al proceso establecido. En caso de que se determine

148



. Rev. No. 05
Go POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS Fecha:
D ||-“.o'U\REd E|1erro|f- 2013
Puntos de Ventas de Farmacias 3':?;":5

Divisidn: Desarrollo de Farmacias Alcance: Nacional Codigo: PR-FA-1011

Irregularidades arbitrarias en el conteo, la persona responsable sera sancionada de

acuerdo a las politicas establecidas.

14. El inventario se debera realizar preferiblemente en horas laborables de la

mafana, sin embargo a pesar que el envio de informacion a la PDA podra realizarse

En cualquier momento del dia, la toma fisica debera concluirse antes de realizar el

cierre diario de caja.

15. ElI Administrador debera verificar que la recepcion de mercaderia de
Proveedores e ingreso del inventario en el sistema, se realice oportunamente, de tal

manera que no interfiera con los resultados de la toma fisica de inventarios.

16. ElI Administrador de Punto de Venta debera verificar y aprobar transferencias
entre POS (durante la toma fisica de inventarios) siempre y cuando dicho Punto de

Venta se encuentre con la necesidad de stock de productos para la venta inmediata.

17. El personal del POS que interviene en la toma de Inventario debera identificar y
separar aquellos productos que durante la toma fisica se encuentren fuera de las
politicas en cuanto al estado y caducidad, sin excluirlos del conteo, y entregarselo al

Administrador de Punto de Venta para su gestion de acuerdo a la Politica.

18. Los productos que se encontraren caducados o en mal estado se descontaran
mediante una solicitud de crédito de la Cooperativa de Ahorro y Crédito de Difare al
responsable de las perchas donde se encuentran dichos productos. Se considerara
producto caducado a las presentaciones completas o fracciones en las cuales se
pueda identificar la fecha que expird o esté cortada la fecha de caducidad, llamese

caducado todo producto de alta rotacién y de venta libre.

19. Posterior a la toma fisica, los productos vencidos deberan ser inmediatamente

ajustados en el sistema y enviados al area de devoluciones adjuntando el respectivo
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Comprobante de ajuste. No obstante estos productos deben enviarse de forma
separada y debidamente rotulados indicando que es un producto a devolver por

vencimiento.

20. La empresa asumira como gasto las fracciones de psicotropicos, productos
éticos y presentaciones por caducar de gran cantidad. Sin embargo estos productos
deberan tratarse en el Sistema Neptuno por medio de la opcion de Transferencias

de Retorno por Mal Estado.

21. ElI Administrador de Punto de Venta deberd asegurar que en los reconteos
participen personas diferentes a las que han realizado el conteo inmediatamente
anterior, y en aquellos casos en los que los recursos sean limitados, podra realizarlo

la misma persona.

22. ElI Administrador de Punto de Venta debera realizar el proceso de Transferencia
de Faltantes y Ajuste de Sobrantes una vez que se ha concluido con la toma fisica
del dia.

23. El Administrador de Punto de Venta al dia 27 de cada mes debera ejecutar el
proceso de facturacion Autoconsumo y Emision de facturas no detalladas al personal
inclusive en los casos que aun no se haya concluido el ciclo de toma fisica de
inventario, y una vez realizado el proceso de facturacion, no se debera realizar
conteos de inventario hasta que inicie el siguiente mes, de tal manera que no afecte

a los procesos contables de cierre de mes.

24. Es responsabilidad del Jefe de POS asegurar que se realice el proceso de
facturacion de faltantes, ajuste de sobrantes y facturacion no detallada resultante del
proceso de toma fisica, cada vez que se realicen movimientos o desvinculacion del
personal que labora en el Punto de Venta, de tal manera que todas las cuentas por

cobrar se encuentren aceptadas previo a que se dé el cambio
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25. Los valores pendientes de cobro por concepto de toma fisica de inventario que
no puedan ser cubiertos por la liquidacion de haberes de la desvinculacion al

personal, seran asumidos como gasto por la empresa.

26. Al momento de generar la facturacion no detallada al personal correspondiente a
los resultados de la toma fisica de inventario, se consideraran a todas las personas
que hayan laborado total o parcialmente en el Punto de Venta durante el periodo
procesado, de acuerdo a lo que se haya registrado en el Sistema Neptuno como

movimientos de personal.

27. Es responsabilidad del Gerente de Farmacias y el Subgerente de Personal
Compensaciones y NoOmina, analizar y definir el monto de incentivo que se

reconocera al personal de Punto de Venta por concepto de toma fisica de Inventario.

28. El Administrador de Punto de Venta no formard parte del célculo para el
descuento por toma fisica de Inventario, sin embargo, el Jefe de Control de
Inventario administrara las excepciones en los Puntos de Venta en los que amerite
incluirlo por contar con una estructura muy pequefia de personal. En estos casos no

se reconocerd incentivo al Administrador de Punto de Venta.

29. En los Puntos de Venta que sean intervenidos por el area de Auditoria, el
resultado de la toma fisica de inventario se cargara en su totalidad al Administrador

de Punto de Venta, sin reconocer el incentivo de toma fisica de inventario.

30. ElI Administrador de Punto de Venta debera gestionar las firmas de aceptacion
de las facturas emitidas, en las que se evidenciaran los montos a descontar al
personal a su cargo resultante de la toma fisica, y enviarlas por valija a Contabilidad

(Asistente de Caja Bancos)
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31. El Asistente de Caja Bancos es responsable de realizar la entrega de las
facturas no detalladas y autorizaciones de descuento a rol firmadas de parte del

personal, al area de NOmina para que registre el respectivo descuento.

32. En los casos en los que un recurso se encuentre gozando de sus vacaciones 0
ausente por motivos justificados de fuerza mayor en el momento de ejecutar el
proceso de Facturacion Autoconsumo y Emisiébn de facturas no detalladas al
personal, es responsabilidad del Jefe de POS gestionar la firma correspondiente y

hacerla llegar de manera oportuna a Contabilidad.

33. El Jefe de POS debera asegurar el envio oportuno de las Facturas firmadas por

el personal del Punto de Venta, al area de Contabilidad.

34. El Jefe de POS debera verificar permanentemente la trayectoria de descuentos a
cada una de las personas a su cargo, con la finalidad de tomar los correctivos
pertinentes y aplicar el codigo de sancién cuando corresponda.

35. El Jefe de POS, debera comunicar formalmente via mail a Recursos Humanos
las novedades presentadas durante la toma de inventarios, como faltas incurridas

por el personal.

36. Por las faltas incurridas el area de Recursos Humanos aplicara las multas y

sanciones establecidas en el Reglamento Interno de la empresa.

37. Es responsabilidad del area de Némina aplicar los descuentos por diferencias y
faltantes de inventario de manera mensual una vez que haya recibido los soportes

fisicos de las Facturas debidamente firmadas.
Procedimiento

Jefe Zonal
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1.- Realiza la programacion de la toma fisica de inventario, seleccionando los puntos
de venta a su cargo, las categorias o ubicaciones a inventariar por barrido, y
finalmente las categorias que se contabilizaran por curva ABC, clasificacion de

productos, laboratorio o alfabéticamente de acuerdo a lo seleccionado

Administrador de punto de venta

2.- Ingreso al sistema en la ruta: Bodegas—>Control Pos-PDA->Procesos—>Toma
fisica periddica para cargar los items a contar, impresion de reporte y regularizacion

de items en el dia

3.- Determinacién del 3.33% e impresion y entrega de la cantidad de items para

cada auxiliar presente en su turno.

Porcentaje
parala
determinacion

Cantidada de items
bajo responsabilidad
por cada talento
humano del local
CG312 CA MILAGRO 01

de items por
cada talento
humano

100% 30 dias| 100/30=3,33% 4902 9 4902/9=544,66  |544,66*3,33%= 18,14

4.- Realiza el conteo fisico del inventario planificado para el dia

5.- Ingresa en el modulo del sistema—> toma fisica periddica las cantidades

existentes de cada item de inventario.
6.- Procesa la informacion ingresada

7.- Realiza los reconteos de items reflejados por el sistema.
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8.- Regularizacion de diferencias

9.- Impresion de reportes de diferencias generadas en el dia, para la respectiva

validacion y confirmacion por parte de los auxiliares de punto de venta.

Auxiliar de punto de venta

10.-Realiza durante su jornada de trabajo el conteo del 3.33% del inventario que

esta bajo su responsabilidad.
11.- Revision diaria de diferencias por la toma de inventario planificada al local.
12.- Entrega los reportes revisados al administrador de punto de venta

Administrador de punto de venta

13.- Realiza al siguiente dia el ingreso de las diferencias reflejadas en los reportes

realizados por los auxiliares mediante la planificacién de inventario establecida.

14.-Una vez que se ha concluido con todas las tomas fisicas planificadas, ejecuta
proceso de facturacion Autoconsumo de faltantes y facturaciébn no detallada a
nombre del Personal de Punto de Venta.

15. Obtiene firmas de aceptacion en las Facturas No Detalladas y Autorizaciones de
Descuento a Rol en las que se evidenciard el monto del descuento a aplicar por

concepto de faltantes de inventario.
16. Remite documentos firmados al area de Nomina.
a. En caso de no haber novedades, fin del proceso

b. En caso de no poder obtener la firma de un recurso determinado, continda en el

punto 14.
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17.-Comunica novedades presentadas en la recoleccion de firmas de aceptacion al
Jefe Zonal.
Jefe Zonal

18. Gestiona la firma de los recursos que se encuentran pendientes, y entrega

documentos en el Departamento de Némina
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5.12 Ordeny Limpieza

1. El administrador del local deber& asignar en la bodega perchas y bandejas para
una sola clasificacion de productos con su respectiva etiqueta.

2. El Auxiliar de punto de venta debera almacenar en la bodega del local los
productos que debido al espacio ya no se los pueda exhibir de acuerdo a la

clasificacion asignada en cada percha sin equivocarse ni mezclarlos.

3. El administrador de punto de venta deber& supervisar el correcto almacenamiento
de acuerdo a las clasificaciones establecidas en las perchas, realizando llamado de

atencion a los auxiliares que no cumplan con lo establecido.
Disefio de cronograma de capacitacion

Como complemento de la propuesta se ha disefiado un cronograma de capacitacion
dirigido al talento humano el cual va permitir impartir conocimientos referentes al
tema de control interno, manual de politicas y procedimientos, ademas de
comunicarles los cambios y redisefios propuestos los cuales estaran incluidos en su
nuevo manual de control interno para que de esta manera puedan aplicarlos de una

manera correcta y mas profesional.

La capacitacion conlleva temas de suma importancia y de interés para la empresa ya
qgue le permitird de esta manera impartir un mayor control del riesgo al cual esta

expuesto el inventario.

La capacitacién al talento humano no solamente suma a la empresa para el cuidado
de su inventario sino también a la superacién personal del mismo, la cual le va
permitir tener una vision clara de los sucesos para que pueda accionar

oportunamente en cualquier lugar que se encuentre.
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Para el disefio de este cronograma de capacitacion se ha considerado también los
horarios en los cuales pueda asistir el talento humano de la zona 5 ya que es de

suma importancia que esta charla sea para todos.
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Cuadro 20. Cronograma de capacitacion

Cronograma de Capacitacion
Tema: Control Interno - Manual de Politicas y Procedimientos
Actividad Lunes 12 Martes 13 [ Miercoles 14| Jueves 15 Viernes 16
1. Introduccion al
Control Interno

2. Que es
Control Interno

3. Componentes
del Control
Interno

4. Como
aportaria el buen
manejo de
control interno en
las farmacias
5. Analasis de
datos sobre las
transferencias de
inventario 2015

6. Interpretacion
de resultados de
transferencias
versus falencias
en control interno

7. Induccion de
Politicas y
procedimientos
para la
Transferencia de
Inventario

8.- Induccion de
politicas y
procedimientos
para la Toma de
Inventario, Orden
y Limpieza

9.- Charla de
cierre: Cumplir
con el objetivo
de mejorar las
gestiones de
contral de
inventario
reduciendo el
indice de
transferencias
realizadas en el
ano 2015

Elaborado Por: Freddy Franco-Patricio Vera
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5.7.1. Actividades

1.

Descargar el Manual de politicas y procedimientos para farmacias del portal
de gestion administrativa.

Andlisis de las politicas y procedimientos versus falencias.
Visita a un local de farmacias Cruz Azul de la empresa DIFARE S.A

Disefio de politicas y procedimientos en: Transferencias entre puntos de

venta y Toma de Inventario, orden y limpieza.

Induccion y prueba con el talento humano en un local de farmacias Cruz Azul

DIFARE S.A. para la aplicacién de las politicas y procedimientos propuestos

Elaboracion de cronograma para la capacitacion al talento humano con los

temas a tratarse

Presentacion y entrega de la propuesta a la gerencia de la empresa DIFARE
S.A.
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5.7.2. Recursos, analisis financiero

Cuadro 21. Recursos, analisis financiero

OBJETIVOS

No ACTIVIDADES RECURSOS PRESUPUESTO
ESPECIFICOS
Analizar el actual Manual de
control interno para 1.- Descarga el actual
Farmacias que tiene manual de politicas y
establecido la empresa procedimientos para
1 DIFARE S.A. con el objetivo |faramacias
de relacionar las politicas 2.- Analisis de las
con las falencias en las politicas y
gestiones de control interno | procedimientos versus
detectadas en la falencias
investigacion
3.-Visita a unlocal de
farmacia Cruz Azul
DIFARE S.A.
4.-Disefios de
Disenfar politicas y polltlca_s Y .
L procedimientos en: 1-L
procedimientos para el - .- Lapto.
. Transferencias de 2 _Pen Dri
manual de control interno . - --Fen Driver 1000.00
. inventario, toma de i6n del )
establecido por la empresa inventario. orden 3.-Impresién de 10.00
5 |en: Transferencias entre impiera y Actual Manual de 450
punto de venta, Toma de 5 —Iﬁduccién rueba politicas y '
Inventario, Ordeny limpieza ) yp procedimientos
con el talento humano
que aporte a un mayor
- enun local de
control y a la reduccion de -
transferencias de inventario farmacias Cruz Azul
DIFARE S.A. parala
aplicacion de las
politicas y
procedimientos
propuestos
Disefiar un plan de
capacitacion para el talento |6.- Elaboracion de
humano en el tema de control|cronograma para la
3 |interno dando a conocer la capacitacion al talento
reestructuracion realizada en [humano con los temas
el manual de control interno  |a tratarse
para farmacias.
Reducir el exceso de L
- . . 7.- Presentaciony
transferencias de inventario
. . entrega de la .
mediante la reestructuracion 4.- Impresion de
4 L L propuesta a la 5,00
de politicas y procedimientos ) la propuesta
con un bajo costo para su gerencia de la
- L J P empresa DIFARE S.A.
ejecucion.
TOTAL 1019,50

Elaborado Por: Freddy Franco-Patricio Vera
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Para la elaboraciébn de la propuesta ante la problematica se definié objetivos
especificos los cuales conllevaron a realizar actividades para el cumplimiento de los

mismos.

Para realizar el Andlisis el actual Manual de control interno para Farmacias que tiene
establecido la empresa DIFARE S.A. se lo descargo desde el portal interno con el
que cuenta la empresa en donde se utilizo los recursos de una laptop y un pen driver
como apoyo para la realizacion de la actividad lo cual genera un costo de $1000 por
la laptop y $10 del pen driver. Para el disefio de las politicas y procedimientos se
procedio a visitar un local de farmacias Cruz Azul cercano pero que contribuya a la
actividad en donde se empezé a disefar las politicas y procedimientos para la
propuesta, en donde se utilizd6 los mismos recursos laptop, pen driver e impresion
del actual manual de politicas y procedimientos para una mejor vision lo que generé
un costo $4,50. Posteriormente luego de tener ya los disefios se visitd otro local de
farmacias Cruz Azul donde se impartié la propuesta con el talento humano y se
realizaron pruebas las cuales dieron resultados positivos. Como un complemento se
disefid un plan de capacitacion y finalmente la presentacion de la propuesta a la

gerencia de la empresa lo que genera un costo de impresién de $5,00

Todas las actividades con un costo total de $1019,50 el cual se considera minimo ya
que mediante la aplicacién de la propuesta en su primer afio se espera reducir el
exceso de transferencias de inventario valor de $722.074,44 en un cincuenta por
ciento y a futuros afios a su minimo valor, lo cual demostrara que los locales de
farmacias Cruz Azul de la empresa DIFARE S.A. optimizaron su inventario mediante
la correcta aplicacién de las politicas y procedimientos para su control.

5.7.3. Impacto

En base al andlisis desarrollado se pudo disefar las politicas y procedimientos cuyo
impacto pretende mejorar el control interno en los locales de farmacias Cruz Azul
DIFARE S.A. y a su vez la disminucion del exceso de solicitudes de transferencias

de inventario generado en el afio 2015.

El impacto en la sociedad de la propuesta sera que el cliente se sentird conforme al

momento de la adquisicion de los productos en un local de farmacias Cruz Azul
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mientras que su impacto en el mercado har4 que la marca de la empresa se

posesione de manera mas solida incrementando sus ventas y ganando mas clientes

En base al andlisis financiero se pudo determinar que es factible la inversion para la
propuesta ya que contribuird a la disminucion de las transferencias de inventario y
capacitacion al talento humano referente al tema de control interno, manual de

politicas y procedimientos.

La Capacitacion a todo el talento humano que labora en los locales de farmacias
Cruz Azul DIFARE S.A. para que tengan conocimientos claros y puedan aplicar los

mismos al momento de realizar las gestiones de control interno de inventario.

La propuesta tiene un impacto positivo para la empresa DIFARE S.A. ya que apunta
especificamente a la reduccion de transferencias de inventario entre locales lo que le

brindara un mejor control de los riegos a los cuales esta expuesto el inventario.
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5.7.4. Cronograma

Cuadro 22. Cronograma de actividades

No

2016
Actividades Julio Agosto Septiembre
415]6 2|3 5(6/7]8]9

Descargar el Manual de politicas y
procedimientos para farmacias del portal
de gestion administrativa

Analisis de las Politicas y Procedimeintos
versus falencias

Visita a un local de farmacias Cruz Azul de
la empresa DIFARE S.A

Disefio de poltticas y procedimientos en:
Transferencias entre puntos de venta y
Toma de Inventario, ordeny limpieza.

Induccién y prueba con el talento humano
enun local de farmacias Cruz Azul DIFARE
S.A. para la aplicacion de las politicas y
procedimientos propuestos

Elaboracion de cronograma para la
capacitacion al talento humano con los
temas a tratarse

Presentaciony entrega de la propuesta a
la gerencia de la empresa DIFARE S.A.

Elaborado Por: Freddy Franco-Patricio Vera
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5.7.5. Lineamiento para evaluar la propuesta

Comprobar las mejoras referentes a las actividades de control interno de inventario
en los locales de farmacias Cruz Azul de la empresa DIFARE S.A. mediante las

gestiones de control realizadas por el talento humano.

Que los resultados previstos sean satisfactorio lograndose en el mes regularizar en
sistema la totalidad de diferencias de inventario (Sobrantes y Faltantes) existentes

en los locales de farmacias Cruz Azul.

Que las transferencias de inventario entre locales de farmacias sean una excepcion

cumpliéndose lo establecido en el manual de politicas y procedimientos

Comprobar que al final del proyecto el talento humano obtuvo una clara visién y
comprension del tema de control interno, de las actividades que debe realizar de
manera periodica, organizando su tiempo y aplicando las gestiones de control de

una manera mas profesional.

El cumplimiento con la totalidad de productos que el cliente requiere al momento de
su compra ofrecera un mejor servicio y resaltara su marca ante la competencia

generando mayores ingresos y sustentabilidad en el mercado.
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6. CONCLUSIONES

El estudio de factibilidad de control interno realizado en los locales de
farmacias Cruz Azul de la empresa DIFARE S.A. demuestra las falencias
existentes en las gestiones de control de inventario realizado por el talento
humano, las cuales son el resultado de carencias de conocimientos y

falencias en las politicas y procedimientos establecido por la empresa.

El resultado de la investigacion permitié plantear una propuesta para mejorar
las actividades de control de inventario y fortalecimiento mediante el disefio
de un plan de capacitacion al talento humano del tema de control interno.

La propuesta contempla la reestructuracion del manual de politicas y
procedimientos de la empresa en toma de inventario, transferencia de
inventario, orden y limpieza con enfoque a la reduccion de transferencias de

inventario entre locales Cruz Azul de la empresa DIFARE S.A.

Desde el punto de vista comercial la optimizacion del inventario en los locales
de farmacias Cruz Azul DIFARE S.A. establecidos en la zona 5 del pais
mediante la correcta aplicacibn y conocimiento de las politicas y
procedimientos para su control, generara una perspectiva sélida y confiable
de la empresa en el mercado, ya que el cliente se sentira conforme cada vez
gue asista a la compra de sus productos o medicina y encuentre su totalidad.

Posesionandose la marca de la empresa cada vez mas solida en el mercado.
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7. RECOMENDACIONES

Se recomienda realizar auditorias a los locales de farmacias con la finalidad
de validar la aplicacion de las politicas y procedimientos para las actividades
de control de toma de inventario, transferencias de inventario, orden y

limpieza

Se puede solicitar al analista de inventario que aporte con el seguimiento de
valores de las transferencias de inventario realizadas en los locales bajo su

asignacion, como un apoyo para el control de este tema.

Es recomendable que cada local de farmacias tenga impreso su manual de
politicas y procedimientos, ya que virtualmente el talento humano no opta por

revisarlo

Receptar las necesidades o inquietudes de parte del talento humano para de

esta manera planificar una capacitacion trimestral.

Replicar el manual de politicas y procedimientos al talento humano nuevo de

tal manera que se comprometa con el objetivo.

Facilitar al talento humano el tiempo necesario para la asistencia a programas

de capacitaciéon
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Anexo 3: Formato de Encuesta.

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

Facultad de Ciencias Administrativas

Carrera de Ingenieria en Contaduria Publica y Auditoria

Encuesta dirigida al talento humano que labora en los locales de farmacias Cruz Azul de la empresa DIFARE S.A.
Establecidos en la Zona 5 del pais.
Objetivo: Determinar el nivel conocimiento y aplicacion de las politicas y procedimientos para el control interno de inventario en
los locales de farmacias cruz azul DIFARE S.A.
Lea la preguntay escoja larespuesta

¢ Conoce todas las politicas y procedimientos establecidos por la empresa para desarrollar las gestiones de control
1) delinventario en el local?

a) Sl

b) No

2) ¢Politicas y procedimientos para el control interno de inventario han incidido en el exceso de transferencias de

inventario generado en el afio 2015?

a) De acuerdo
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b) Parcialmente de acuerdo

c) En desacuerdo

¢ Diferencias de stock fisico versus sistema existen por qué no se controla en el mes todo el inventario del local?

a) De acuerdo

b) Parcialmente de acuerdo

c) En desacuerdo

¢ Considera que el actual proceso para la toma fisica de inventario en el local influye en la existencia de diferencias
fisicas versus sistema?
a) Sl

b) NO

¢cConsidera que la gestion realizada en la transferencia de inventario influye en la satisfaccién del cliente al

momento que realiza su compra?
a) Sl
b) NO

¢Considera que la satisfaccion del cliente se ve afectada cuando se realiza una deficiente gestidén en el proceso de

transferencia de inventario?
a) Sl
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b) NO

7) ¢Ha identificado las politicas y procedimientos para transferencias entre puntos de venta y para transferencias
automaticas entre puntos de venta y/o Ciudad-Provincia?
a) Sli
b) NO

¢cConsidera que con la identificacion de las politicas y procedimientos para las transferencias entre puntos de

venta y transferencias automéaticas y/o ciudades-provincias se induce al correcto uso de transferencias
8) automaticas y/o ciudad-provincia?

a) Sl

b) NO

9) ¢Lagestion en orden y limpieza incide en la correcta exhibicién del inventario?

a) De acuerdo

b) Parcialmente de acuerdo

c) En desacuerdo

10) ¢Considera que es fundamental que el local de farmacia presente una correcta exhibicién de su inventario?
a) Sl
b) NO
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Anexo 4: Formato de Entrevista.

UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO

Facultad de Ciencias Administrativas

Ingenieria en Contaduria Publicay Auditoria

ENTREVISTA

1)

2)

3)

4)

5)

¢ Considera usted que el talento humano en general tiene falencias en el desarrollo y conocimiento de las politicas y

procedimientos de control interno que aplican en el local?

¢ Cree necesario que debe conocer el talento humano de la empresa el tema de control interno para la adecuada aplicacion

del mismo en cada uno de los locales de farmacias?

¢, Considera usted que el proceso de toma fisica de inventario influye en las diferencias de stock fisico versus sistema

existentes en el local?
¢La identificacion de politicas y procedimientos le inducen al correcto uso del proceso las transferencias autométicas y/o

ciudades- provincias?

¢ Afecta la gestion en el proceso de transferencia de inventario en la satisfaccion del cliente?
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6) ¢Cree usted que la buena gestion en orden y limpieza aporta a la correcta exhibiciébn del inventario en los locales de

farmacias?
7) ¢Considera que se debe realizar una reestructuracion de las politicas y procedimientos del manual de control interno que

aporte al buen uso de las solicitudes de transferencias de inventario entre locales?
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PROBLEMA

Exceso de transferencias de
Inventario entre locales de
farmacias cruz azul DIFARE
S.A. establecidos enla zona 5
del pais

SUBPROBLEMAS

Falencia en el Proceso de
Toma fisica de inventario

Deficiente gestionen el
Proceso de Transferencia de
Inventario entre locales de
farmacia

Falta de identificacion de las
politicas y procedimientos de
transferencias entre puntos de
venta y Transferencias
automaticas entre puntos de
venta y/o ciudades-provincias

Deficiente gestion en ordeny
limpieza en el local

Anexo 5. Disefo del proyecto

FORMULACION

¢De que manera el exceso de
transferencias de Inventarios entre
locales de farmacias influye en la gestion
de control interno de inventario
desarrollado por el talento humano ?

SISTEMATIZACION

¢ Que influencia genera la falencia del
proceso de toma fisica de inventario en
el stock de productos?

¢ Como incide la deficiente gestion en el
proceso de transferencia de inventario
entre locales de farmacia en la atencion
al cliente?

¢De que manera la identificacion de las
politicas y procedimientos de
Transferencias entre puntos de venta y
transferencias automaticas entre puntos
de venta y/o ciudades-provincias influye
en el uso de transferencia automatica
entre puntos de ventas y/o ciudades-
provincias?

¢,Cémo afecta la deficiente gestion en
ordeny limpieza del local en la exhibicion
del inventario?

Elaborado por: Freddy Franco — Patricio Vera

OBJETIVO GENERAL

Determinar el nivel de conocimiento y aplicacion de las
politicas y procedimientos para el control interno de
inventario mediante encuestas y entrevistas realizadas al
talento humano que labora en los locales de farmacia cruz
azul DIFARE S.A. establecidos enla zona 5 del pais para
identificar las falencias que han causado el exceso de
transferencias de inventario en el afio 2015.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Identificar como el proceso de toma fisica de inventario
influye en el stock de productos del local de farmacia

Indagar como se realiza el proceso de transferencia de
inventario entre locales de farmacia y suincidencia en la
atencion al cliente

Comparar las politicas y procedimeintos de transferencias
entre puntos de venta y transferencias automaticas entre
puntos de venta y/o ciudades-provincias, para determinar la
influencia en el uso de transferencias automaticas entre
puntos de venta y/o ciudades-provincias

Analizar el impacto que genera la gestion en ordeny
limpieza del local en la exhibicion del inventario
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HIPOTESIS GENERALES

Conocimientos y aplicacion de

politicas y procedimientos para el
control interno de inventario inciden
significativamente en el exceso de
transferencias de inventario generado

entre locales de farmacia

HIPOTESIS PARTICULARES
Proceso de toma fisica de inventario
influye en las diferencias de stock de

productos fisico versus sistema
existentes en el local de farmacia
La gestion en el proceso de
transferencia de inventario entre
locales de farmacia influye en la
satisfaccion del cliente

La identificacion de las politicas y
procedimientos de transferencias

entre puntos de venta y
Transferencias automaticas entre
puntos de venta y/o ciudades-

provincias induce al correcto uso de

Transferencias automaticas entre
puntos de venta y/o ciudades-
provincias

La gestion en ordeny limpieza incide

en la correcta exhibicion del
inventario existente en el local de
farmacia

VARIABLE
INDEPENDIENTE

VARIABLE
DEPENDIENTE

Conocimientos y

aplicacion de politicasy Exceso de transferencias
procedimientos para el  de inventario generado
control interno de entre locales de farmacia

inventario
VARIABLE VARIABLE
INDEPENDIENTE DEPENDIENTE

Diferencias de stock de
productos fisico versus
sistema existentes en el
local de farmacia
Gestion en el proceso de
transferencia de
inventario entre locales
de farmacias
Identificacion de las
politicas y
procedimientos de
transferencias entre
puntos de venta y
Transferencias
automaticas entre puntos
de venta y/o ciudades-
provincias

Proceso de toma fisica
de inventario

Satisfaccion del cliente

Correcto uso de
Transferencias
automaticas entre puntos
de venta y/o ciudades-
provincias

Correcta exhibicion del
inventario existente en el
local de farmacia

Gestion en ordeny
limpieza



Anexo 6: Talento Humano Entrevistado
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